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RESUMEN

Tomando en cuenta el creciente interés y preocupacion de los ecuatorianos por
su bienestar, tanto en su salud como en su estado fisico y estético, y basandose
en las estadisticas que demuestran que el estrés ha incrementado en la
poblacion ecuatoriana, se ha planteado la idea de realizar un centro de SPA
situado en el norte de Quito, el cual serd ambientado como un espacio selvatico

gue brinde un ambiente de naturaleza y tranquilidad.

La diferenciacion que mantendri este centro de SPA serd la ambientacion
selvatica que se construira y ademas que los productos cosmetoldgicos que se
utilizaran como insumos seran importados desde Argentina, brindando asi mayor

calidad en el servicio.

Para determinar la factibilidad de este plan de negocios se han realizado varios
analisis como: el analisis externo (PEST y las 5 fuerzas de Porter), el analisis
interno (andlisis cualitativo y cuantitativo) y un analisis financiero determinando
los costos, ingresos e indicadores. Después de haber realizado los analisis
respectivos, se determiné que: dentro de la industria “Actividades de centros de
spa, salones de adelgazamiento, salones de masaje” existen oportunidad para
la ejecucion del presente plan; ademas, dentro del analisis se concluy6 que los
potenciales clientes para el negocio, son personas que residen en el norte de
Quito, entre 15 y 59 afios y que se son desde clase media hasta alta, y que
ademas les gusta asistir a un centro de SPA como opcién para relajarse; dentro

del andlisis financiero se puede decir que el proyecto es financieramente viable.



ABSