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RESUMEN

En la actualidad el indice de estrés esta acechando al ser humano, de tal
manera que, las personas buscan apoyo para poder destensar sus niveles de
estrés y de ansiedad. Por ello se realiz6 este proyecto, con la finalidad de
brindar en la ciudad de Quito, un centro integral de relajacion a través del yoga
y del baile, que motive a la superacién personal dentro de los campos, tanto
fisico, mental y espiritual. Es por esta razén, que se analiz6 el entorno
involucrando a la industria, tanto como el analisis del cliente por medio de una
investigacion cualitativa, para poder determinar la avidez que existe en la
actualidad, ocasionada por el trabajo y por las responsabilidades cotidianas,
por ello, las personas no logran darse un espacio para ellos mismos y asi
generar cambios en su entorno directo. Sin embargo, la investigacion realizada,
refleja datos con indices muy altos de estrés, los mismos que a través de la
investigacion cuantitativa, expresaron su deseo por adoptar un nuevo estilo de
vida, mas saludable. Dentro del plan de marketing se fijaron las estrategias de
servicio que se llevara a cabo a través del mix de marketing, involucrando a las
4P’s y su respectivo canal directo para con el cliente. Por consecuencia, la
estructura organizacional y el disefio de las funciones, han optimizado
recursos, por los cuales, la inversion inicial no supera los 6.000 dolares.
Finalmente, se determind, si el proyecto es rentable o no, a través de los
estados financieros como: el balance general, flujo de efectivo, estado de
resultados proyectado anual y por ultimo los indices financieros como el TIR y
el VAN, en donde, se determinan los flujos del proyecto como del inversionista,
arrojando un resultado completamente viable. Con esto, se identificé que en el
presente las personas estan interesadas en invertir tiempo y asignar en forma
de inversioén, cierta cantidad de sus ingresos, para su superacién personal

generando un estilo de vida mas saludable.



ABSTRACT

In this day and age the level of stress is ambushing the human race. This
happens in such a way that people have to look for support to be able to relax
their levels of stress and anxiety. This is why this project was made with the
purpose to bring to the city of Quito, an integral center based on relaxation
achieved through yoga and dance. This center will motivate people within three
fields, physical, mental and spiritual. Because of this, the actual industry was
analyzed, and so was the client through a qualitative investigation to determine
the avidity that exists today. Avidity caused by work and day to day
responsibilities. Because of this people are not able to give themselves the
space to generate changes in their direct environment. Regardless the
concluded investigation produced data with very high stress rates. Through the
guantitative investigation and a poll these same people determined acceptance
and desire for a healthier lifestyle. In the marketing plan the strategies for the
services were established. These will be followed through with the marketing
mix by involving the 4P’s and their respective direct channel with the client.
Consequentially the organizational structure and design of the functions has
optimized resources through which the initial investment does not surpass
6.000 dollars. Finally it was determined whether the project was profitable or not
through the financial statements like the balance sheet, cash flow, projected
annual results statement, and the financial indexes, such as IRR and NPV, the
flow of the project and investor is determined giving completely profitable
results. With this it was recognized that in the present people are interested in
investing time and assign, in the form of an investment, a certain amount of

their income for their personal growth, generating a healthier lifestyle.
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1. Introduccién

1.1. Justificacién del trabajo

La sociedad actual esta atravesando por dificultades en donde el estrés
asecha al ser humano. Siendo este uno de los problemas del siglo XXI. De
hecho el 10% de los ecuatorianos se encuentran estresados y un 8% esta al
margen del mismo. Un 49% de los ecuatorianos tienen dolores de cabeza el

cual esta ligado directamente con esta tension. (Expreso.ec, 2018).

Por lo que se ha visto la necesidad de utilizar la practica del yoga de
una manera integrada al desarrollo del ser humano, canalizando la energia, por
medio de la respiracién y la relajacién corporal. El yoga, es una técnica que
concibe al ser humano como una unidad, donde el cuerpo y la mente estan
estrechamente relacionados, ya que por medio de una serie de posturas
corporales (asanas) y su correspondiente técnica de respiracion, el yoga nos

ayuda a serenar nuestra mente y relajar nuestro cuerpo. (Mayo Clinic, 2018)

Entre los efectos positivos del yoga, seria el aumento de la energia vital
y de la capacidad para concentrarnos por medio del esfuerzo de nuestro
sistema inmunoldgico, la mejora de la circulacion sanguinea, de los 6rganos y
tejidos internos, asi como incrementar la flexibilidad y movilidad de las
articulaciones que contribuyen a eliminar progresivamente contracturas
musculares y dolores crénicos. (Master de Desarrollo Personal y Liderazgo de

la Universidad de Barcelona, 2018).

Con este plan de negocios, el Estudio Soul Yoga tiene como objetivo
innovar el interés y el aprendizaje por medio de las habilidades y las
competencias de nuestra metodologia de imparticion, tanto en la practica del
yoga, del acondicionamiento fisico, de la aromaterapia, por medio de la
reflexologia y del baile. Para generar un crecimiento no solo emocional, sino

conductual, que ayude a mejorar los neurotransmisores cerebrales, generando



mayor motivacion, eliminado cada vez mas el estrés y la fatiga fisica. Con la

mision de impartir estas técnicas, que no sélo nos equilibran, sino que nos

previene de desequilibrarnos.

1.1.1. Objetivo general del trabajo

Determinar la viabilidad y rentabilidad de la creacion de un estudio

integral de relajacion a través del yoga y el baile en la ciudad de Quito.

1.1.2. Objetivos especificos

o

Desarrollar un analisis macro y micro sobre el entorno, tomando en
cuenta las herramientas PEST y PORTER.

Investigar el mercado mediante el andlisis del cliente, utilizando
metodologias cualitativa y cuantitativa para determinar las necesidades
no abastecidas y asi poder satisfacer a los posibles clientes dentro de la
segmentacion escogida.

Desarrollar una estrategia de marketing que permita lograr una
fidelizacién y posicionamiento en el mercado.

Realizar una propuesta filoséfica y una estructura organizacional para la
empresa que se va a creatr.

Realizar un estudio financiero para determinar la factibilidad econémica

del plan de negocios.

2. Anédlisis Entornos

2.1. Andlisis del entorno externo

Tabla No 1: Industria de ensefianza de gimnasia, yoga y baile

Cll0 4.0 Ensefianza
P85 Ensefianza
P854 Otros tipos de ensefianza

P8541

Ensefianza deportiva y recreativa

P8541.02 Ensefianza de gimnasia, yoga y baile

Tomado de: Instituto Nacional de Estadistica y Censos



El presente plan de negocios esta enfocado en el analisis de viabilidad
del estudio integral de relajacion a través del yoga y del baile en la ciudad de
Quito. Por lo que se ha determinado el ClIU de ensefianza de gimnasia, yoga y
baile mencionada en la tabla anterior, para esta actividad econdmica.
(Municipio del Distrito Metropolitano de Quito, 2018)

2.1.1. Andlisis Pest

Dentro de este analisis se debe considerar los escenarios externos que
influrdn en el desarrollo y gestion del Estudio Soul Yoga Ecuador,
considerando los factores: econémico, politico (gubernamental y legal), social
(cultural, estilos de vida, salud, ocio, demografico, ambiental que no influye en
este plan de negocios) y tecnolégico, dentro de los aspectos positivos y

negativos de la industria, los cuales se detallan a continuacion:

2.1.1.1 Politico (Gubernamental y Legal)

Factores positivos:

« EIl Ministerio del Deporte fue creado como ente regulador del deporte y
de la actividad fisica en el Ecuador. (Ministerio del Deporte del Ecuador,
2015)

% El Ministerio del Deporte conjuntamente con la Asamblea Nacional
crearon la Ley del Deporte, en la cual se puede encontrar articulos que
van acordes a la ensefianza del yoga, en donde se declara que la
actividad fisica, debe ser libre y voluntaria;, como un derecho
fundamental para la formacion integral de las personas. La Ley
promueve la practica deportiva. (Asamblea Nacional, 2015)

% EIl Estado ha invertido 16 millones de ddlares en proyectos deportivos
para mejorar el estilo de vida de los seres humanos y asi contrarrestar
las enfermedades actuales. (Ministerio del Deporte del Ecuador, 2015)

% La industria de esparcimiento y actividades culturales y deportivas, ha

tenido un crecimiento en el afio 2017 del 1.45%, contribucion que brinda



al Producto Interno Bruto del Ecuador. (Banco Central del Ecuador,
2015)

Factores negativos:

X/
L X4

Debido a la politica inestable, desde el gobierno del Econ. Presidente
Rafael Correa, durante los 10 afios que gobernd en el Ecuador. A partir
del 24 de mayo de 2017 asumio la presidencia de la Republica el Lcdo.
Lenin Moreno, el mismo que ha realizado ajustes gubernamentales
necesarios para la mejora continua del pais. (Semana, 2018)

Los cambios politicos e ideoldgicos dentro del gobierno actual, como la
eliminacién arancelaria a las importaciones, adopté medidas y ajustes
necesarios. Por los efectos que produjo la caida del precio del crudo y
la apreciacion del ddlar en nuestra economia, afectaron a la balanza de
pagos. Estos aspectos podrian afectar al giro del negocio de una u otra
manera. Entre marzo del 2015 y febrero del 2017, la recaudacién total
de la salvaguardia fue de 1.537 millones de délares, segun el ministerio,
esta medida afectd principalmente a los bienes de consumo. (El
Economista, 2017)

El capital privado podria verse afectado por los cambios e inestabilidad
del riesgo pais que estamos confrontando. ElI mismo que mide la
percepcion de los mercados sobre el riesgo de pago de la deuda ya sea
en el capital o sus intereses, se mantiene en una tendencia al alza con
690 puntos, iniciando el segundo semestre de 2017. Esto a pesar de
que el precio del crudo también se ha mantenido fluctuante. (Ecuador,
2019)

2.1.1.2. Econbémico

Factores positivos:

X/
o

La dolarizacion dio estabilidad en el pais a partir del afio 2000, después
de la crisis bancaria. Generando mayor confianza con las entidades

financieras actuales. (Barzallo Mendieta Mario Patricio, 2002)



X/
L X4

X/
L X4

El consumo de hogares corresponde al 67% de contribucion del
Producto Interno Bruto y el 18% es la cantidad de consumo que se
destina a las actividades recreativas, culturales y deportivas en el
Ecuador. (INEC, 2018)

El ingreso corriente del hogar ecuatoriano, en el area urbana, alcanza
1.046,3 ddlares, con un 48,8% en capacidad de ahorro. (INEC, 2017)

El ingreso de la clase media alta, entre 1.700 a 3.500 dolares
mensuales, en un 81% de empleos fijos, entregandoles estabilidad. Se
estima que los gastos fijos copan entre 24% y 57% del total de sus
ingresos. El 76% de los ingresos de clase media alta, pueden ser

destinados al entrenamiento y manejo del estrés. (INEC, 2018)

Factores negativos:

*
L X4

El nivel inflacionario bajé al 4,32% en la industria de la ensefianza y el
deporte en el periodo del 2017. Tomando en cuenta que la tasa de
inflacibn mensual es de 0,06% en el 2018. (Banco Central del Ecuador,
2018)

El sector de la ensefianza solo constituye el 1.5% dentro de las
actividades econémicas que aportan al PIB “La economia ecuatoriana
(PIB) en el afio 2017 registrd un crecimiento en términos reales de 3.0%.
Este dinamismo se explica principalmente por el aumento del Gasto del
Consumo Final de los Hogares, el Gasto de Consumo Final del Gobierno
General y las Exportaciones.” (Banco Central del Ecuador, 2018)

Las altas tasas de interés activo subieron al 7,63% para la inversion, al
momento de realizarlo, podrian fluctuar. (Banco Central del Ecuador,
2018)

2.1.1.3. Social (cultural, estilos de vida, salud, ocio y demografico)

Factores positivos:

X/
°

El 64.8% es poblacién femenina en el Ecuador, entre edades de 15y 65
afos del cual se enfoca el nicho de mercado de este proyecto. (INEC,
2018-2020)



X/
L X4

X/
L X4

X/
L X4

La actividad fisica se ubica en la lista de acciones protectoras para
prevenir enfermedades cronicas. (ENSANUT, 2018)

El 10% de los ecuatorianos sufre de estrés y el 14% tienen colesterol
alto, asi lo determina un estudio realizado por la empresa GFK, cuya
encuesta fue aplicada en Quito y Guayaquil a 1.006 personas.
(Expreso.ec, 2012)

Los centros holisticos imparten las clases en un ambiente calido y
aromatizado, con esencias naturales de la aromaterapia nacionales.
(Green Harmony, 2018)

Factores negativos:

X/
L X4

Solo el 47,7 % de los hombres y el 18.2% de las mujeres realizan
actividades fisicas en el Ecuador. (INEC, 2018-2020)

El tiempo libre de la poblacion ecuatoriana que posee television es de
94%, de los cuales, el 90% posee hasta dos artefactos electrénicos. Con
un crecimiento a cinco afios de 122%. El tiempo que se emplea en ver
television aproximadamente es de 6.1 h/semanales y el uso del internet
es de 2 h/diarias, por ende es una amenaza. (Ekos Negocios, 2018)

2.1.1.4. Tecnoldégico

Factores positivos:

o
<
DS

*

X/
°

Existencia de la tecnologia actualizada que nos permita tener mayor
agilidad en el mundo de negocios. (Zamora, 2013)

La poblacion de 12 a 48 afios se involucra con la tecnologia,
entregandonos una oportunidad para generar una amplia campafa de
Marketing en redes sociales,

etc. (Ekos Negocios, 2018)

Con la tecnologia se puede fidelizar al cliente creando canales de
comunicacién mas cercanos con el usuario, con servicio personalizado

de calidad para posicionar la marca.

Factores negativos:



% Los altos costos de la tecnologia, podrian impedir la implementacion
adecuada, para la insercion en el mercado dentro del &mbito publicitario.

% La alta gama tecnologica con apps innovadores, que ayuden a entrenar
desde cualquier lugar, es una alta amenaza para el estudio, dado que, si
no se ofrece el valor agregado en el servicio fisico, los usuarios podrian
escoger estos medios para llevar a cabo su nivel de entrenamiento.
(Movil, 2018)

Este andlisis permite examinar el impacto que produciria cada uno de
estos factores sobre la empresa. Los resultados que producen, se pueden
emplear para aprovechar las oportunidades que ofrece el entorno. También
preparar contingencia para enfrentar las amenazas, cuando se disponen las
estrategias y el plan de negocios. Por otro lado, hacer énfasis en el cuidado
integral que la sociedad demanda, de manera que, cumpla a satisfaccion las
necesidades de la poblacion quitefia, apoyandose en el valor agregado que

aporta a la sociedad y a su bienestar.

2.1.2. Andlisis de la Industria

2.1.2.1. Andlisis de las cinco fuerzas competitivas

El modelo de las cinco fuerzas de Porter aprovecha, desglosa y los
agrupa, analizando el poder de negociacion de los clientes, de los proveedores,
el riesgo de ingreso de nuevas empresas, la amenaza de productos o servicios
sustitutos y coloca en el centro del modelo a la rivalidad entre las empresas
actuales. EIl CllU de ensefanza de gimnasia, yoga y baile mencionada en la
tabla anterior utilizada para esta actividad econémica. “Las cinco fuerzas
competitivas combinadas rigen la intensidad de la competencia y la rentabilidad
en una industria; la fuerza o fuerzas mas poderosas predominan y son
decisivas desde el punto de vista de la formulacion de estrategias.” (Porter,
2015, pag. 46).



2.1.2.2. Rivalidad entre empresas competidoras (Alta)

La industria ser& mas competitiva si los competidores son humerosos y
el crecimiento del sector es lento, ya que existira mayor cuota de mercado.
(Lambin J., 2009, pag. 225)

Cantidad de competidores

Dentro de esta industria, la rivalidad de los competidores se basa
netamente en la innovacion. Por ejemplo en los uUltimos dos afios se han
abierto aparte de centros de yoga convencionales, centros de hot yoga, aero
yoga, barré. Por lo que se infiere, que cada vez se compite mas en la entrada
de nuevos productos al mercado creando novedosas tendencias, beneficios,
ejercicios y técnicas. Se considera esta, la rivalidad mas importante entre
competidores. Ademas los precios van de acuerdo al valor agregado y
diferenciacion ligada a la exclusividad y calidad del servicio que se ofrece. La

rivalidad entre competidores es alta.

Tabla No 2: Comparativa de la Competencia

2017 - 2018
EMPRESA CARACTERISTICA DEL UBICACION PRECIOS PUNTOS | PUBLICIDAD
PRODUCTO DE Y
VENTA | PROMOCION
Hot Vinyasa Yoga, Hot Facebook
Om Yoga Hot | Pilates, yoga familiar, | El Inca Desde $53 hasta | fisico Instagram
Studio yoga mamis $110 Google
Yoga principiantes, Facebook
intermedio, embarazadas, Desde $42 hasta Twitter
Dharma Yoga | mayores y meditacion La Carolina $85 + cargos | fisico Instagram
adicionales Google
YouTube
Flow multinivel, Hot power
Flow Hot Yoga | yoga, core power, barré, | Sector Cumbaya | Desde $55 hasta | fisico Facebook
meditacion $95 Instagram
Kaiut Yoga, Hatha,
108 Yoga vinyasa La Floresta Desde $44 hasta | fisico Facebook
$259
Power yoga, yoga Facebook
Ekah Yoga alternative, kundalini El Edén Desde $55 hasta | fisico Pinterest
$108 Instagram

Tomado de: Om Yoga Hot Studio, Dharma Yoga, Flow Hot Yoga, 108 Yoga, Ekhah Yoga.

Crecimiento de la industria



En cuanto a la industria de la ensefianza, solo el 1,5% pertenece a la
actividad econémica dentro de la ensefianza deportiva en el Ecuador, entre
las actividades economicas que aportan al PIB nacional. (Banco Central del
Ecuador, 2018)

2.1.2.3. Entrada potencial de nuevos competidores (Media)

Las posibilidades de ingreso de nuevos competidores dependen de las
barreras de entrada y de la reaccién que se pueda esperar de las empresas ya
establecidas. Los nuevos competidores eventualmente entran con nuevas
inversiones y capacidades Yy sus estrategias de ingreso pueden afectar los
precios del mercado o incrementar los costos de las empresas ya establecidas.
Para la practica del yoga y del baile se debe contar con la infraestructura
adecuada, con la finalidad de que facilite la practica de las mismas. Es posible
que la inversion inicial en herramientas de trabajo sea un poco alta, dado que
se necesita instrumentos y herramientas que no se producen en el Ecuador por
el tipo de material requerido, por ende, sea necesario importar. (Aduana del
Ecuador, 2018) En ese caso, existiria una barrera arancelaria para
competidores entrantes por lo que la ponderacion es media. Los permisos que
se requiere para la apertura de un nuevo establecimiento no son dificiles de
conseguir por lo que la ponderacion es media. Considerando que las barreras
sociales son minimas ya que generan bienestar, de esta manera la
ponderacion es alta también. Como resultado de estas cuatro variables dentro

de la amenaza de nuevos competidores es media.

2.1.2.4. Desarrollo potencial de productos sustitutos (Alto)

El sustituto mas grande para esta industria es la autoeducacion. La
compra de libros, CD y Apps con los que pueden practicar yoga desde la casa.
(ROCFIT, 2017) Sin necesidad de asistir a un gimnasio o0 escuela
especializada. Otra amenaza que se encuentra dentro de la industria, es la

practica de otros deportes. La utilizaciéon del tiempo libre para la practica de
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futbol, basquet, ballet, artes plésticas, entrenamiento atlético, bicicleta,
natacion, patinaje, etc. Por lo que se considera que la amenaza de productos y

servicios sustitutos es alta.

2.1.2.5. Poder de negociacion de los proveedores (Alto)

El poder de negociacion de los proveedores se basa en la influencia que
tienen para afectar la rentabilidad de la empresa, mediante el incremento en
precio de los instrumentos necesarios para la imparticién de las clases, dado
que, en el Ecuador no se fabrican los mismos, puesto que son importados. Los

factores que determinan el poder de negociacién son:

En el Ecuador no hay muchos instructores de yoga que posean
certificaciones avaladas internacionalmente, con un tiempo de horas requerido,
por lo que no hay muchas opciones para elegir, esto quiere decir, que dentro
de esta industria, los proveedores serian los profesores e instructores.
(Magazine, 2018) Ademas, se necesita de instrumentos para la practica del
yoga, los cuales no se producen en el Ecuador. Es necesario importarlos, por
lo que, el poder de negociacién con los proveedores es alto. Para la
aromaterapia y la reflexologia, ya se puede adquirir nacionalmente los aceites
esenciales en (Green Harmony, 2018). La ponderacion entre instructores e

instrumentos es alta.

2.1.2.6. Poder de negociacién de los consumidores (Medio-Bajo)

Dentro de la industrian existen muchas opciones al momento de elegir el
aprendizaje de una actividad deportiva relacionada al yoga y al baile, de hecho,
este mercado se encuentra en etapa de crecimiento. Esta industria no presenta
estacionalidad de la demanda, pero si les permite cambiar de proveedor si asi
lo desean, ya que las personas demandan mas los productos y servicios del
mercado deportivo. (Community, 2017) Por lo tanto, el poder de negociacion de

los clientes es medio-bajo.
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Analizando las Fuerzas de Porter, podemos concluir que las variables
estan muy similares. Pero, cabe recalcar, que existen dos que marcan la
diferencia. Una de ellas, es la entrada potencial de los competidores, esto se
da por su crecimiento en esta industria que todavia es medio, pero ira
acrecentandose paulatinamente. Como también, el poder de negociacion con
los consumidores, puesto que, por el momento no existe un estudio integral con
las mismas caracteristicas, pero existen productos sustitutos, que si manejan

esta variable de mejor manera, pudiendo ganar el mercado competitivo.

2.1.3. Conclusiones del Entorno Externo
Las conclusiones del entorno externo se lo realizan mediante la
construccion de la Matriz EFE, en donde se tomard en cuenta las

oportunidades y amenazas mas relevantes del analisis externo.

2.2. Matriz EFE

Tabla No 3: Matriz de Factores Externos

2017 — 2018
OPORTUNIDADES Peso Calificacion Calificacion
Ponderada

Implementacion de nuevas técnicas Know How y certificaciones

avaladas internacionalmente 13% 4 0,52

Incentivos por parte del Gobierno para la practica del yoga y del baile. 10% 3 0,30

El consumo de los hogares corresponde al 67% de la contribucion al

PIB y el 18% es la cantidad de consumo que se destina a las

actividades recreativas, culturales, deportivas. 10% 3 0,30

El 62.8% es poblacion femenina en el Ecuador, entre 15 y 65 afios en el

cual se enfoca nuestro nicho de mercado. 15% 4 0,60

El 10% de los ecuatorianos sufre de estrés y el 14% tienen colesterol

alto 7% 4 0,28

AMENAZAS

Alta competencia indirecta (tabla adjunta) 12% 1 0,12

Facil ingreso en la industria, con ayuda financiera, politica y legal 7% 1 0,07

Solo el 47,7 % de los hombres y el 18.2% de mujeres realizan

actividades fisicas en el Ecuador. 8% 2 0,16

Proveedores de herramientas e instrumentos para la imparticion del

yoga (importacion) 9% 2 0,18

No hay muchos instructores de yoga que cuentes con certificaciones

avaladas internacionalmente 9% 1 0,09
100% 2,62
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Analizando los factores externos, se detectd que en el entorno de este
tipo de negocios hay mas oportunidades que amenazas, aunque la diferencia
no es tan significativa por lo que, las estrategias deberan considerar esta

situacion.

2.2.1. Conclusiones
% Por la inestabilidad politica que existe en el Ecuador, especialmente el
endeudamiento y el riesgo pais, la baja del precio del barril y las tasas
de interés han subido, lo que hace que la adquisicion de créditos sea
mas dificil. Por ello, es necesario que la inversion se realice con un
capital propio, dado que la infraestructura no requiere de mayor

inversion.

%

» La industria de la ensefianza y el deporte se mantiene constante, por lo
gue es Optima para invertir. También porque mantiene su lugar dentro
del PIB pese a la crisis econdmica del pais. Por ende, es una
oportunidad, abrir un negocio en esta industria.

% La creacion de una compafiia de responsabilidad limitada en el Ecuador,
no es complicada, se dificulta por la cantidad de documentos y pasos a
seguir que impone la Super Intendencia de Compafiias en el pais.

% Las barreras de entrada no son altas para la introduccion de la empresa
en el mercado, pero podria jugar como una amenaza si este se llegara
a saturar.

% La busqueda de instructores avalados puede ser complicada, por lo que
su poder de negociacion pasa a ser alto. Hay que tomar con mucho
cuidado la informacion, para que exista la confidencialidad plasmada en
un contrato.

« Existe en la actualidad muchas tendencias globales para llevar un estilo
de vida saludable, esto se puede conseguir a cabo, como una
oportunidad que podria ser manejada con un servicio que brinde
estabilidad, no solo fisica sino también espiritual.

« En la actualidad hay muchas opciones para ocupar el tiempo libre,

desde salidas deportivas, cursos de arte y teatro he incluso mencionar la

autoeducacion.
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% La innovacion de técnicas para impartir el yoga conjuntamente con el
acondicionamiento fisico y la reflexologia tratada por medio de la
aromaterapia, el baile, etc. Pueden obrar como un diferenciador en la

creacion del negocio.

3. ANALISIS DEL CLIENTE

3.1. Oportunidad de mercado

3.1.1. Metodologia de Investigacién

Para realizar el andlisis al cliente se tomaron en cuenta dos métodos el
cualitativo y el cuantitativo. Por medio de la técnica exploratoria el cualitativo,
se entrevistd a dos expertos en el tema, cada uno en su rama. Como también

un grupo focal con 8 participantes que tenian interés en el tema en cuestion.

3.1.1.2. Definicion del problema e hipotesis
Problema: ¢Se puede ofrecer en la ciudad de Quito un servicio
autosustentable que utilice el yoga y el baile para mejorar las condiciones

fisicas, mentales y emocionales en las personas?

Hipotesis: Existe un mercado potencial en la ciudad de Quito para ofrecer un

servicio especializado de yoga y baile.

3.1.1.3. Matriz de objetivos

(Ver anexo 1) de investigacion del cliente y (anexo 2) Matriz de objetivos.

3.1.1.4. Disefio de lainvestigacion
Se ha formulado por medio de una matriz tomando en cuenta el (anexo
3, tabla No 6) Matriz de disefio para experto en yoga y (anexo 4) Matriz de

disefio para experto en baile.
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3.1.2. Investigacién cualitativa

3.1.2.1. Entrevista a profundidad a experto en yoga y baile

Para las entrevistas a profundidad se contact6 a dos expertos, uno en el
campo del yoga y otro referente al baile, los mismos que poseen conocimiento
y practica relacionados con este servicio. El andlisis mediante red semantica,
mapa mental de las entrevistas se encuentra en (anexo 3.1 y 4.1). A

continuacion, se detalla un extracto de cada una de ellas:

Perfil: Max de Jesus, maestro de Yoga desde hace 7 afios, ha incorporado el
yoga como una herramienta para su practica de capoeira totalmente
empirico. Con nacionalidad venezolana, ha sacado profesorados en
Biomecanica para un mayor conocimiento de como funciona el cuerpo en la
parte fisica, como también profesor con bases del yoga occidental mas que del
yoga tradicional. En la actualidad imparte sus clases en varios estudios de yoga

en la ciudad de Quito.

3.1.2.2. Conclusiones de lared semantica

En conclusién, el yoga favorece al decrecimiento del estrés tanto en el
campo fisico como emocional. Facilita un mejor estilo de vida, utilizando
técnicas de respiracion, entrega mejor postura corporal y equilibrio mental. Las
técnicas del tantra yoga y de las herramientas del Mindfulness, son el eje
central de relajacién, asi como también, vivir el presente con mayor
conocimiento pleno, para adentrarse en la meditacién. Al practicar yoga, se
fusiona el campo fisico, mental y espiritual. Los precios que son manejados
dentro del mercado, dependen del servicio que se entrega, por ello, se fijo el
costo de la clase entre los $12 a $15 ddlares por hora individual, con el cobro
de inscripciébn dependiendo de las instalaciones que generen el monto de
inversion, determinando el sector, la adquisicion de los suplementos necesarios
para el usuario. EI monto de inversion dependera netamente del ambiente,

decoracion, ubicacién y servicios entregados a los consumidores.
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Es indispensable una buena campafa de marketing y publicidad para
poder llegar al nicho de mercado escogido, por medio de pancartas, flyers,
redes sociales y el boca a boca. En Quito, el yoga tiene mas acogida por
mujeres entre edades de 19 a 65 afios, pero esto lentamente cambia ya que las
practicas del yoga son inclusivas. Dado que la industria ha crecido en los
altimos cuatro afos, existen también opciones para sacar las certificaciones y
contratar profesores tanto nacionales como internacionales. Los clientes
acuden sin dejar de asistir si se ofrece mayor flexibilidad horaria, sin olvidar que
se valorara la higiene, el trato humano, tanto con el profesor, como con el

entorno, generando un vinculo entre si.

3.1.3. Entrevista a profundidad a experto en baile

Perfil: Joao Fiol, de nacionalidad cubana, radica en el Ecuador desde el
2009. Comenzo6 en la danza y el baile cuando tenia 7 afios, afiade que a
medida que va creciendo va tomando mas experiencia, al instruirse va
tomando como una especialidad vinculada con la actividad fisica y nutricional
deportiva. Profesor activo en varios centros deportivos de la cuidad, duefio de
su propia marca El Olam (Fitness y actividad Fisica), nutricionista y docente de

catedra en el Instituto Superior Libertad.

3.1.3.1. Conclusiones de lared semantica

En conclusion el baile técnicamente hablando, parte desde los origenes
primarios que se mencionaron en la entrevista, con la finalidad de impartirlo
desde la base del baile, para que se denote el valor agregado, tomando en
cuenta las raices, ya que la competencia ofrece diferentes ritmos,
generalizando sus clases como la salsa calefia, la cubana, el on one, etc. La
finalidad es transformar los ritmos a través de la musica, en el momento que la
tradicion y la ensefianza van de la mano, para fomentar un conocimiento
técnico de verdad que la competencia no ofrece. Si se incluye al baile con el
fitness, denota totalmente otra imparticion, dado que se trabaja el

fortalecimiento muscular y cardiovascular, por ende, existe mayor oxidacion y
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mejora el sistema respiratorio. Los beneficios llegan a ser tanto fisicos como
conductuales, dado que se experimentan nuevas sensaciones adaptadas al

area fisiologica, que va conectada al sistema nervioso central.

Se menciond que podria existir un incremento de la hormona del estrés,
si al mantener una postura corporal con un proceso repetitivo no sincronizado,
que exigiera la especialidad en salsa o bachata, con un aprendizaje técnico,
suscitan mayor exigencia en el mejoramiento psicomotriz. Claro esta que el
baile técnicamente hablando también genera la hormona de la felicidad (la
serotonina) y la del placer (la endorfina) y la mas importante (la oxitocica) por

el contacto fisico que se genera con la pareja de balile.

Los precios se han mantenido estables en el mercado, con un valor de
$60 a $75 dolares por doce clases al mes, el pago de las inscripciones, no ha
variado ya que el cliente al pagar sabe que se mantendra en la academia por
un tiempo mas prolongado. La incorporacion de la Tics favorecerd a la
impulsion del servicio, por medio de campafias publicitarias adecuadas y el

acompafnamiento de las redes sociales, mediante un estudio predeterminado.

3.1.4. Focus Group
3.1.4.1. Detalle Del Focus group: (Ver anexo 5)

3.1.4.2. Disefio de lainvestigacion
Se ha formulado por medio de una matriz tomando en cuenta el (anexo
5.1) Matriz de disefio para el Focus Group, como también la matriz con el

analisis de la red semantica. (Anexo 5.2)

3.1.4.3. Conclusiones de la red semantica
En conclusion, el andlisis obtenido por medio del grupo focal, fue que
existen varios factores externos, que afectan el estado emocional del ser

humano. Se desea conocer mas sobre las técnicas del Mindfulness, para
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lograr un estado de conciencia plena dia a dia. Tan solo el 10% de los
participantes ha practicado yoga, con esta introduccion estarian dispuestos
hacerlo entre 4 a 8 horas al mes, el 60% de los participantes pagarian $60
dolares y un 20% $110 ddlares por 20 horas al mes, un 20% pagarian $50
dolares al mes como principiantes, todo dependera del target seleccionado en
el sector escogido, para poder determinar los precios por servicios entregados.
Los horarios extendidos desde las 6 am hasta las 9 pm tuvieron una acogida
del 50% de lunes a domingo y el otro 50% con horarios partidos de 6h00 a
9h00 y de 14h00 a 21h00 de lunes a sabado.

El valor agregado que el estudio de relajacion impartira, resultd ser
bastante interesante para el 100% de los participantes, dado que por un monto
mensual, podran recibir todas las técnicas de relajacion mencionadas en el
mapa mental, con excepcion del baile, ya que son clases que se impartirdn en
diferentes horarios. La nutricion forma parte de todo cambio, de esta manera,
se lograra afianzar los objetivos de cada uno de los alumnos, acortando los

tiempos con resultados positivos.

La metodologia de pago recomendada, fue de cobros con tarjetas de
crédito, débito, efectivo y transferencias bancarias. Légicamente se debe
difundir, de tal manera, que se llegue a todos los segmentos, por lo que se
ofrecen métodos de relajacion integrales, en donde la publicidad se debera
realizar por redes sociales, correos electronicos y todos los medios existentes
para cada nicho de mercado. Se valorara mucho la ubicacion, la seguridad y

los servicios que se ofrecen como factor diferenciador.

3.1.5. Investigacion Cuantitativa

Se realizaron 60 encuestas que no son estadisticamente
representativas, a personas en la ciudad de Quito, por medio de Google Forms,
pero dan una primera idea del comportamiento del mercado. En el (Ver anexo

6) Formato de la encuesta y caracteristicas de los encuestados.
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3.1.5.1. Andlisis de correlaciones, tablas de contingencia y regresiones

Es la relacion que existe entre el comportamiento de los datos de una
variable, con el comportamiento de los datos de otra variable y se mide con una
linea recta, esta linea recta va de -1 a 1 pasando por 0. El nivel de significacion
o0 significancia se da cuando se toma la decision de rechazar o no la hipétesis
nula, podemos acertar o cometer errores. La probabilidad de cometer errores
de tipo I, que se simboliza alfa, es la probabilidad de ocurrencia de los valores

del estadistico, en la regién de rechazo cuando la hipoétesis nula es verdadera.

Cuando se analiz6 el comportamiento de las variables, se encontraron
dos correlaciones directas, en donde los datos tendieron ascendentemente
con un mismo comportamiento, pero también se hall6 cuatro datos de variables
gue sus tendencias fueron descendentes, por ende, los datos tendran un
comportamiento trasverso. Con esto podemos tomar decisiones para
solucionar el problema, tratando de encontrar los atributos mas importantes
para esta investigacion. En (anexos 7, 8 y 9) se adjuntan los ejemplos de

correlacion y su significancia:

Ejemplo 1: Tabla cruzada entre las preguntas 12y 16.

e De la gente que califica con un 4 en importancia del trato calido y amable, el
41.7% califica con 5 la importancia de tener profesores especializados, y un
33.3% lo califica con un 4 de importancia.

e Asi mismo, existe una correlacion entre ambas preguntas, pues el nivel de

significancia entre ambas es < 0.01.

Ejemplo 2 tablas de contingencia

e De la gente que califica la importancia del uso de los implementos que el
estudio ofrece con respecto al precio.
e Asi mismo, existe una correlacion entre ambas preguntas, pues el nivel

de significancia entre ambas es < 0.01.

Con base a los resultados descriptivos y de correlacion, se detallan los

principales hallazgos que orientaran las estrategias a aplicarse:
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o Plaza: Referencia para la ubicacion y decoracion:

31.7% Sector la Carolina
18.3% Sector de Cumbayé
15% Sector Norte de Quito
35% Decoracion Minimalista

32% Decoracién Rustica

o Promocién: Incentivos preferidos por los clientes:

#1- 100% escogi6 (dos por uno)
#2 - 97% escogi6 (descuento en % por la edad que tiene)

#3 — 98.3% escogié (mitad de precio si llevas a un referido)

o Servicio: Cualidades y caracteristicas del servicio esperado

87% de la poblacién desea clases de yoga

82% de la poblacion prefiere clases de baile

92% de las personas desean adquirir ayuda nutricional
8.3% desean acondicionamiento fisico

6.7% desean aromaterapia

6.7% desean reflexologia

58.3% desean un ambiente calido y acogedor

45% desean diferentes tipos de yoga dentro del horario

o Precio: Formas de pago y valores preferidos por los clientes,

usando el modelo de precios valorados, entre el mas costoso,

razonable y el econdémico.

49% prefiere el pago con tarjetas de crédito
40% prefiere el pago en efectivo

8 % prefiere con tarjetas de débito

65 USD la mensualidad de las clases de baile

Infografia de precios se detalla en el capitulo mix de marketing

3.1.6 Conclusiones del analisis del cliente

En base a los resultados obtenidos dentro del analisis cualitativo y

cuantitativo,

se presentan las siguientes conclusiones que predicen el

comportamiento del cliente:
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Tabla No 4: Conclusiones del analisis del cliente

Se identifico la aceptacion del cliente con la apertura del estudio, fue prioritario en el sector de la
Plaza Carolina con el 31.7%, el 18.3% en Cumbaya y al norte de Quito fue del 15%. Déandole bastante
importancia a la ubicacion con los servicios entregados, que dependeran del precio designado y
de la decoracién escogida, fue con mayor puntaje al 35% la minimalista y con el 32% la rdstica.

En conclusién, se puede analizar que la variable de producto, de la poblacién desea clases de
Producto yoga es del 87% y el 82% de salsa. Incluyendo los servicios agregados con mayor ponderacion
que fueron la nutricion, el acondicionamiento fisico y clases de baile para disuadir el estrés.
Siguiendo con el precio que va de la mano con la certificacion de los profesores, un ambiente

calido, energético y acogedor.
Dentro de este campo se dedujo que las promociones tendran que ir de la mano con las redes

sociales como el Facebook, el Instagram y las paginas web, fueron las que méas se destacaron.
Con la finalidad de poder difundir el servicio con el valor agregado que se entregara en el estudio
Promocion de relajacion. Dentro de las promociones mas aceptadas fueron: el de dos por uno en matriculas,
también se detecté que las personas no quieren ser socios del estudio, hubo un pequefio
porcentaje de personas que estarian de acuerdo en optar con la metodologia de socio

trimestralmente, que se pagaria $300 délares con un ahorro de $30 délares al mes.

Se concluy6 que $12 dolares por hora/individual, era el precio correcto, y que los paquetes de
tarjetas de poncheo més escogidos fueron los de 4 horas con un valor de $30 délares y el de 8
Precio horas con un valor de $50 délares al mes, se acept6 el pago de la inscripcion de $15 dolares,
tanto para las clases de yoga como para el baile. EIl costo de las clases de baile se debe
modificar en un pequefio porcentaje para obtener un mayor segmento del mercado, dejandolo a
$65 ddlares al mes. Las personas encuestadas escogieron el pago por medio de tarjetas de
crédito como primera opcion, siguiendo con el efectivo y por ultimo, con transferencias bancarias.

En la Infografia (figura 2) estan los precios referenciales.

Las personas son conscientes del grado de estrés que existe y estan de acuerdo que con el yoga

Demanda y el baile se puede superar el estrés y mejorar el estilo de vida.

En esta variable se obtuvo como dato relevante que las personas interesadas, estarian dispuestas
Frecuencia a acudir al estudio los dias martes y jueves para las clases de baile, con una hora y media y para
las clases de yoga, con 4 a 8 horas al mes, por medio de las tarjetas de poncheo. Esto quiere

decir que, tanto en precios como en tiempos, existe una buena relacién.

4. Oportunidad de negocio

4.1 Descripcioén de la oportunidad de negocio encontrada, sustentada por

el analisis interno, externo y del cliente.

Posteriormente a la investigacion del entorno que se elabord, se han
logrado identificar varios aspectos que se tomaran en cuenta para el desarrollo
del proyecto. En el aspecto politico, gracias al desarrollo que fomenta el
Ministerio del Deporte, se han creado varias acciones para promover el
bienestar a través de la actividad fisica y asi combatir el sedentarismo. Estas
oportunidades del gobierno han generado un apoyo no solo politico-legal, si no

también, con ayudas en financiamientos para generar nuevos proyectos y asi
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colaborar con el indice de desempleo que se maneja en el Ecuador. Dado que
el aporte gubernamental es bastante generoso en la entrega de recursos. Por
otro lado, en el ambito econdmico se identificO que las actividades de
esparcimiento, recreacibn y entrenamiento deportivo, han variado
positivamente, incrementando el interés de la poblacion en realizar actividades

fisicas.

Con respecto al campo social, se menciona que existe un gran interés
por realizar actividades deportivas y asi combatir el ocio fomentando el buen
uso del tiempo (ENSANUT, 2018). Otro aspecto importante, es el valor
tecnolégico mas la globalizacion, en las sociedad se ha visto la necesidad de
formar parte de actividades donde el cerebro acompafado con la respiracion,
puedan generar cambios neurobioldégicos en el ser humano y asi poder
combatirlo de mejor manera, disminuyendo el estrés y la ansiedad, que hoy
gran cantidad de personas que lo sufren. Por medio del analisis de la industria
con las cinco fuerzas de Porter, se estableci6 que la amenaza de los
competidores posee un nivel medio, dado que los costos de infraestructura

para las instalaciones y mantenimiento del mismo, podrian ser elevados.

De todas maneras, si lo analizamos desde el punto de vista del
crecimiento de la industria, no existe mucha competencia, esto hace que
nuevas empresas se sientan atraidas, por ende, existe apertura para
introducirse en la misma. También se debe valorar que no existen varios
proveedores de instrumentos, que se incorporan para la practica del yoga y del
baile, los mismos que deben ser importados o ser adquiridos a un precio
elevado, en donde la inflacién de los mismos no es favorable para el negocio.
De todas maneras, cabe recalcar que no son demasiados los estudios
existentes, por ende, al entregar un valor agregado se marcando la
diferenciacion para la segmentacion escogida. Pese a que existen varias
alternativas sustitutas, se analiz6 que el yoga y el baile tendran muy buena
acogida para la eliminacién del estrés y la ansiedad. Por ello, el Estudio Soul
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Yoga tiene como objetivo transformar la vida de las personas a traves del

bienestar, la motivacion y el empoderamiento personal integral.

Asimismo, convertir los objetivos del cliente en metas sdlidas,
consolidadas por medio del esfuerzo y la voluntad propia. Es un estudio que
tiene como objetivo elevar la conciencia para aliviar el sufrimiento, alcanzando
la armonia y la paz interior. Con el objetivo de inspirar a las personas que
conforman nuestra segmentacion de mercado, denominado como la poblacion
femenina desde los 15 a los 64 afios reduciendo la poblacion a 38.789
habitantes, (60 encuestados online con muestra de 96) para el analisis
cuantitativo se invité con resultados positivos, a crear experiencias inolvidables

en torno a la tendencia del Mindfulness y la vida sana.

El estudio brinda la oportunidad de poder vivenciar personalmente la
fusion de dos grandes disciplinas, para lograr llegar a un estado de relajacion
por medio del yoga y del baile y lograr disuadir el nivel de estrés. Se ha
constituido la alianza de estas dos disciplinas, integrandole al baile como eje
complementario del yoga, ya que forman parte de un desarrollo integro como
ser humano. Logrando juntar lo mistico de la cultura Hindd, por medio de la
practica del Yoga y lo esencial que nos genera el baile, con la expresiéon
corporal ritmica. Existen diferentes tipos de yoga que se impartan en el
estudio, con la intenciébn de que los alumnos, participen en cada estilo e

identifiquen la afinidad que le aporte cada disciplina en sus vidas.

Las clases de yoga incluyen un desblogueo de todas las articulaciones,
posturas en movimiento y estaticas para las extremidades y la columna,
técnicas de control de la respiracion, relajacion y meditacion. Son practicas
para mejorar las capacidades fisicas, por medio de la fuerza, para mejorar la
capacidad de resistencia, la tonificacibn muscular, la flexibilidad y el equilibrio,
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logrando también, la quema de grasas y la pérdida de peso. Los profesores
seran certificados y avalados internacionalmente para poder entregar un
servicio de calidad. El Estudio Soul Yoga integra un espacio de relajacion,
armonia y confort, en donde el yoga, con el acondicionamiento fisico,
conjuntamente con las cualidades que la aroma terapia y la reflexologia, nos
proveen cualidades esenciales de transformacion personal, logrando asi

enfatizar con la misidn de este proyecto.

Adicionalmente con las clases de baile, en donde se fomentara el
trabajo grupal, partiendo desde el individuo. El baile ayuda a soltar temores y
miedos afianzados del pasado. Al permitir el contacto, no solo individual, sino
también con tu pareja de baile, se pueden fomentar otros vinculos diferentes.
De esta manera, se genera el cambio y la aceptacién con nuestro cuerpo, con
el entorno y sobre todo con el aprendizaje de diferentes estilos integrales que

se ofreceran en el estudio.

Fue interesante percibir que, la gente esta dispuesta a tomar entre
cuatro a ocho horas al mes de clases de yoga, valorando primeramente los
horarios de clases disponibles con profesores certificados, para seguir con el
tema precios, ubicacién, seguridad y un trato calido y mas humano. Esto ha
permitido que se evalle de mejor manera el valor agregado que se va a
entregar tomando en cuenta principalmente las necesidades del consumidor,
para poder satisfacerlas y marcar un diferenciador con la competencia. Debido
a que la industria estd en crecimiento y no existen barreras de entrada, se
contara con un capital propio y otra parte financiada con la banca ecuatoriana

para crear el estudio.

Como punto importante, se puede concluir que la apertura del estudio de
relajacion integral a través del yoga y del baile en la ciudad de Quito, se puede
generar en dos jornadas partidas, tanto por la mafana y por la noche, las
mismas que tuvieron muy buena acogida. Pese a la crisis que esta

atravesando el pais, es la oportunidad para que la ensefianza y el desarrollo
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deportivo, crezcan y aporten aun mas a la sociedad. Finalmente, crear este
espacio fisico integral de relajacion aportara a la sociedad a generar mejores

personas con un estilo de vida mas saludable.

5. Plan de Marketing

A continuacion se formulard las estrategias de marketing que seran
implementadas para el posicionamiento del estudio en el mercado. Las
estrategias se desarrollaran en base a la investigacidon de mercado realizada

previamente.

5.1. Estrategia general de marketing

» Estrategia de diferenciacién: “Estrategia que busca posicionarse

dentro de la mente del consumidor como un producto o servicio Unico.”
(Kotler P. y., 2013, pag. 50) En este caso el Estudio Soul Yoga busca
diferenciarse netamente de la competencia, por el servicio que esta
siendo ofrecido con todas sus variantes y su valor agregado. En este
caso, dado a que el yoga y baile en la ciudad de Quito ya existe, se esta
ofreciendo algunas variaciones, incorporando el acondicionamiento
fisico, la reflexologia y el aroma terapia, al conocido anteriormente en el

mercado, que ya esta familiarizado con esta actividad en particular.

> Estrategia de “Mas por menos”: La estrategia nos indica que debemos
llegar a la mente del consumidor, en este caso podemos manifestar que
se puede llegar a ofrecer a los consumidores un producto y/o servicio a
un menor precio, dando al cliente una ventaja que es el precio.
Tenemos que mantener una buena estructura de costos y procesos
eficientes generando beneficios internos y mantenernos con precios
bajos ante nuestros competidores a pesar de ofertar los mismos bienes

y/o servicios.
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5.1.1. Mercado Objetivo

Se ha realizado algunos analisis de costos, la inversion no es mayor,
por ende no existira mayor atadura con intereses, logrando llegar a la
capitalizacion en corto plazo y una rentabilidad pronta, de todas maneras la
viabilidad del negocio se generara a futuro con la evaluacion financiera. El
marketing digital directo ira de la mano desde el principio, para poder llegar a
nuestro segmento escogido. Se dara a conocer el estudio por medio de redes
sociales como el Facebook, el Instagram y correos personales, como también
se manejara las promociones determinadas en el estudio cuantitativo. El
tamafo de mercado potencial escogido, corresponde a 38.878 habitantes que

practican deporte en la ciudad de Quito.

Tabla No 5: Segmentacién del mercado

Segmento Descripcian # Personas
Geografica Pais: Ecuador 16 926 166 habitantes
Cuidad: Quito
2.544 599 habitantes
Zona: Morte
464.474 habitantes
Demografica Género: femenino 236.882 habitantes femenino
Edad entre 15 v 64 afios 146.867 habitantes
Psicograficos Mujeres activas 63741 habitantes

Clase social: Estrato social medio alto v alto  |82.982 habitantes
Conductual Practica deportiva 38.878 habitantes

Tomado de: INEC y encuestas previas

5.1.2. Propuesta de valor

La propuesta de valor se conoce como el posicionamiento completo de
una marca y ésta abarca la unién de todos los beneficios que diferencian y
posicionan una marca de otras. (Armstrong, G., Kotlet, P., 2013) Clases
integrales de diferentes tipos de yoga incorporando reflexologia-
acondicionamiento fisico y aromaterapia. Conjuntamente con talleres de baile
para destensar el nivel de estrés y de ansiedad, en un lugar calido y acogedor
con servicios personalizados mediante métodos eficientes y altamente
calificados que garanticen su cuidado y salud a través de un minucioso servicio

al cliente.
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La misma que materializa la estrategia de la empresa para el mercado
potencial, en este plan de negocios, se define a través del Modelo Canvas, un
modelo de negocio describe las bases sobre las que una empresa crea,
proporciona y capta valor (Osterwalder, 2010) el cual permite esquematizar los
componentes idéneos, que resaltan y describen la parte medular del mismo,
por medio del cual se genera valor a los clientes para satisfacer sus

necesidades. Se podra revisar el modelo en el (anexo 10).

5.1.2.1. Conclusién sobre la propuesta de valor

En la propuesta de valor, se posiciona en el centro del modelo Canvas y
muestra la ensefianza de diferentes estilos de yoga los mismos que serian: el
Hatha yoga, Vinyasa Ashtanga, Power yoga, yoga terapéutico y la meditacion,
acompafados de tres importantes disciplinas que van incorporadas en este
proceso de aprendizaje, que son el acondicionamiento fisico (para un éptimo
desempefio muscular como articular), la reflexologia (contraccién de puntos
especificos para eliminar el dolor y dolencias fisicas) y la aromaterapia con
productos naturales-esenciales que colaboran con lo mejor de lo ciencia

moderna y el poder sanador de las plantas. (Green Harmony).

Los beneficios de utilizar estas técnicas de relajacion por medio del
Midfullnes y del tantra yoga, radican en que aumenta la calidad de vida de las
personas gracias al desarrollo de las capacidades no solo fisicas sino mentales
y emocionales, permitiendo aumentar la flexibilidad, la agilidad, la tonificacion y
definicion muscular, la elasticidad y la fuerza. Si bien es cierto, lo que
diferencia a este proyecto de la competencia, seria el uso de las herramientas
mencionadas a través de las técnicas de relajacion, con la finalidad de
potenciar el aspecto en los tres campos: mental, espiritual y fisico. Por sobre
todo, en el aspecto recreativo, es una experiencia de aprendizaje para con su

propio cuerpo.

Finalmente, todas las bondades que brinda el yoga y sus derivados, son
la propuesta de valor del estudio de relajacion, que busca darse a conocer para

denotar la diferenciacion del servicio versus la competencia y asi lograr un
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posicionamiento en el mercado, que sea sostenible y viable. 5.2. Mezcla de
Marketing

5.2. Producto o servicio

5.2.1. Producto Bésico

La imparticion de clases de yoga integrando varias disciplinas y clases
de baile con expresidn corporal. Existen diferentes tipos de yoga que se
imparten en el estudio, con la intencion de que los alumnos participen en cada

estilo, e identifiquen la afinidad que le aporte cada disciplina en sus vidas.

5.2.1.2. Producto Real

Los atributos de las clases de yoga incluyen un desbloqueo de todas las
articulaciones, posturas en movimiento como estaticas para las extremidades y
la columna, técnicas de control de la respiracion, relajacion y meditacion. Son
practicas para mejorar las capacidades fisicas, por medio de la fuerza, para
mejorar la capacidad de resistencia para la tonificacion muscular, la flexibilidad
y el equilibrio, logrando también, la quema de grasas y la pérdida de peso. De
igual manera, para mejorar el campo energético por medio de diferentes
disciplinas del yoga, que nos aporta bienestar desde el interior hacia el exterior.
Logrando una canalizacion energética por medio de la alineacién de los
chacras, aprendiendo a respetar el cuerpo de cada uno, como pilar de

adaptacion en medio de diferentes realidades sociales.

5.2.1.3. Horarios e imparticion de las clases

Estudio Soul Yoga tiene como objetivo incorporar como un factor
diferenciador el acondicionamiento fisico que se ejecuta a los tres cuartos de la
clase, en el que el alumno pierde control de su cuerpo, entregandole al profesor
la posibilidad de maniobrar sus extremidades, para detectar qué falencias
articulares o musculares posea cada uno. Esto delimitara un conocimiento

general de cada participante en la practica, para poder asi detectar los niveles
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de intencion progresiva en cada clase, los mismos que se dividen en tres
niveles:

» Nivel basico (principiante): Netamente para las personas que nunca
antes han practicado yoga con un minimo de 2 clases por semana.
Aportando fluidez corporal, mayor flexibilidad y beneficios musculares
restaurativos.

» Nivel intermedio: Se centraliza en personas que ya tienen una practica
de yoga y requieren enfatizar mas en el aprendizaje de posturas
(asanas) ofreciendo mayor tonicidad y definicion muscular, correccion
postural con mayor flexibilidad en la columna, como eje central corporal
con un minimo de 3 clases por semana.

» Nivel avanzado: Intensivo para personas bien involucradas en la
practica, con un nivel de exigencia superior a los anteriores.
Estimulando el é&rea fisica, mental y corporal, entregando fuerza,
tonificacion y mayor dominio corporal y linfatico con un minimo de 5

clases por semana.

5.2.1.4. Producto Aumentado

Finalmente, al culmina cada clase de yoga, se aplican aceites
esenciales. La aroma terapia con sus grandes cualidades aportan un valor
diferenciador muy particular. Ya que no solo permite llegar a lo mas profundo
de la dermis, sino que también, trabaja sobre puntos energéticos por medio de
la reflexologia(o terapia zonal). Es la practica de estimular puntos como:
pies, manos, narizy orejas. Para curar enfermedades especificar como: el
dolor de espalda, dolor en el cuello, estreflimiento, gastritis, dolores
menstruales, asma, cefalea, en donde se reciben masajes por medio de la
reflexologia en puntos estraticos para manejar la armonia corporal por medio

de la opresion en puntos bien especificos. (Ver anexo 11)

Las clases constan de 10 minutos de calentamiento, para evitar lesiones
y contracciones musculares, seguidas de 45 minutos de imparticion del yoga,

culminando con el acondicionamiento fisico, la reflexologia y la aromaterapia


https://es.wikipedia.org/wiki/Pie_(anatom%C3%ADa)
https://es.wikipedia.org/wiki/Mano
https://es.wikipedia.org/wiki/Nariz
https://es.wikipedia.org/wiki/Oreja
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dentro de los dltimos 15 minutos. Por tanto, la duracién es de una hora por
clase.

Figura No 1: Horarios

Los horarios de las clases de baile se impartiran los dias lunes,
miércoles y sabado por las tardes desde las 18h00 hasta las 21h00 con lapsos

de hora y media por clase.

5.2.1.5. Branding

El branding ayudara a construir en la mente del consumidor la reputacion
deseada por medio de la creacién de la marca y asi generar una identidad
corporativa deseada. Por medio del nombre que significa el alma del yoga y su
logotipo disefiado para el Estudio Soul Yoga se lograra que el cliente potencial
identifique el valor diferenciador produciendo un vinculo entre la marca y el

servicio que permita una optima fidelizacion a corto plazo.

5.2.1.6. Logo

El logotipo escogido para el estudio refleja pureza y paz en movimiento,
con la intencion de enlazar las sensaciones con el servicio base ofrecido. Se
decidio crear un efecto visual que conecte y despierte interés en el cliente
creando gran expectativa conductual mucho mas rapida, por medio de la figura
de una mujer que simboliza al tronco de un &rbol que arraiga sus raices y

estimula el crecimiento humano.
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Figura No 2: Logo Estudio Soul Yoga

5.2.1.7. Color
El color escogido fue el blanco ya que obra perfectamente sobre

cualquier superficie de color.

Tabla No 6: Precio logo y rétulo

Rotulo publicitarios y logo $ 500

Herramientas de trabajo $ 1.000

5.2.1.8. Empaque, Etiquetado y Soporte
Al ofrecer un servicio no se requiere de un empaque o etiquetado, pero
si se ha tomado en cuenta el soporte del producto, ofreciendo ademas, citas

para un plan nutricional.

5.2.2. Precio

5.2.2.1. Estrategia General de Precio
La estrategia general de precios que se va a utilizar en este estudio,
estara basada en el buen valor: “Ofrecer la combinacion correcta de calidad y

buen servicio a un precio justo”. (Kotler P. y., 2013, pag. 257)

5.2.2.2. Estrategia de Penetracion de Mercado
A su vez, la estrategia sera fijar un precio inicial reducido mediante la
atraccion de clientes por su participacion en el mercado. Los resultados en las

encuestas fueron: 31.7% para 8 horas al mes con un valor de $49 ddlares, el
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28.3% para 4 horas al mes con el valor de $29.99 dolares y el 10% escogio 12
horas al mes con el valor de $69.99 dodlares; la diferencia porcentual del resto
de opciones presentadas, obtuvieron una ponderacion minima, por ello, al
plantear la opcion alternativa como socio, las personas escogieron: 20% el
plan trimestral, 5% el semestral, 3% el plan anual y por ultimo, 72% de ellas, no

desean patrticipar.

5.2.2.3. Politicas de Ajuste

Referente al precio se determinard de acuerdo a la duracién que el
cliente escoja, ya sea por medio de tarjetas de poncheo con la opcion de
escoger desde 4, 8, 12 y 20 clases al mes, en donde se recibira el pago por
adelantado; a su vez este tipo de plan tendra un valor inicial de $12 délares que
ird disminuyendo mientras mas clases se escojan hasta $5 dolares por hora.
(Ver figura No 6 de precios). Para quienes estén en las condiciones de cubrir
rubros mas altos, existiran las tarjetas de: socio trimestral, semestral y anual.
Las mismas que otorgan mayores beneficios como no pagar la inscripcion
obligatoria para todos, con un valor de $14.99 ddélares mas, que el ahorro

genera por emitir un pago acumulado.

Figura No 3: Precios Estudio Soul Yoga



5.2.3. Plaza

5.2.3.1. Estrategia de Distribucién
De acuerdo a la investigacion de mercado que se realizdé anteriormente,
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se determind que el Estudio utilizara el canal de distribucion directa, que dicta

sobre la no existencia de intermediarios para hacer llegar el servicio al

consumidor final. (Kotler P. y., 2013, pag. 295)

5.2.3.2. Localizaci6én

El nivel cero de distribucion se ofrecera netamente en el Estudio que

estara ubicado en el norte de la ciudad de Quito, ofreciendo la venta directa

con el cliente, tomando en cuenta que va a ir dirigido a estratos sociales de

clase media alta. De acuerdo a la investigacion realizada en el sector norte de

Quito, se detalla la ubicacion fisica del estudio.

Tabla No 7: Matriz de Plaza

LUGAR ARRIENDO

GUARDIANIA | PARQUEADERO

METROS

Pje. la Pulida y Av. de la Prensa $ 500

Sl Sl

100M2

Tabla No 8: Gastos Plaza Anual

DESCRIPCION PRECIO
Arriendo mensual $ 500
Alicuota mensual $ 50
Gastos mensuales de arriendo $ 550
Gasto anual de arriendo $ 6.600

Tabla No 9: Gastos equipamiento de Infraestructura

COSTOS INFRAESTRUCTURA Valores en délares
#1 Equipo de computacion $ 350
#1 Impresora $70
#1 Teléfono $ 50
#1 Amplificador (equipo de sonido) $ 100
#1 Escritorio $ 200
#5 Sillas $ 150
Articulos de decoracién (varios) $ 250
Instalacién de Internet $ 50
Gastos varios $ 50
Garantia de local $ 500
Mesa y Estanteria para equipo de trabajo $ 120
Total costos de infraestructura $ 1.890
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NOTA: la inversion de equipamiento y herramientas para prestar el servicio se detallaran en el

apartado financiero.

5.2.4. Promocion

5.2.4.1. Estrategia de Mezcla de promocion

La estrategia de promocién escogida serd la de jalar o pull en la cual
“‘una empresa gasta mucho dinero en promocion y publicidad al consumidor
para inducir a los consumidores finales a comprar el producto, creando asi una
atraccion en la demanda que jala al producto a través del canal”. (Armstrong,
G. y Kotler, P., 2013, pag. 364). Las cuatro herramientas de promocion
principales que se utilizaran en esta estrategia son: publicidad, promocion de

ventas, relaciones publicas y marketing directo.

5.2.4.2. Publicidad

“Cualquier forma pagada e impersonal de presentacion y promocion de
ideas, bienes o servicios por un patrocinador identificado”. (Armstrong, G.,
Kotlet, P., 2013, pag. 362). Después del analisis de investigacién los medios

preferidos por los encuestados fueron: Pagina Web, revistas y redes sociales.

5.2.4.3. Pagina Web
o Por medio de la creacién de la pagina web se logrard mantener un
contacto constante con el cliente ofreciendo toda la informacion
pertinente y actualizada sobre el estudio de relajacion, con un faclil
manejo interactivo por sobre todo. Se recopilard informacion sobre cada
visita, creando un registro de visitas y de conversion, dentro del flujo
interactivo por medio del internet, en donde, se registraran
automaticamente una base de datos especifica con localizacion e
intereses buscados, para poder segmentar por medio de la afinidad y los
gustos del cliente. Permitiendo que se genere automaticamente
publicidad, mensajes, recomendaciones, etc. sobre los productos y

servicios escogidos por el usuario virtual.
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Tabla No 10: Gastos en publicidad pagina web

Publicidad en Pagina Web Valores en délares
Creacion de la pagina $ 399
Mantenimiento y Actualizaciones $ 50
Dominio 8,33

Total Costos Publicacién $614.88
5.24.4. ATL

La utilizacion de medios masivos convencionales como la TV, la radio, la
prensa escrita. “Above the line” (Armstrong, G., Kotlet, P., 2013, pag. 338). El
estudio pagara al periddico “EI Comercio” para sacar un reportaje de las
nuevas tendencias que ofrece el estudio de relajacidon referentes a la practica
del yoga, la reflexologia, el acondicionamiento fisico, la aromaterapia y el

bienestar integral, en la revista Familia con circulacion los domingos.

Tabla No 11: Gastos en publicidad en revista

Publicidad en revista Valor en dolares
Revista Familia (los dos primeros meses de apertura) $ 198
Total Costos Publicacion $221.76

5.2.4.5. Redes Sociales

Este tipo de publicidad se realizara a través de Facebook, el mismo que
facilita una buena campafa publicitaria a un costo moderado, alcanzando una
Optima penetracion de mercado. Esta herramienta facilita una Optima
segmentacion dentro de su busqueda estadistica, permite también el control de
horarios, de visitas, de mensajes, impartiendo los contenidos necesarios en

donde se refleje el servicio como tal.

Las redes sociales obtuvieron el 48% en la investigacion de mercado,
seguido por el WhatsApp con un 20% e Instagram con un 12%.
Adicionalmente se incorpora tres contratos al afio por temporada alta en
Facebook; el 10% pertenece a las recomendaciones boca a boca y el 7% al
mail personal. La publicidad de las redes se basara netamente en Facebook,

Instagram y WhatsApp.
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Estudio Soul Yoga
Ecuador y La KaFE

Figura No 5: Perfil en Instagram

Tabla No 12: Gastos en publicidad para Facebook

Publicidad en Facebook Valores en dolares
Pautas mensuales $ 50
Total Costos promociones $ 50

5.2.4.6. Promocioén en Venta

La promocion de ventas se define como: “Incentivos de corto plazo para
alentar la adquisicién o las ventas de un producto o servicio”. (Armstrong, G. y
Kotler, P., 2013, pag. 363).

Se buscara fidelizar al cliente por medio del recordatorio de marca,
generando incentivos que permitan acrecentar las ventas. De igual manera se
motivara al cliente a formar parte del estudio por el pago de la matricula, el
mismo que, tendrd un costo de $14.99 doélares para el plan con tarjetas de
poncheo, a diferencia del el plan de socio con su remision. Se ha valorado la
aplicacién de promociones 2x1 en yoga dos meses al afio, enero y junio a los

primeros 10 alumnos nuevos que se inscriban.

5.2.4.7. Marketing Directo
“‘Conectarse de manera directa y frecuente con consumidores meta

cuidadosamente seleccionados, ya sean segmentos o individuos, y de forma
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interactiva y personal”. (Armstrong, G. y Kotler, P., 2013, pag. 364). A través
del marketing interactivos promocionara los servicios continuamente. Los

encuestados indicaron que la informacion preferirian recibirla virtualmente.

5.2.4.8. BTL

Es el acrénimo “Below The Line” (“Debajo de la linea”) y este tipo de
accion “consiste en emplear formas de comunicacion no masivas dirigidas a un
target especifico” (Armstrong, G. y Kotler, P., 2013, pag. 365), empleando
como armas principales la sorpresa, la creatividad o el sentido de oportunidad,
a su vez, canales novedosos para comunicar el mensaje deseado, ya sea

publicidad, como informacién corporativa interna.

e Clases demostrativas: en donde se impartiran diferentes tipos de yoga y
de baile en lugares publicos con la intencion de propagar la cultura
integral holistica y captar a los clientes potenciales (servicio
personalizado).

e Se emitiran flyers para ser distribuidos en distintos lugares que colinden
con el estudio, los mismos que serian hospitales, centros de
quiropractica, colegios, farmacias, hogares, entidades privadas y

publicas.

Tabla No 13: Gastos en publicidad en flyers

Publicidad en Flyers Valores en délares
Arte e impresion de 2500 $ 150
Total Costos promociones $ 150

5.2.4.9. Marketing boca a boca

Este es uno de los mas importantes, dado que es la manera mas
econdémica de propagar el servicio de calidad basado en un trato calido y
amable creando intimidad con el cliente, de esta manera se generan vinculos
personales que seran comunicados con el marketing boca a boca, generando

referencias familiares, interpersonales, laborales, etc.
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La proyeccion de costos del plan de marketing se basa en el criterio de

la inflacion prevista al 3% anual. En consecuencia se desglosa a continuacion

todos los gastos requeridos para el éptimo funcionamiento del plan de negocios

con proyeccion a cinco afos.

Tabla No 14: Proyeccion de costos

PROMOCION ANOL1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANOS

Creacion de la pagina 399,00 438,90 | 482,79 531,07 | 584,18
Revista Familia (los dos primeros meses de apertura) 198,00 217.80 239,58 263,54 289,89
Mantenimiento y actualizaciones 600,00 660,00 726,00 798,60 878,46
Dominio 100,00| 110,00| 121,00 133,10 146,41
Publicidad en facebook 750,00 82500| 907,50 998,25| 1.098,08
Arte e impresion de 2500 300,00 330,00] 36300| 399,30| 439,23
TOTAL PROMOCION 2.347,00| 2581,70| 2.839,87| 3.12386| 3.43624
PLAZA ] ) ] )
Infraestructura 1.890,00 | 2.079,00| 2.286,90| 2.51559| 2.767,15
Arriendo 6.000,00 | 6.600,00 | 7.260,00| 7.986,00| 8.784,60
Alicuotas 600,00 |  660,00| 726,00| 79860| 878,46
Servicios basicos 840,00  924,00| 1.016,40| 1.118,04| 1.229,84
TOTAL PLAZA 9.330,00 | 10.263,00 | 11.289,30 | 12.418,23 | 13.660,05
PRODUCTO . . . )
Rotulo publicitarios y logo 500,00 550,00| 60500| 66550| 732,05
Herramientas de trabajo 1.000,00 | 1.100,00| 1.210,00| 1.331,00| 1.464,10
TOTAL PRODUCTO 1.500,00| 1.650,00| 1.81500| 1.996,50| 2.196,15
PRECIO ] ) ] )
Tarjetas de Socio 12000| 13200| 14520| 159,72| 175,69
Tarjetas de Poncheo 120,00| 132,00| 14520| 15972| 175,69
Promocion (clase un alumno) 360,00 396,00 43560 479,16| 527,08
TOTAL PRECIO 600,00 660,00| 726,00 798,60| 87846
TOTAL 13.777,00 15.154,70 16.670,17 18.337,19 20.170,91

La proyeccion de precios durante la vida del proyecto sera en funcion de

10% de incremento anual, valorando la capacidad instalada al 90% dentro del

primer afo.
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6. PROPUESTA DE FILOSOFIA Y ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL
6.1 Misién, visidén y objetivos de la organizacion

6.1.1. Misién

Permitir que nuestros clientes, hombres y mujeres entre 15 y 65 afios
puedan apreciar el yoga y el baile como medios de crecimiento interno y
externo, permitiendo un estimulo hacia la constancia y evolucion del ser, a
través de la experimentacion de si mismos, basados en el autoconocimiento e
innovacion, transmitiéndoles amor y paciencia para alcanzar un estilo de vida
diferente, dentro de un espacio de relajacion integral que les brindara el Estudio

Soul Yoga en la ciudad de Quito.

6.1.2. Vision

Estudio Soul Yoga en un plazo de 5 afios sera una empresa reconocida
profesionalmente y competitiva en el sector de servicios de relajacion y
eliminacién del estrés, promoviendo el autoconocimiento como herramienta
principal de fortalecimiento fisico, mental y espiritual basado en el bien comun,
aportando una transformaciéon positiva dentro del centro, basado en el

crecimiento y enriquecimiento del individuo.

6.1.3. Objetivos SMART de la organizacion

Los objetivos SMART que se demuestran a continuacion detallan
claramente las estrategias a mediano y largo plazo, distribuidas en cuatro
perspectivas importantes como las finanzas, del cliente, de los procesos
internos y por ultimo, de los procesos internos de la empresa. De acuerdo a
cada perspectiva, se detallaran los objetivos estratégicos con su respectiva
ponderacion al largo plazo, inmersos también los factores claves, para tener
éxito dentro de las actividades a realizarse, con su peso relativo dentro de la
ponderacion de los objetivos estratégicos. Los indicadores estratégicos

incluyen las metas de alcance expuesta en porcentajes dentro de la
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ponderacion inicial. Por ultimo, los resultados encontrados por medio de
marcadores ponderados y semaforizados que se visualizan en (anexo 2) en el
Mapa Estratégico que apoyara a la comprension de los objetivos a

desarrollarse.

Estudio Soul Yoga Ecuador

Estudio Soul Yoga en un plazo de 5 afios serd una empresa r

en el sector de servicios de relajacion y

VISION liminacién del estrés, pre el niento como herramienta principal de fortalecimiento fisico, mental y espiritual basado en el bien
comiin, aportando una transformacién positiva dentro del centro, basado en el crecimiento y enriquecimiento del individuo.
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6.2.1. Cadena de valor

La cadena de valor se trata de una herramienta que tiene como eje
central, la descripcion de los procesos que se definen como el “conjunto de
actividades relacionadas mutuamente, o que interactian para generar valor en
el servicio y para el cliente, las cuales transforman y descomponen elementos
de entrada en resultados”. (Calle, 2007, pag. 15). En los numerales siguientes

se detallan procesos y actores de la cadena de valor.

FIDELIZACION CLIENTES

esTION ADMINISTRATIVA Y DE RRHH

Figura No 7: Cadena de Valor

6.2.2. Procesos

6.2.2.1. Procesos Estratégicos

Son todos aquellos relacionados con las estrategias politicas, como
también la fijacion de objetivos que orientan la gestiébn de la empresa, para
llegar a la planeacién estratégica que es el core de este plan de negocios. Se
puede observar mas detenidamente con resultados dentro del Mapa
Estratégico (ver anexo 12) que estan inmersos en los objetivos SMART de la
seccion (6.1.3.). El actor involucrado dentro del proceso estratégico, seria el
administrador, con la finalidad de plasmar los objetivos para poder difundirlos

dentro del organigrama funcional y su staff.

6.2.2.2. Procesos Operativos (Know How)

» Marketing y Ventas



41

La publicidad es el eje principal para conservar el vinculo con el
cliente, generando mayor fuerza de ventas de acuerdo a las
necesidades de los clientes, entregandoles las promociones pertinentes
para su captacion, ya que, seria la metodologia de prestacion de servicio
para con los clientes.

Prestacion de servicios

Partiendo desde la creacion del estudio que fue planeado para
entrar en un estado de relajacion, se ofrecera un servicio diferencial que
superard las expectativas del cliente, entregandoles un valor agregado
anico por medio del trato célido y servicial del personal, tanto de los
administrativos como también del equipo de instructores, que son los
que directamente participan en este proceso, calificados para lograr un
seguimiento y poder afianzar a los clientes hasta llegar a fidelizarlos.
Post Venta

Este proceso es uno de los mas significativos, dado que los
clientes tienen que sentirse valorados, por ello, hemos incrementado
metodologias de evaluacion, tanto para el personal en referencia a los
instructores, como también para el alumno, de esta manera los
instructores podran tener un seguimiento minucioso de cada uno de
ellos, y los alumnos calificaran el nivel de satisfaccion que cada clase e
instructor les entregue. Dichos informes pasaran a mano del
administrador directamente.

Procesos de Apoyo

Son procesos que el administrador estara encargado del soporte
que facilitan la provision de recursos esenciales como: los estratégicos y
los operativos, los mismos que generan confianza entre si para poder
llegar a los objetivos claves previamente establecidos. Claro esta, que
dentro de estos, debe existir una sinergia con la gestion administrativa y
de RRHH que apoyaran el cumplimientos de los procesos de apoyo,
involucrando también, a la gestion financiera, que son las que facilitaran

el andlisis del cumplimiento en efecto cascada, para cumplir los objetivos



42

estratégicos SMART, en conjunto con las actividades y el valor en el

servicio entregado al cliente final.

6.2.3. Sistema de actividades

En el sistema de actividades se visualiza claramente los cuatro pilares

fundamentales del servicio, los mismos que son: el yoga, el acondicionamiento

fisico, la reflexologia y el baile, los cuales integran entre si la interrelacion con

el cliente, como también la relajacion integral que, podria ser acompafiada con

la nutricién dentro de algunos casos especificos. (Ver Anexo 13)

6.2.4. Flujogramas

6.2.4.1. Proceso de solicitud del servicio

- Eleccién por
Entrada al Estudio Tarjetas de Poncheo
Soul Yoga o Socio 2 min
Se solicita Toma de datos
informacién15 min personales 3 min
Se habla con Sl

recepcionista 5 min

Se ofrece un tour

por las
instalaciones 8

Inscrip-
cién

MO

Se recepta el pago
2 min

Salida de Soul
Yoga

|

EQ

Salida de Soul
Yoga

Figura No 8: Flujo grama de inscripcion del servicio
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El cliente ingresa al Estudio Soul Yoga para recibir informacion sobre los
servicios que se ofrecen, los mismos que serian explicados por la
secretaria/recepcionista o por los instructores, con la finalidad de poder explicar
a detalle sobre las clases que se brindan, costos y horarios, como también un
tour por las instalaciones que posee el centro para ofrecer los servicios. Si el
cliente decide formar parte del paquete escogido, serian a través de las tarjetas
de poncheo o de socio, se procede a la toma de datos personales del alumno y
por ende a la cancelacién de las clases escogidas por el mismo. Este proceso
tomara alrededor de 38 minutos, con la finalidad de atender de buena manera a

los futuros clientes.

6.2.4.2. Proceso de actividades del cliente en en estudio

Punto de ) . Ingrasn
ingreso al Bienvenida a 3 51 Usoc de ropa

Estudic las perscnas proba- comoda 3 min
Ores
NO Ingreso a la clase
seleccionada 1 min
Salida de la Cumplimiento Desarrcllo de la Explicacion de
clase 3 min de tiempos 60 clase actividades a
min seguir 5 min
Ingreso
4 51
proba-
dores
Cambic de ropa Salida de
3 min probadores 5 min

Salida
del
Estudic

NO

Figura No 9: Flujo grama un dia de clase

Las personas que formen parte del alumnado del estudio, usaran las
instalaciones designadas para cada clase escogida, sabiendo claramente

donde se encuentran las mismas. Haran uso de los probadores, de las duchas
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y de los bafios, los mismos que tendran sefialética conforme a su género. El
alumno ingresara a su clase, depositando sus pertenencias en los lockers para
su mayor comodidad, luego el instructor les guiara con la rutina de clases a
seguir dependiendo el horario escogido y la disciplina. Finalmente al culminar
la clase que aproximadamente se dictara en el transcurso de 1 hora, el alumno
es libre de acudir a los probadores nuevamente o a su vez dirigirse a la salida
del estudio. Este proceso tomara alrededor de 1 hora con 20 minutos, los

mismos que dependeran del cliente netamente.

6.2.5. Conclusion

En este capitulo se enfatizd6 netamente en los aspectos técnicos y
organizacionales que seran reflejados en el flujo grama de procesos, facilitando
la secuencia de pasos a seguir en cada area, convirtiendo todos y cada uno en
procesos eficientes para alcanzar los objetivos propuestos desde un inicio.
Estableciendo un orden légico, permitiendo asi, un 6ptimo desempefio interno

de toda la plantilla de trabajo existente o futura.

6.3. Estructura Organizacional

6.3.1. Disefio Organizacional

La estructura organizacional escogida para el Estudio Soul Yoga, sera
plana, debido a que, busca optimizar al maximo los aspectos positivos de la
empresa, dado que no se dispone de mandos intermedios, permitiendo a sus
colaboradores ser prontos en tomar las mejores decisiones, reportando a su
supervisor directamente. Se contratara al personal capacitado para aprovechar
el conocimiento del staff en las areas necesarias con el fin de efectivizar
procesos y por ultimo entregarles responsabilidad en la toma de decisiones

para el avance del estudio.
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La relacion laboral ser4 basada en contratos por servicios prestados
para los instructores, tanto de yoga como de baile, que seran los pioneros en el
servicio e imparticion de técnicas dentro de su campo especificamente. A
diferencia de los contratos a prueba que culminados los tres meses, pasaran a
ser indefinidos para el administrador y la secretaria. El administrador, se
encargara de todo tramite legal y contable, la secretaria o recepcionista,
operara al 100% en el servicio y la atencion a todos los clientes, mientras que,
los instructores cumpliran con lo especificado en (Ver anexo 14) detallando las

funciones de cada cargo.

6.3.2. Tipo de Compaiiia

Compafiia An6nima S.A ya que permite de una u otra forma la
acumulacion de grandes masas de capital, como la flexibilidad en la asignaciéon
de los recursos y en la coordinacion de la produccion, como también, la
dispersién de la propiedad del capital productivo. Por ende, cierto es que
requiere de accionistas y de aporte de capital significativos, todo el éxito se
basa en la condiciébn administrativa correcta, alejada dela titularidad de los
accionistas, descrita a continuacion:

% “Es una compaifiia cuyo capital, dividido en acciones negociables, esta
formada por la aportacion de los accionistas que responden Unicamente
hasta el monto de sus acciones.” (Ley de Compaifiias, Art 143). Se
contara con dos socios, los mismos que poseeran acciones
correspondientes al 51% el socio mayoritario y de 49% el socio
minoritario.

% Se apresurard la Licencia Unica de Actividades Econdmicas, la patente
Municipal, el permiso sanitario, la rotulacion exterior, el permiso
ambiental, el permiso de los bomberos y por ultimo, el permiso de
funcionamiento de la Intendencia General de la Policia.

s La compafiia se construirA mediante escritura publica, aprobada

principalmente por la Superintendencia de Compafias y por el ingreso
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de subscripcion en el Registro Mercantil, con la finalidad de generar la
existencia legal y juridica pertinente desde el momento de la inscripcion.
%+ Se obtendra el registro unico de Contribuyente a través del Servicio de
Rentas Internas (SRI), como también, el registro en el Instituto
Ecuatoriano de Seguridad Social (IEES) para la contratacion legal del

personal.

6.3.3. Organigrama Funcional

El organigrama del Estudio Soul Yoga tendra una estructura plana, como
ya se mencion0, este esquema elimina la mayoria de los mandos medios
puesto que cada uno tendra sus funciones bien estipuladas. Se demuestra

claramente la distribucién lineal a continuacion:

GERENTE

ADMINISTRADOR

SECRETARIO O
"""" RECEPCIONISTA
INSTRUCTOR DE INSTRUCTOR DE
YOGA BAILE

Figura No 10: Organigrama Funcional

6.3.4. Analisis Comparativo en la Industria

Los otros centros analizados y sus estructuras organizacionales son
planas, al igual que la seleccionada para este plan, por ende, en este proyecto
se cree mas viable enfatizar netamente en una estructura plana. Se realizé un
diagrama comparativo para poder determinar las diferencias con los posibles
competidores existentes en el mercado, los mismos que fueron detallados en
(Tabla No 2: Comparativa de la Competencia). En esta comparacién, se
reflejan todas las bondades que brindan los centros de yoga y sus derivados,

en donde podemos observar la propuesta de valor, que busca darse a conocer



47

para denotar la diferenciacion del servicio versus la competencia y asi lograr un

posicionamiento en el mercado, que sea sostenible y viable.

6.3.5. Funciones y actividades

El Estudio Soul Yoga incorporara personal calificado y avalado bajo los
estandares requeridos en los perfiles de cada funcion, el mismo que esta
conformado por 4 personas que pertenecen al area administrativa y operativa

de la empresa, distribuidos de la siguiente manera:

6.3.6. Personal requerido Estudio Soul Yoga

Tabla No 15: Personal requerido

CARGO REQUISITOS
Un Administrador Titulado
Una Secretaria 0 Recepcionista Experiencia minima de 3 afios
Un Instructor de Yoga Certificado mas de 600 horas
Un Instructor de baile Experiencia minima de 2 afios

6.3.7. Descripcién de funciones

Es importante realizar una adecuada seleccién de personal para la
empresa por lo que es importante considerar las funciones y conocimientos
requeridos para cada una de las posiciones, la descripcion de funciones de los
cargos propuestos en el organigrama, asi como los tiempos que les toma

realizar funciones se describen en (Ver anexo 14).

Tabla No 16: Sueldos Empleados

c Cargo Sueldo (mensual)

1 Gerente Administrativo 1.000,00

1 Secretaria o Recepcionista 600,00

1 Instructor de Yoga 600,00

1 Instructor de baile 380,00
SALARIO MINIMO VITAL 386,00
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7. EVALUACION FINANCIERA

7.1. Proyeccién de ingresos, costos y gastos

7.1.1. Proyeccion de Ingresos

La proyeccion de ingresos valorada se basa en tres rubros, los mismos
gue son: las clases de yoga/hora con un valor promedio de $5.52 dolares, mas
las clases de baile por hora, con un valor promedio de $5,42 ddlares y el monto
de la matricula obligatoria para las dos disciplinas de $15 ddlares, las mismas
que serdn de 4 Y 10 alumnos por hora, en el caso de las clases de yoga,
serian de 186 al mes y en las de baile serian al 468 al mes, para el primer afio,
a partir del segundo afio, se realiza un incremento en horas llegando a ser en
yoga de 208 horas al mes y en baile de 520 al mes dentro de su capacidad
méaxima al 100% mas el 10% de incremento por afio a cinco afios. El rubro de
la matricula mencionado anteriormente, también valora el retorno de los
alumnos existentes a un 75% y un 25% de alumnos nuevos. Referente al
calculo de la promocién que se menciona en el capitulo de marketing 2x1, esta
calculado con una distribucion de dos meses al afio que serian enero y junio

con un 2% del precio promedio por clases de yoga Unicamente.

Tabla No 17: Proyeccion de Ingresos

PROYECCIONES 100% CPC INST 90% EFC ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANOS
INFLACION DE INSUMOS 3%
PRECIO INICIAL YOGA s 5,52 $ 12.408,59| § 15.166,05| $ 16.682,66 S 18.350,92 | $ 20.186,01
PRECIO INICIAL BAILE s 542 5 30.420,00 | $ 37.180,00 | 5 40.898,00 |5  44.987,80 | 49.486,58
VALOR DE MATRICULA s 15,00 s 5.118,75 | $ 4.504,50 [ $ 4.954,95 | S 5.450,45 | $ 5.995,49
VALOR PROMOCIONAL 2X1 2 meses al afio
CANTIDAD HORAS DE YOGA X MES 208 187
CANTIDAD HORAS DE BAILE X/MES 520 468
CANTIDAD ALUMNOS DE YOGA X SEMANA 26 25%
CANTIDAD ALUMNOS DE BAILE X SEMANA 65 25%

7.1.2. Proyeccion de Costos

Dentro de la proyeccidon de costos, se incorporara el uso de las
esenciales varias en las clases de yoga, ya que forma parte del valor agregado
de la aromaterapia y la reflexologia. Sacando un calculo del precio por frasco
en ml, por la cantidad que se ocupa por persona dentro de cada hora, este
resultado dividido para el ml total por unidad, dando como resultado $0.54 ctv.

De igual manera se adiciona los costos de MOD que serian el sueldo de los
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instructores tanto de yoga como de baile con un valor de $980 ddlares, mas el
sueldo de la secretaria que corresponde a la MOD de $775.07 dolares y
adicionalmente el calculo de mantenimiento y reparaciones de $8 ddlares con
un incremento del 10% anual, este resultado debera ir multiplicado por la
cantidad de clases que a partir del primer afio son al 90% de eficiencia y a
partir del segundo afio a la capacidad maxima, que seria de 96 clases

impartidas.

Tabla No 18: Proyeccion de Costos

COSTO DE SERVICIOS PRESTADOS Inicial ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Materiales directos usados $ 25,08 | § 28,71 | § 29,57 | § 30,46 | § 31,37
Mano de obra directa S 980,00 |$ 1.078,00 5 118580 S 130438 |5 1.434,82

(+) Mano de obra indirecta $ 75507 S 882,36 (S5 90688 S 1.060,90 |5 1.163,77
(+}) Mantenimiento y reparaciones 8,00 8,80 9,68 10,65 11,71
(=) Costos indirectos de manufactura $ 763,07 % 891,16 |5 91656 | $ 107154 |5 117548
TOTAL COSTOS DE PRODUCCION 1.768,15 1.997,86 2.131,93 2.406,38 2.641,67
CLASES IMPARTIDAS 86 96 96 96 96
COSTO DE PRODUCCION UNITARIO 20,46 20,81 22,21 25,07 27,52

7.1.3 Proyeccion de Gastos

La proyeccion de gastos se compondra de varios rubros como los
operacionales, distribuidos en gastos de suministros de oficina, los servicios
basicos, mas el gasto de arriendo y constitucion y todo lo que conllevara a
gastos de la mezcla de marketing, referente a las 4P’s proyectadas en el
capitulo quinto. Se debe valorar la proyeccion de crecimiento anual al 10% asi
como fue incrementado en los ingresos. Se debe tomar en cuenta también que
los gastos sueldos se veran reflejados en el estado de resultados, este rubro
tan solo forma parte del Gerente Administrativo con un gasto de $1.237
dolares, ya que no va vinculado directamente con los servicios vendidos, a
diferencia de los instructores y la secretarias que ya fueron incluidos en la
proyecciéon de costos de servicios prestados con un monto de $1.776.57

dolares.
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Inicial Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
0 12 24 36 48 60
TOTAL INGRESOS VENTAS 3.995,61 | 4.737,55 | 5.211,30 | 5.732,43 | 6.305,67
Inicial Ario 1 Ano 2 Arfio 3 Afio 4 Afio 5
Incremento Gastos
Gastos Suministros de Oficina 10,00 11,00 12,10 13,31 14,64
Mantenimiento y reparaciones 8,00 8,80 9,68 10,65 11,71
Servicios basicos 25,00 27,50 30,25 33,28 36,60
Gasto arriendo 550,00 605,00 665,50 732,05 805,26
Mantenimiento y dominio pagina web 58,00 63,80 70,18 77,20 84,92
Publicidad en Facebook 50,00 55,00 60,50 66,55 73,21
Publicidad 159,82 189,50 208,45 229,30 252,23
Gastos de Constitucion 5 3.142,00 - - - - -
GASTOS OPERACIOMALES 360,82 960,60 | 1.056,66 | 1.162,33 | 1.278,56
Gastos operacionales 852,82 951,80 | 1.046,98 | 1.151,68 | 1.266,85
Costos indirectos de fabricacion 8,00 8,80 9,68 10,65 11,71

7.2 Inversion inicial, capital de trabajo y estructura de capital

7.2.1. Inversion Inicial

Dentro de la inversion inicial estara la sumatoria de los equipamientos

necesarios para arrancar con el funcionamiento del proyecto. Se ha tomado en

cuenta los muebles y enseres, el equipo de sonido y los equipos de

computacion, los mismos que seran valorados con el valor de compra inicial

unitario con su correspondiente tiempo de vida util, para poder generar la

depreciaciéon y sacar asi la depreciacion acumulada.

Tabla No 20: Inversion Inicial

TOTALES ACTIVOS NO CORRIENTES

Maquinaria 770,00 770,00 770,00 770,00 770,00 770,00
Equipos de Computacion 860,00 860,00 860,00 860,00

Costo de Depreciacion (C.1.F) 4,65 4,65 4,65 4,65 4,65
Gasto de Depreciacion S S 23,89 | S 23,89 [ S 23,89 | § S
Depreciacion mensual total | S $ 2854 % 28,54 § 28,54 § 4,65 § 4,65 |
Depreciacion acumulada total S $ 342,47 % 684,93 $ 1.027,40 $ 1.083,20 $§ 1.139,00 |

7.2.2 Capital de Trabajo

El capital inicial con el que se arrancara este proyecto sera: las

inversiones de propiedad planta y equipo $3.142 délares, inversiones de
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intangibles $1.630 dolares y el capital de trabajo de $2.079 dolares. Los cuales
contaran con una estructura de capital propio del 50% equivalente al valor en
dolares de $3.425,50 mas el financiamiento de largo plazo equivalente al 50%
adicional. Se debe valorar que en el primer afio se esta calculando al 90% de
eficiencia ya que no se puede contar con el 100% de capacidad instalada, por
ello, se desglosa en la estructura de capital los rubros de financiamiento a largo

plazo mas el capital propio.

Tabla No 21: Capital de Trabajo

Gastos de constitucidn 3.142,00
Gastos iniciales 1.630,00
Capital de Trabajo 2.079,00
TOTAL INVERSION INICIAL 6.851,00

7.2.3. Estructura de Capital

El capital de trabajo mencionado anteriormente, soporta el
financiamiento a largo plazo con una tasa de interés anual del 17%, que
equivale al 1.42% mensual, a cinco afos de endeudamiento, con pagos
mensuales de $85.13 dolares.

Tabla No 22: Estructura de Capital

ESTRUCTURA DE CAPITAL
Propio 50,00% 3.425,50
Deuda L/P 50,00% 3.425,50
Razon Deuda Cap 1

Tabla No 23: Estructura de Capital y Deuda

ESTRUCTURA DE CAPITAL Y DEUDA ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
MES 12 24 36 48 60
Saldo inicial S 299308 |S 243841 (S 1.781,75|5 1.00433|S 83,94
Pago mensual (cuota) $ 85,13 | S 85,13 | $ 85,13 | $ 85,13 | $ 85,13
Gasto Interés 5 42,40 | 3 34,54 | § 25,24 | § 14,23 | § 1,19
Amortizacién al capital $ 42,73 | 8 50,59 | $ 59,89 | § 70,90 | $ 8394
Saldo final § 295035 |S 238783 8§ 172186 |5 933425 0,00
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7.3 Proyeccion de estados de resultados, situacion financiera, estado de
flujo de efectivo y flujo de caja

7.3.1 Estado de Resultados

El estado de resultados proyectado anual, refleja claramente que desde
el primer afio la utilidad neta es de $486 dolares, con un margen bruto del
68.59%, un margen operacional del 55,75% y un margen neto del 1.01%
demostrando un escenario objetivo y favorable para la viabilidad del proyecto.
En consecuencia, se contempla un pequefio incremento en su captacion de
clientes que obtiene a partir del segundo afio. Secuencialmente, se visualiza
que la utilidad neta al quinto afo llega a ser de $3.572,44 dolares. (Ver anexo
15)

7.3.2. Estado de Situacion Financiera

Este se encarga de demostrar a una fecha determinada la cantidad de
activos, pasivo y patrimonio de este proyecto, las cantidades reflejadas
muestran el equilibrio de la ecuacion patrimonial, al sumar el activo y la

sumatoria del pasivo mas el patrimonio. (Ver anexo 16)

7.3.3. Estado de Flujo de Efectivo

El estado de flujo de efectivo nos indica si este proyecto genera efectivo
durante un cierto periodo, a través de las actividades de inversion o de
financiamiento en el que se utiliza dinero efectivo. A continuacion se muestra
la liquidez del proyecto, referente a la acumulacién de las utilidades como

vimos en el ESF. (Ver anexo 1)

7.3.4. Estado de Flujo de Caja
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Inicial ANO1 ANO2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO = = o > = -

UTILIDAD ANTES DE INTERESES E IMPUESTOS Y PARTICIP. 109,10 310,19 413,01 423,00 474,33

(+) |Gastos de depreciacion 28,54 28,54 28,54 4,65 4,65

(-) [15% PARTICIPACION TRABAJADORES 10,00 41,35 58,16 61,32 70,97

(-) [22% IMPUESTO A LA RENTA 14,17 58,57 82,40 86,86 100,54

(=}|1. FLUJO DE EFECTIVO OPERATIVO NETO (F.E.O) 98,09 226,29 291,83 274,31 307,04
INVERSION DE CAPITAL DE TRABAJO NETO (5.221,00)

(+) VARIACION DE CAPITAL DE TRABAJO NETO = 28,33 153,67 215,85 194,34 222,34

=)|1I. VARIACION DE CAPITAL DE TRABAIO NETO (5.221,00) 28,33 153,67 215,85 194,34 222,34
INVERSIONES (1.630,00)

RECUPERACIONES

(+)| Recuperacin maguinaria 142,72

(+)| Recuperacion equipo de computacicn 100,78

11l. GASTOS DE CAPITAL (CAPEX) (1.630,00) - - - - 243,50

FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO (6.851,00) 126,41 379,96 507,68 468,65 772,87

FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO MET 2 [6.851,00}' 126,41 379,96 507,68 468,65 772,87

7.4 Proyeccion de flujo de caja del inversionista, calculo de la tasa de

descuento, y criterios de valoracién

7.4.1. Proyeccion de Flujo de caja del Inversionista

Tabla No 25: Flujo del Inversionista

FLUJC DE CAJA DEL PROYECTO (6.851,00) 126,41 379,96 507,68 468,65 772,87

(+) Préstamo 3.425,50
(-) Gastos deinterés (42,40) (34,54) (25,24) (14,23) (1,19)
(-} Amortizacion del capital (42,73) (50,59) (59,89) (70,50) (83,94)
(+) Escudo Fiscal - 15,37 12,52 9,15 5,16 0,43
IV. FLUJO DE CAJA DEL INVERSIONISTA {3.425,50) 56,65 307,35 431,70 388,68 688,17
IV. FLUJO DE CAJA DEL INVERSIONISTA MET 2 (3.425,50) 56,65 307,35 431,70 388,68 688,17

FLUJO DE CAJA DEL INVERSIONISTA

7.4.2. Calculo de Tasa de Descuento

El céalculo de la tasa de descuento es calculado bajo el parametro del

uso de costo, del uso de capital basada en la estructura de financiamiento. Se

detalla los resultados a continuacion:
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Tasa libre de riesgo 1,15% Precio S&P 500

Rendimiento del Mercado 7.41% Hoy 2.599,95 Hace 5 Afos 1.818,31
Beta 0,54

Beta Apalancada 1,20

Riesgo Pais 9,00%

Tasa de Impuestos 25,00% TASAS DE DESCUENTO

Participacion Trabajadores 15%| WACC 14,94%,

Escudo Fiscal 36,2500%) CAPM 19,04%,

Razdn Deuda/Capital 1,00

Costo Deuda Actual 17,00%

7.4.3. Criterios de Valoracién

La valoracion actual neta, tanto para el flujo del proyecto, como también

para el flujo del inversionista, al ser positiva y mayor a cero, refleja que la tasa

de descuento es menor a las tasa de retorno. Para realizarlo se debe obtener el

CAPM del proyecto, que es el 19.04% (ver tabla No34). El VAN, es la ganancia

por encima de la tasa de descuento y el TIR dio como resultado el 75.23% que

es la tasa de retorno del inversionista. Demostrando que los criterios de

valoracion para este proyecto, son muy viables y rentables, especificamente

para los inversionistas por el resultado que arrojo el TIR.

Tabla No 27: Criterios de Valoracion

EVALUACION FLUJOS DEL PROYECTO

EVALUACION FLUJO DEL INVERSIONISTA

VAN $8.506,67 VAN $7.591,00
IR 2,24 IR 3,22
TIR 50,01% TIR 75,23%

ANO 0 1 2 3 4 5
FLUJOS DEL PROYECTO (6.851,00) 1.530,61 4.575,67 6.111,25 5.646,47 6.622,77
FLLIO DEL INVERSIONISTA (3.425,50) 707,10 3.720,49 5.218,57 4.709,40 5.633,14

7.5. Iindices financieros
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Tabla No 28: indices Financieros (industria)

Razones de liquidez INDUSTRIA
Razon circulante | veces | 20,30 | 21,81 26,24 31,58 | 36,20 | 1,2182
Razones de apalancamiento

Razén de deuda a capital [veces | 0,33 | 0,46 | 0,24 | 0,11 | 0,03 | 82,0000
Razones de actividad

Periodo de cuentas por cobrar |d|‘as | 15,21 | 15,21 | 15,21 | 15,21 | | 37,1693
Razones de rentabilidad

Margen de utilidad % 0,01 0,04 0,05 0,04 0,05 0,0610
ROA % 0,07 0,24 0,27 0,23 0,22 0,0461
ROE % 0,12 0,35 0,33 0,26 0,23 0,1182

Tomado de: Banco Central del Ecuador, 2017

X/
L X4

La liquidez o razdén circulante, en el primer afio alcanzé un 20.80%
llegando al 36.20% a finales del quinto afio, lo cual es muy bueno.
Debido al poco endeudamiento que el proyecto requiere, el indice de
endeudamiento refleja cuanto se debe pagar en razon de lo que se
debe. EI proyecto en el primer afio alcanza una razén de
apalancamiento de 0.83% en el afio inicial, lo cual es muy bueno, y
llegara a respaldar todas sus obligaciones al quinto afio con 0.03%. Por
consecuencia, la razén deuda capital, esta muy por debajo del indice de
la industria que esta por encima, con un 82%. Esto se debe, a que el
proyecto de servicios, no requiere mayor capital de trabajo para su
creacion, valorando que el endeudamiento planteado corresponde al
50% del financiamiento apalancado y el otro 50% propio.

El periodo de cuentas por cobrar planteado da 30 dias de crédito, dentro
de las razones de actividad, expresan claramente que a partir del primer
afo se ejecutan a mes vencido, con un cumplimiento total de
recuperacion al quinto afio que refleja en cero.

El rendimiento de las ventas (margen de utilidad), es mayor al dinero
invertido sobre el objetivo planteado. Esto quiere decir que, la
rentabilidad del proyecto sobrepasa las expectativas de los accionistas a
corto plazo.

Para poder concluir con el andlisis del proyecto, cabe recalcar que, es

muy importante tomar en cuenta la asistencia de los alumnos, para cubrir la

capacidad maxima, puesto que al ser tan sensible, se analiza el punto de
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equilibrio, considerado como un elemento financiero, en donde se refleja si la
ejecucion es positiva, o de lo contrario, la empresa estaria teniendo pérdidas,
gue no permitan cubrir los costos, razén por la cual, no seria rentable ni viable
el proyecto bajo esos parametros. Cabe recalcar, que el incremento en las
campafas de marketing, son para manejar efectivamente esta variable y
cumplir con el modelo financiero planteado que arrojé indices financieros

positivos, reflejando la viabilidad del proyecto.

8. CONCLUSIONES GENERALES

» Segun el estudio realizado, se identific6 que tanto la industria como el
mercado objetivo, mantienen un constante crecimiento basado en las
nuevas tendencias que generan bienestar y satisfaccion personal, de
esta manera, se ha logrado conocer el comportamiento de los futuros
clientes, basandonos en las necesidades y deseos de los mismos,
resultado que arrojo la investigacion cualitativa y cuantitativa. Por ello, la
industria de la ensefianza y del deporte (yoga y baile) mantienen su
lugar dentro del PIB, por ende, es una oportunidad abrir un negocio al
norte de la ciudad de Quito. Por otra parte, hay que recalcar que el 50%
de las personas en la actualidad practican deportes vinculados con el

fitness.

» Basando en el analisis del mix de MKT, se determiné el precio, plaza,
promocién y producto, el servicio que generara valor agregado para la
ejecucion favorable del proyecto, tomando en cuenta las
recomendaciones sobre el sector, la seguridad y mas que nada el
servicio de calidad que se espera recibir, incorporando las alternativas
planteadas, que tuvieron resultados favorables tanto para el yoga como

el baile.
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» Valorando el tipo de organizacion plana que se plante6 para este
proyecto que busca optimizar al maximo los aspectos positivos de la
empresa, dado que no se dispone de mandos intermedios, permitiendo a
sus colaboradores ser prontos en tomar las mejores decisiones,
reportando a su supervisor directamente. La creacién del tipo de
compafiia S.A. nos entrega una proyeccion dentro del ambito legal
mercantil, que favorecen a la evaluacion del proyecto y por ende a sus

accionistas.

» En el apartado financiero se demostr6 claramente la viabilidad del
proyecto, dado al resultado de los indices financieros valorados que
fueron positivos, lo que indica que el proyecto es atractivo para el
inversionista. Esto da lugar, a la rentabilidad del negocio desde una
perspectiva real, valorando también, la sensibilidad del mismo, por
medio de la capacidad instalada y de la fluctuacion de sus alumnos, los
mismos que seran canalizados a través de la campafia expuesta en el
(capitulo 5) del plan de marketing. Finalmente, se recomienda que los
recursos para la captacién de clientes sean eficientes y asi cumplir por

encima del punto de equilibrio establecido.
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Anexo 1: Investigacion para el analisis del cliente

TIPO DE INVESTIGACION HERRAMIENTAS DESCRIPCION
2 personas expertas dentro del
CUALITATIVA EXPLORATORIA ENTREVISTA A campo del yoga y del baile
EXPERTOS
Grupo homogéneo de 8 a 10
CUALITATIVA EXPLORATORIA FOCUS GROUP personas interesadas en la
eliminacion de estrés por medio del
ejercicio fisico
CUANTITATIVA DESCRIPTIVA DE DISENO ENCUESTAS ON- Descriptiva de respuesta cerrada a
TRANSVERSAL SIMPLE LINE través de Google Form
Se realiz6 60 encuestas para el
NO PROBALISTICO A presente plan de negocios de
MUESTREO CONVENIENCIA 60 ENCUENTAS acuerdo al segmento de clientes y la
muestra obtenida

Anexo 2: Objetivos de investigacion

Variable

Segmentacion

Componente de investigacién

éCudl es el segmento de clientes que
manejaria el estudio de relajacion?

Objetivo de Investigacién

Hipétesis Hipdtesis cuantitativa

el o de mercado al

I}
Variables: demogréficas, geograficas,
conductuales y Sico grificas

Det gl
que esta dirigido el plan de negocios.

A personas de edad entre:
15 a 65 afios que residen
en el sector norte de la
ciudad de Quito con
ingresos superiores a 1500
dolares con preferencias
deportistas y de vida
saludable

El Estudio de relajacién genera
interés en el 62.8 % de las
personas de edad entre: 15 a 65
aiios que residen en el sector
norte de la ciudad de Quito con
ingresos superiores a 1500 dolares
con un nivel socioecondmico
medio alto

£Cudl seria el precio ideal para introducir

Determinar el precio que pagaria una

Las personas pagan mas de | El gasto disponible seria mayor o

consumidor?

necesidad latente en los consumidores

] Precio el Estudio Integral de relajacién en el persona en actividades deportivas, | 75 délares al mes por clase | igual a 75 délares mensuales por
c . .
E mercado? culturales y recreativas. de yoga o de baile persona
@ . PR
= . . L. . El estudio de relajacion .
= . . L Determinar si el servicio ofrecido por . . El 65% del segmento estaria
O éCudles serian las caracteristicas del ~ o . estd ofreciendo el valor ) . B
= Producto L. el estudio de relajacion tendria buen dispuesto a adquirir este bieny
@ servicio que se va ha ofertar? N - agregado adecuado para L
4] acogida en el mercado quitefio . servicio
= competir en el mercado
ﬁ B . . N N El 60% del segmento escogido
] . . ) ) Determinar si la segmentacién Las ubicacion del estudio . R .
3 La ubicacion seria Pasaje la pulida Oe3- . . . llegaria a las instalaciones al norte
3] Plaza . escogida queria llegar al lugar fisico en son aceptadas por los .
182 sector de Andalucia B ) . de Quito donde se prestan los
donde se encontraria el estudio clientes . R ..
servicios del estudio de relajacion
c s . - . . . El 70% del segmento escogido se
i &Cudl es el mejor medio para dara Determinar que redes sociales serian | El Facebooky el Instagram B A
Promocion . . . - . L informa por las redes sociales
conocer los servicios del estudio? las mas apropiadas de utilizar son los medios mds viables licad
aplicadas
. . . . L. L. . Mi servicio esta alineado a . L.
£Mi servicio es atractivo para el Determinar si mi servicio satisface una . Mads del 70% van a consumir mi
Demanda las necesidades del

servicio
mercado

Frecuencia Uso

éCon que frecuencia y qué cantidad de
horas van a recibir el servicio?

Determinas la frecuencia y la cantidad
con la que recibirdn el servicio

Un gran porcentaje de las

P M4ds del 70% consumiria mi
personas recibirdn mi

servicio

servicio




Anexo 3: Matriz de disefio para experto en yoga

Entrevistado: Maestro de Yoga Max de lesiis

Matriz de Entrevista
Fecha a realizarse: Quito, 8 de julio de 2018
Objeti
Objetivo de # Temas
investigacién
1 ¢ Cual es el beneficio que te entrega la practica del yoga?
2 ¢ Porqué crees que el yoga ayuda a combatir el estrés y los desequilibrios emocionales?
3 ¢ Qué tipos de yoga existen?
4 Podrias explicarnos en que consiste la practica del yoga con sus diferentes ramas,
viéndola desde la perspectiva consiente que habla el Mindfulness y el Tantra Yoga
¢éCuales serian las
caracteristicas del 5 ¢ 5e puede llegar a un plano de meditacion mas profundo a través del yoga ?
servicio que se va ha 6 éCrees que el yoga puede fusionarse con el baile?
ofertar?
7 iEstarias de acuerdo que el yoga canaliza tu campo energético y alinea tus chacras?
8 ¢ Qué podrias recomendar a los estudios de yoga para que se siga manteniendo esta
cultura milenaria sin que la tendencia que existe en la actualidad, degenere la esencia del
9 ¢ Con qué facilidad se puede contratar profesores certificados en Quito?
10 Tomando en cuenta tu experiencia, ;Consideras que el mercado quitefio es consiente de
los beneficios que entrega el yoga dentro de los tres campos, mental, espiritual y fisico?
11 ¢ Consideras que los precios estan acorde al mercado o se encuentran scbrevalorados?
OBJETIVOS DE PRECIO 12 ¢ Cuanto crees que se deberia cobrar por hora, por mes e inscripcion?
13 ¢ Crees que se necesita mucha inversion para crear el estudio integral de relajacion?
; Qué estrategi de apli h difi iad t icio frente a |
OBJETIVO DE DEMANDA 14 éQué es ra. egia se puede aplicar para hacer diferenciador nuestro servicio frente a la
competencia?
PROMOCION 15 ¢ Por qué medios consideras que seria mas atractivo dar a conocer nuestros servicios?

Anexo 3.1: Red Semantica entrevista a experto Max de Jesus/yoga

Adjunto link para poder visualizarlo en video:
https://www.gocongr.com/es-ES/p/14398616-EL-YOGA-mind maps.

EL YOGA



https://www.goconqr.com/es-ES/p/14398616-EL-YOGA-mind_maps

Anexo 4: Matriz de disefio para experto en baile

. . Entrevistado: Profesor de baile Joao Fiol
Matriz de Entrevista
Fecha a realizarse: Quito, 9 de julio de 2018
Objetivo de
: S # Temas
investigacion
1 ¢ Cual es el beneficio que te da el baile?
2 ¢ Porqué crees que el baile ayuda a combatir el estrés y los desequilibrios emocionales?
éCuales serian las P . -
caracteristi del 3 £ Queé tipos de baile ensefias?
servicio que se va ha 4 Podrias explicarnos en que consiste la practica del baile tropical?
ofertar?
5 ¢ 5e puede llegar a combatir el estrés con la practica diaria del baile?
6 éCrees que el baile puede fusionarse con el yoga?
7 ¢ Consideras que los precios de los cursos de bailes estan acorde al mercado o se
OBJETIVOS DE PRECIO encuentran sobrevalorados?
8 ¢ Cuanto crees que se deberia cobrar por hora, por mes e inscripcion?
OBIETIVO DE DEMANDA 9 éQué estra.tegla se puede aplicar para hacer diferenciador nuestro servicio frente a la
competencia?
OBJETIVO DE 10 ¢ Con que frecuencia recomendaras la practica del baile a la semana para un mejor
FRECUENCIA aprendizaje con su respectiva técnica?
PROMOCION 11 ¢ Por qué medios consideras que seria mas atractive dar a conocer nuestros servicios?

Anexo 4.1: Red Semantica entrevista a experto Joao Fiol/baile

Adjunto link para poder visualizarlo en video:

https://www.gocongr.com/es-ES/p/14400336-EL-BAILE-mind maps

Anexo 5: Caracteristicas del Focus Group

FOCUS GROUP

Participantes: Grupo homogéneo que podrian ser posibles clientes para el centro de relajacion en la ciudad de Quito
Seleccion y Reclutamiento: En total se invitara a 20 personas, se espera que asistan minimo 8 a 10 participantes y un
modelador

Incentivos: Se entregara clases demostrativas gratuitas

Sede y localizacion: Mi domicilio en el Pinar Alto



https://www.goconqr.com/es-ES/p/14400336-EL-BAILE-mind_maps
https://www.goconqr.com/es-ES/p/14400336-EL-BAILE-mind_maps

Anexo 5.1: Matriz de disefio para Focus Group

Objetivo de
investigacién

# Temas

4
iCuales serian las ejecutar estas practicas para tener un mejor estilo de vida?

-

£Que es el estrés?

iPor qué cree usted que la
iedad?

& Alguien sabe que es la practica del yoga y la conciencia plena también coenocida come

el Mindfulness?

Exposicion del yoga desde sus inicios. ;i Porque consideran que es importante

esta atr por i y

™

caracteristicas del 5 |Porque creen que la gente no practica yoga?
servicio que se va ha El acondici i fisico j con |a reflexologia, tienen como objeti
ofertar? 6 trabajar sobre puntos especificos de tu cuerpo para eliminar falencias ocasionadas por
el estrés, dolores fisicos y musculares. ¢ Cree que son impertantes para su bienestar?
¢ Por qué?
7 ¢Le gustaria recibir ayuda también en el aspecto nutricienal, para que acompafie a
cumplir con sus objetivos de manera mas efici y porque ?
8 £Cual seria su preferencia dentro de los servicios que ofrecemos? Si valoramos todo
lo que mencionamos con anterioridad.
Promocién 9 |¢Que medios de comunicacién considera que son mas efectivos?
10 iHasta que precio estaria dispuesto a pagar por recibir este servicio integral de
Precio relajacion al mes?
11 |:Queé gia de pago va mas acorde con usted?
Plaza 12

£Qué opina que el estudio de relajacién se encuentre al norte de Quito, por la prensa?

D 13 |¢Qué es lo que usted busca cuando requiere relajarse?
¢ La aromaterapia utiliza los aceites esenciales con la finalidad de obtener equilibrio,
salud y bienestar.
Desde hace siglos la idad ha utilizado los aceites ial licandolos como
medicina natural para equilibrar el organismo y la salud.

14 También han encontrado un interesante espacio en el ambito de la cosméticay
perfumeria. En los lltimos afios, |a creciente preocupacion de las personas por el
N exceso de sustancias quimicas, ha heche que la aromaterapia experimente un gran
Frecuencia

desarrollo no solo en el hogar sino también en la medicina natural. ¢ Cuanto tiempo
invertiria usted a la semana para realizarse estas sesiones conjuntamente con el yoga y|
el acondicionamiento fisico?

Pondria en consideracién la ventaja de poder acudir al estudio de relajacién por las
mafianas y por las noches en horario partido todos los dias de la semana de lunes a
domingo o preferiria en hoerario corrido desde las 6 am hasta las 9 pm de lunes a
viernes. ; Cual seria el horario que mas va desacuerdo a sus necesidades?

@

5.1.1.

Integrantes (invitados del Focus Group)

Erick Carrillo, profesional en marketing durante 10 afios. Practica diariamente ejercicios localizados y tenis.
Carolina Carrera, Profesional en disefio grafico que por el momento no ejerce, se dedica al hogar 100%. Su
actividad deportiva es el tenis.

Mariana Aguirre, ama de casa activa, no practica ningin entrenamiento deportivo pero muestra interés en las
técnicas de relajacion para eliminar el estrés.

Susana Saenz, ama de casa activa, practica algunas actividades fisicas diariamente como bailo terapia,
yoga, hatacion, etc.

Mercedes Troya, recién jubilada, realiza caminatas frecuentemente. Le interesan las técnicas de liberacion
del estrés para poder dejar de consumir las pastillas recetadas por depresion y ansiedad.

Josefina Jervis, jubilada con salud delicada ya que posee una traqueotomia, vida sedentaria en otro
pais. Quiere incursionar en el yoga, en aprender metodologias de respiraciéon y del mindfulness.

Sabine Alyon, estudiante del San Francisco, practica yoga entre otros deportes.

Luana Maranz, traductora profesional recién llegada al pais por sus estudios en el exterior. En su tiempo
libre prefiere leer que hacer alguna actividad deportiva. Le interesa aprender mas sobre la aromaterapia y la
reflexologia.

Alina Villamar, estudiante de escuela con un alto rendimiento deportivo, capitana de la seleccién de voley de
su colegio. Ha practicado yoga y dice que le agrada mucho.

José Miguel Villamar, estudiante de escuela, no realiza mucho deporte por su falencia en la visién, prefiere
temas mas intelectuales. Ha practicado yoga, entre otras disciplinas deportivas.



Anexo 5.2: Red Semantica Focus Group

Adjunto link para poder visualizarlo en video:

https://www.gocongr.com/es-ES/p/14400705-T-CNICAS-DE-RELAJACI-N-
mind_maps

TECNICAS DE

RELAJACION

Anexo 6: Caracteristicas de los encuestados

EDAD 32 afios es la media

GENERO Masculino 32% Femenino
68%

NIVEL DE ESTUDIOS Secundaria 22% Grado 65% Master Doctorado

11% 2%

OCUPACION Estudiante 38% Profesional Retirado Otro 8%

52% 2%
SECTOR DONDE VIVE Norte 57% Sur 8% Centro 8% Valles 27%

Masc Fem Secun Docto

ulir:o enin daroia Mm&ado Te gusta ria
32% 2%, 2% 659 practicar Yoga?
DD%(::lt%rado O Grado No

) . Sj \(5\13%
OFemenino O Masculino O Master O Secundaria

87%

Lugar acogedory
energético

Importancia Profesores
1000 33 100 133 183 >0

0.0 T mm Especializados
1 2 3 4 5 1000 33 50 200 167 >0
0,0 —_— — =m
M Series2 1 2 3 4 5

M Profesores Especializados


https://www.goconqr.com/es-ES/p/14400705-T-CNICAS-DE-RELAJACI-N-mind_maps
https://www.goconqr.com/es-ES/p/14400705-T-CNICAS-DE-RELAJACI-N-mind_maps

Importancia Trato Calido

y Amable
18,3

1 2 3 4 5

58,3
—-—

17 20,0

M Series2

Mejor forma de invitar a un

. Boca a
estudio boca
Whatsap /10%
4P \
Mallgp% "
person witer m—
7% _WI'
Instagra Faceboo
m k

Transfere

Método de Pago s
de bancaria
débito T g

8%

Tarjeta

Efectivo
40%

Tarjeta
de
crédito

Diferentes estilo de Yoga
enhorario a escoger

50,0
0,0

’

33

21,7

13,3

2 3

M Series2

167 450
—_— .

4 5

Decoracion del estudio

10%

_\
Rustico
32%

Moderno "=
8%

Calido

159

Minimali
sta
35%

Pagaria $65 mensuales
por 12 horas al mes?

Anexo 6: Matriz de disefio para la encuesta

ecs)b,z%zo 13 Preguntas Opciones
|espe T eSUUS UE
Producto yoga en el horario a

Profesores

Evalia del 12l 5 el nivel de | Un lugar acogedor y
importancia que le das a los —eneggﬁct:_
14| sigui icios, siendo p’“"?s
1 el menos imp y5el Ubicacion
mas importante Un trato célido y amable
Usar los implementos y
herramientas que ofrece
el estudio
Servicio de guardiania
El ubicacién
El servicio amigable y

Determinar si el Cudles son las g f!'milial |
servicio ofrecido 15| caracteristicas que més te c:nizr;::::izg‘myg?;
por el estudio de atraerian en un estudio de [-on-u 1222j0 0 comiclio |
La seguridad que te

:::’:c,l::g‘;d:: relejacién ? ofrece el lugar tanto para

el mercado ti y tu vehiculo
quitefio Otro ¢ cudl?

¢Le gustaria recibir ayuda .

también en el aspecto Si

ici para que
16 .
acompafie a cumplir con sus
objetivos de manera mas No

eficiente y porque ?

Acondicionamiento Fisico

¢ Cuéles serian los servicios Reflexologia
idos que te i Aromaterapia

recibir conjuntamente con el Clases de bailes tropicales
yoga? Nutricién
Meditacion

3

5

5%

Precio

seuanto estarias dispueste
a pagar por recibir

12 délares por clase
indiviclual

45 dolares por 4 clases al

de relajacion a través del
yoga con acondicionamiento
fisico, reflexclogia y
aror in?

mes
65 dolares por & clases al

mes
85 délares por 12 clases
almes

115 délares por clases
ilimitadas al mes

.Estarias dispuesto a pagar

$25 ddlares de inscripeidn si
18| por formar parte del estudio
de relajacién para las clases No
de yoga o de baile?
2Por las clases de bailes -
20 pagarias $65 dolares
mensuales por 8 horas al
mes? Ne
45 délares por 4 ciases al
mes
oun G5 dolares por & clases al
De los siguientes paguete
con tarjatas ds p " |86 délares por 12 clases
Determinar of 21 sefala aguel que el mes
terminar ¢ consideras costoso y si 78 G8lares per ciases
[ < comprarias o na?
pagaria una limitadas al mes
persona en Si
actividades No
deportivas, 45 délares por 4 clases al
culturales y
racrastivas. De los siguientes paquetes |85 délares por & classs al
con tarjetas de poncheo,
22 sefinla agquel que 86 dolares por 12 clases
consideras razonable y si almes
comprarias o no? 115 délares per clases
ilimitadas al mes
Si
45 délares por 4 clases al
mes
De l0s siguientes paquetas |05 d0lares por 8 clases al
con tarjstas de p: . a5 gei mes s a
23 sefiala aquel que ‘"B:I fn"_" clases
consideras economico y si 75 aai 7
comprarias o no? s ASlares por clases
ilimitacias al mes
si
No
Efective
+£Qué método de pago
24 sscageria? Tarjeta de crédito
Deposito
Otres / ¢ Cual?
Objetivo # Preguntas Opeiones




Promocion ¢ Cudl es la primera opcién Redes sociales Plaza Por el sector de las NNUU
donde buscarias Google Por el Quito tenis
28| informacion sobre estudios Pagina web Enla ciudad de Quito ; Cual Centro de la ciudad

de relajacion a los que
podrias ir?

Aplicaciéon mavil
Otro jcudl?

2

13

considera la mejor ubicacién
del estudio al cual te

Aeropuerto antiguo al

i . Norte de Quito
i .M?S'I'\,Fl’grsmzl oy qustaria ir ?
¢ Cuél consideras la mejor [1onsa/® o WhalsApp Cumbaya
og| forma de invitarte a que Flyers en !J’UZOI'I Otro 4 cudl?
visites el estudio integral de Rewmeng acion boca s ¢Qué es mas importante Ubicacién
e oca . -
relajacicn 7 Otro s cusl? | para ti al momento de Seguridad
bt dirigirte a un estudio de Servicios Afiadidos
¢ Llamaria tu atencién un si relajacion ? Precios
descuento que se base en ! ”
Determinar a 30| tuedad, convirtiéndose la
través de qué misma en tu porcentaje d: No ) .
medios de descuento por ese mes Determinar si la
comunicacion los segmentacion
clientes desean i ; :
recibir informacién ¢Llevarias a un amigo, situ Si escogida que.”a
acerca del 31| promocién seria de dos por legar al Pasaje la
sstudio de uno al mes? No Pulida 063-'1 82
relajacion con el donde estaria el
fin de lograr una ¢ Te gustaria pagar la mitad estudio de
campafia de de precio en tus Si relajacion
comunicacion 30| mensualidades trimestrales, ¢ Cémo te gustaria la
efectiva. si llevas a un referido 27| decoracion del estudio de
contigo que se quede por No

relgjacion?
tres meses ?
Considerarias atractivo ser
parte del estudio de
relajacion como Socio,

Trimestral: 360 ddlares

tomando en cuenta que
tendrias mayores
beneficios? Como no pagar
inscripcion y tener ahorro en
tus pagos mensuales
¢ Cual seria tu preferencia
ante estos tres planes
ilimitados al mes?

33 Semestral: 540 dolares

Anual: 980 dolares

Anexo 7: Analisis de correlaciones, tablas de contingencia y regresiones

Ejemplo 1: Tabla cruzada entre las preguntas 12 y 16.

Tabla cruzada Evalua del 1 al 5 el nivel de importancia que le das a los siguientes servicios, siendo 1 el menos
Jortante y 5 el mas importante [Profesores especializados]‘Evalua del 1 al 5 el nivel de importancia que le das a los
siguientes servicios, siendo 1 el menos importante y 5 el mas importante [Un trato calido y amable]
Evalia del 1 al 5 el nivel de importancia que le das a los siguientes
senvicios, siendo 1 el menos importante y 5 el mas importants [Un trato
célido y amable]
1.00 2,00 300 4.00 500 Total
Recuento 1 0 0 1 0 2
100,0% 00% 0,0% 8.3% 0.0% 36%

liadel 1al5el 100

| de importancia %dentro de Evalla del 1l el
le das alos nivel de importancia que le das a
ientes senicios, lossiquientes servicios. siendo 1 el
do 1l menos menos importante y 5 el mas
orantey 5 el més importante [Un trato cAlido y
ortante amable]
Recuento 0 0 1 0 0 1

0,0% 00% 11.1% 0,0% 0.0% 18%

fesores
acializados] % dentro de Evalia el 1 al 5 el
nivel de importancia que le das a
s siguientes senvicios, siendo 1 el
menos importante v 5 el mas
importante [Un trato c&lido y
amable]

Recuento 0 1 7 2 2 12
% dentro de Evaliia del 1 al 5 el 00%  100,0% 778% 16,7% 61%  214%
nivel de importancia que le das a

lossiguientes senicios. siendo 1 el

menos importante y 5 el mds

importante [Un trato calido v

amable]

Recuento 0 0 1 4 5 10
%dentro de Evaliia del 1 al 5 el 0.0% 00% 1.1% 33.3% 152%  179%
nivel de importancia que le das a

los siquientes senvicios. siendo 1 el

menos importante y 5 el mds

importante [Un trato célido y

amable]

Recuento 0 0 0 5

5.00 26 31

Gréfica de correlaciones entre variables



Grafico de barras

Evalua del 1 al 5 el nivel
de importancia que le
das alos siguientes
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menos importante y 5 el
mas importante [Un trato
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Puntos de fila y columna

Simétrico Mormalizacion

Evalia del 1 al 5 el nivel de
importancia qué |e das alos
< siguiantes samicios, swendo 1 el
a menos impartante y 5 &l mas
importanta [El precia]
Evalda del 1 al 5 el nivel da
importancia que | das alos
o Siquisntes senicios, siendo 1 &l
menos importante y 5 &l mas
importante [Profesores
aspacializados]

e

t

o

Dimension 1

Gréfica de puntos en dimensiones de escala

Anexo 8: Ejemplo 2 tablas de contingencia

Recuento

20

Grafico de barras

Evaluaa del 1 al 5 el nivel
de importancia que le
das a los siguientes
servicios, siendo 1 el
menos importante y 5 el
mas importante [Poder
hacer uso de los
implementos que el
estudio ofrece]
H1.00
W20
W30
@400
Os.00

200 300 4.00 500
Evalua del 1 al 5 el nivel de importancia que le das alos siguientes

servicios, siendo 1 el menos importante y 5 el mas importante [El ...

Gréfica de barras correlaciones entre variables



Anexo 9: Ejemplo 3 de significancia

e Ho: Existe una relacion significativa entre la ubicacion del estudio y los $25 ddlares del pago de la inscripcion.

e  H1: No existe una relacion significativa entre la ubicacion del estudio y los $25 délares del pago de la inscripcion.

. Como podemos observar los niveles de significacion aproximada son menores que el 0,05 (margen de error) por
lo que rechazo Ho, lo cual me indica que si existe una relacion significativa la ubicacion del estudio y los $25
doélares del pago de la inscripcién.

. Se concluye que por medio de los encuestados con un 31.7% prefieren el sector de la Carolina, Cumbaya y con

menor porcentaje el norte de Quito.

Gréfico de barras
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Anexo 10: Modelo Canvas

ACTIVIDADES CLAVES RELACION COMN CLIEMNTES

ASISTENGIA PERSONALIZA DA

INTEGRAL COGHNITIVG EapAaCITACIONES
ATISTENCIA DE PERSONAL
ALTARMENTE CALIFICADD ¥
BN T e A D A SIS AL LR 5 S G VIE M B RRLA E.
PEDICOS ESPECLALIZADO PRSI S ST
ARG S DE ESTAD
WARIEDAD EM EL SERWICIO POR EOCIOECONSRMICD MEDID
EDHG DE Las DIFERENTE S AT ¥ ML TOr FESIOENTE S
DISCIFLINA S GUE SE OFRECEN EMOEL MORTE ¥ CENT RO
RTE DE GUITO QUE
ALTO NEL DE COMNFLANZA DESEEN TENER ©OMN ST ANCLA
GENERANDO FARMILIARIDAD |ENM SU PRACTICA DERPORTIVA

INTEGRAL

CONTAR CON LGS PROWEEDORES

SEGUIRMIEN TG A LGS ALURMMNG S|
E SO UL A S NIV E R SIDA DE S- | FARA LN EUEN ABA ST ECIVIEN T -
OFICINAS PRIVADAS ¥ EM INSTRUMENTOS ¥ ESCENCLAS ANTES ¥ DE SPUE S DE RECIEIR
PUBLCa S PARA LA ARCNMAT ERAFLA CLASES INTEGRALES DE CLASES Pa

DIFEREMNTES TIFO S DE ¥vOGa

A SR LA BRI T A N T e DESTEMSAR EL NIVEL DE CanALES
T ESTRES ¥ DE ANSIEDAD, EN

PERSONALIZADO S MEDILANTE
ETODOS EFICIENTE S ¥ LOS CLIENTES SE CAPTARAN
N AL TARMENTE CA LA DS A TRAWES DE: MARKETING
LECCION DEL FERSONAL GQUE GARANTICEM SU DIGITAL

AL TS A DG ¥ G RTERG A DO PO
EDIO DE UMA CASTING

AR A P E L 300 L M LA —

REIKY - PMEDICINA AYLURWEDA -

N ST ELACIONE S SEGMENTO SECUNDARIO:

REDES SOCIALES

CERTIFICACIONES ¥
ACTUALIZACIONES COMSTANTES

GREEN HARMONY-TESS FRONOSTICAR OFERTA ¥ CENTROS ESPECIALIZADOS
= [EELEPNMEYS

AT AL T AT G T IR A GG LA N O NG PR OG5 5 PG A L O S

e MDA S DR T v A S MARKETING DIGITAL FOR REDES

oClALES

WVEEDORE 3 DE PN O RRAACIOIN GE NERAL E
IMELEMENTOS PARA EL | Birusion masiva PuBLIGITARIA N N R

ESTRUCTURA DE COSTES FUENTE S DE INGRE SO S
SALARIOS DEL PERSONAL ADRMINISTRATIVEG ¥ OPERATIVE DE LA EMRPE Sa WENTA DE TARJIETAS DE PONCHED

WENMTAS DE TARJETAS DE MEMBRECLA S COMO SOCIOS
COSTOS FIJOS ¥ GASTOS POR ARRIENDOS ¥ SERVICIIS DA SICOS DE La
ERaERE S
ASESORARMIENTO PERSCNALIZADG

GASTOS EN PROMICION ¥ PUBLICIDAD EN REDES SOCIALES ¥ FISICAS

O% A TRAVES DE: TARIETAS DF CREDITO, DE DEBITO, TRANSFERENCLA S
BANCARLAS ¥ EFECTIVG DENTRO DEL ESTABLECIMIENTC




Anexo 11: Diferencias del servicio

Beneficios y diferenciacién en el servicio

Beneficios en la practica convencional

deportiva

Beneficios que aporta el yoga con acondicionamiento fisico,

conjuntamente con la reflexologia, aroma terapiay el baile

Regula las cifras de presion arterial

Reactiva la circulacion, el aparato respiratorio, mejora el sistema
inmunoldgico, oxigena el cerebro

Ayuda a mantener el peso corporal

Ayuda adelgazar, decrece el nivel de cortisol, regula el nivel de

glucégeno en sangre

Aumenta el tono y la fuerza muscular

Refuerza y redefine la musculatura, tonifica las fibras lentas y

rapidas, crea memoria muscular

Mejora la movilidad de las articulaciones

Genera crecimiento y estiramiento fisico, elimina el dolor de
espalda y de cabeza, mejora la flexibilidad corporal y mental

Aumenta la autoestima

Potencia tus capacidades mentales, liberando serotonina y

endorfina para un manejo eficiente de los neurotransmisores

Mejora la autoimagen

Tonifica y redefine el cuerpo, combate la celulitis, combate la

flacidez, incrementa el metabolismo

Rebaja la tensién y el estrés

Combate el estrés, la ansiedad, la depresion, enfermedades
cardiovasculares, artritis, combate el parkinson, trastornos

mentales

Reduce el nivel de depresion

Reconstruye el sistema emocional, ayuda a combatir miedos y

fobias, aclara la mente y la memoria

Ayuda a relajarte

Alcanza la relajacion, la meditacion, el Tantra y la conciencia

plena por medio del Mindfulness

Incrementa el bienestar general

Aumenta la creatividad, corrige la postura corporal, regenera la
mente, aumenta la memoria y las capacidades mentales, reactiva
el aparato digestivo, mejora tus puntos energéticos y chacras,
incorporando nuevas técnicas tanto en el arte del yoga como en

el baile

Anexo 12: Mapa Estratégico

MAPA ESTRATEGICO

Obtener en el afio 2021 una
rentabilidad sobre el capital de los
accionistas con ol fin de erear valor

para maximizar su inversisn

Fomentar alianzas con las i
Desarrollar alianzas con proveedores

Incrementar la cartera de clientes

respacto al afio antarior, a partir dal
afie 2019, con la finalidad de generar
mayores ingresos, por las ventas del
servicio de ensefianza de la técnica
del yoga y del baile

Optimizar la gestién d

Peso Relative: 60% dentro de los|

incramentar y mejorar el nivel de
satisfaccién de los trabajadores

dentro de los abjatives

estratégicos

Relativo: 40% dentro de los objetivos

estratégicos

[ o7em | | instituciones financierss con la | smx : " 30%
de materiales & insumas, que genere
D 19ss% | | finalidad de obtener mejores
- descuentos adicionales Peso
comisiones en cobras con te - Relativo: 30% dentro de log objet
Peso Relativo: 70% dentro de los| @lativer antre € los objativas
3 estratégicos
objetivas estratégicos
< 1
Variedad de los servicios por Fidelizacién a través de la obtencién
madio de las diferentas 28% | do membresia por medio de tarjetas | 590
que se ofertan - de panches o de socio - Peso
Relative: 30% dentro de los Relative: 70% dentro de los objetivos
objetivas estratégicos estratégicos
0% Raalizar un levantamiento de
" , > 0%
E— Seleccidn de personal calficado informacién de las actividades - Pesol

productivos Chjetives eetratégient Relativo: 40% dentro de los objetives
i - [
- oromover certifeasiones Capacitacion de nueves praductos
b . BT " " que se pueden impulsar a consuma de|
para el personal a o |
los clientes de acuerdo a sus 2%
15.50% - ivo:
partir del afio 2018, con el fin de personal - Peso Relstivo: 60% pacasidades acpacificas - Pace



Anexo 13: Sistema de actividades

SISTEMA DE ACTIVIDADES

Tonlficacién
muscular

Interaccion con el cliente

ACONDICIONA Entrenamiento con ligas
MIENTO FiSICO

muscular

Respiracion

Continua

Masajes
Descontracturantes

Usos de aceites Relajacion

esenciales Integral

Presion de puntos =

Curacion de

dolores fisicos -
Expresion corporal
Canalizacion Nutricion
energética
& Inci de Ubicacién del espacio
frecuencias

Anexo 14: Funciones Administrativas

Funciones del Administrador Funciones de la secretaria

TIEMFO TIEMFO
REPORTE | Funciones | mensuar |CONDEIMIENTO | cyppy iy REPORTE | FUNCIONES | MENSuAL |SONDTIMENTE | cyppyim
DIRECTO | DEL CARGO DE R ENTO DIRECTO | DEL CARGOD DE e ENTO
FUNCION FUNCION
ADMINISTRAR LOS
RECURSOS DE LA 4 HEHHAMG'ENTAS ALTOMIVEL RECEPCION Y HERRAMIENTAS
EMPRESA TECHOLOGICAS ATENCIEN DE 60 ALTOMIVEL
TECNOLAGICAS
CREAR CLIEMTES
ESTRATEGIAS DE 32 TECMOLOGIAEN | ALTOMIVEL
COMERCIALIZACI RKT ¥ PUBLICIDAD EXPLICAR ALOS
SUPERVICION DE CLIEMTES SOBFE @ ORGANZACION | oo
LAS NORMATIVAS EL SERVICIODEL ADMIMISTRATIVA
't REGLAMENTOS GESTION ESTUDID
12 ALTOMIVEL
o PARAEL OPTIMD TRIBUTARLA & TECRIPCIONES EOMINIETRACIGN
= FUNCIONAMIENTO [} OF L0 CLENTES 20 E MEMMA | ALTONIVEL
g DE LA EMPRES®, g
= FIEGOCIACICN I COBRODE
H COMLOS M PLAE‘E'SCTTOCI\'FN ¥ | mEDicmaver = PENSIONES ¥ . PLANFICACION Y [
w PROVEEDORES z MATRICULAS DE GESTION
CONTACTO E LOS CLIENTES
] DIRECTO COMLOS g DH%EASG;‘;ELDLSAL MEDIC MIVEL] 2
[ ORGAMISMOS DE APOYARALA s DESARROLLO | oo e |
a gﬂﬁ:f&éﬁ% - ADMINISTRACIAN ORGANIZACIONAL
32 ) ALTOMIVEL
DELAS CLASES ¥ NEGOCIACION ELAVORAR EL ROL ADMMETRACION
LA ASITENCIA DEL DEPAGDS 2 DE Wemng, | ALTORVEL
AEASTECER OE
LOSEQUIPOSE
ARCHIYD
IMPLEMEMTACION ORGAMNIZACION
NECESARIA PARA ® P eers | aLTonmEL CD;EE’EIPWDATFSEN 2 ADMMISTRATHS, | ALTOMIVEL
EL CORRECTO
FUMCIOMAMIENTO e
DEL ESTUDIO R
ERFIL ACEFTAELE




Funciones de los instructores

TIEHFO
REFORTE FUHCIOHES DEL HEHSUAL COHOCIMIENTOS ( CUMFPLIMIE
DIRECTO CARGOD DE FUNCIOH | FPARA EL PERFIL HTO
PFOR HORA
LLEVARACAEBOLAS
SESIOHES DEYOGA Y FOSTURA ALTOHIVEL
DEEAILE
ASESORARENLAS
RUTINAS SEGUHEL
TECHIGAE
rl':‘l‘:l'E:RBI‘:iESI;TOO- dd IMFARTICION DE ALTOHIVEL
AYAHZADD DEL FOSTURAS
ALUMHADD
MOTIVAR & LODS COMOCIMIENTOS
ALUMHOE 1 ESFECIALIZADOS ALTORIVEL
E DICTAR TECHICAS DE
YO0GAYDEEBAILE CERTIFICACIONES
E FARAEVITAR avaLaDas ALTOHIFHEL
L] LESIOHES
H
F
E MAMEJAR EL TEMA DE
LASTARJETASDE COHTEDY
FOMGHEDY DE VERIFICAGION ALTOHIVEL
SOCI0S
VYERIFICAREL
CUIDADD Y LIMFIEZA
DELO= SEGUIMIENTO ALTOMIVEL
INSTRUMENTOS QUE
SEOGUREN
CUMFLIR GOHLOS ORGAHIZACIGH
TIEMFOZREALES ADMINISTRATIVA ALTAHNIVEL
PFERFIL
ACGEFTAELE
Anexo 15: Estado de Resultados
ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO - ANUAL | ANO 1 ARNO 2 ANO 3 ANO 4 ARNO 5
Ventas 47.947,31  56.850,55  62.535,61 68.789,17 75.668,08
Costo de los productos vendidos 21.217,82  23.974,38 25.583,10 28.876,57 31.700,05
UTILIDAD BRUTA 26.729,52 32.876,17  36.952,50 39.912,59 43.968,04
Gastos sueldos 14.844,00 17.389,80  19.090,18 20.960,60 23.018,06
Gastos generales 10.233,89  11.421,62  12.563,78 13.820,16 15.202,18
Gastos de depreciacion 342,47 342,47 342,47 55,80 55,80
UTILIDAD ANTES DE INTERESES E IMPUESTOS Y PARTICIP. 1.309,16  3.722,28  4.956,07 5.076,03 5.692,00
Gastos de intereses 546,44 459,06 355,62 233,15 88,17
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS Y PARTICIPACION 762,72  3.263,22  4.600,45 4.842,88 5.603,83
15% PARTICIPACION TRABAJADORES " 11441 48948 690,07 726,43 240,57
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 648,31  2.773,74  3.910,38 4.116,45 4.763,26
22% IMPUESTO A LA RENTA " 162,08 69343 977,60 1.029,11 1.190,81
UTILIDAD NETA 486,23  2.080,30  2.932,79 3.087,33 3.572,44
PROYECTO INDUSTRIA
MARGEN BRUTO 55,75% 57,83% 59,09% 58,02% 58,11% 1,0000
MARGEN OPERACIONAL 2,73% 6,55% 7,93% 7,38% 7,52% 0,0295
MARGEN NETO 1,01% 3,66% 4,69% 4,49% 4,72% 0,0307




Anexo 16: Estado de Situacién Financiera

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA PROYECTADO

6.851,00 7.143,59 8.737,12 11.044,58 13.351,09 16.013,45
5.221,00 5.856,06 7.792,05 10.441,98 12.804,29 15.522,45
5.221,00 3.858,25 5.423,28 7.836,33 9.938,08 15.522,45
1.997,81 2.368,77 2.605,65 2.866,22 =
1.630,00 1.287,53 945,07 602,60 546,80 491,00
1.630,00 1.630,00 1.630,00 1.630,00 1.630,00 1.630,00
342,47 684,93 1.027,40 1.083,20 1.139,00
3.425,50 3.231,86 2.745,08 2.119,75 1.338,94 428,85
281,51 357,26 397,90 405,51 428,85
257,33 257,33 257,33 257,33 257,33
24,18 99,92 140,56 148,18 171,51
3.425,50 2.950,35 2.387,83 1.721,86 933,42 =
3.425,50 2.950,35 2.387,83 1.721,86 933,42 =
3.425,50 2.911,73 5.992,03 8.924,82 12.012,16 15.584,60
3.425,50 3.425,50 3.425,50 3.425,50 3.425,50 3.425,50
= 486,23 2.566,53 5.499,32 8.586,66 12.159,10

Anexo 17: Estado de Flujo de Efectivo

ESTAD DE FLUJO DE EFECTIVO PROYECTADO

(1.331,06) (1.344,48) (1.434,29) (1.622,20) 1.376,53

42,52 175,72 247,20 260,59 301,63

28,54 28,54 28,54 4,65 4,65

- - - - 3.152,84

(1.402,33) {1.549,00) (1.710,33) (1.887,80)]  (2.083,01)

0,22 0,26 0,30 0,36 0,43

(1.630,00) - - - - -

(1.630,00)

6.851,00 (42,73) (50,59) (59,89) (70,90) (83,94)

3.425,50 (42,73) {50,59) (59,89) (70,90) (83,94)
3.425,50

5.221,00 (1.373,79) (1.395,07) (1.494,18) (1.693,10) 1.292,58

= 5.232,05 6.818,34 9.330,51 11.631,18 14.229,36

5.221,00 3.858,25 5.423,28 7.836,33 9.938,08 15.522,45









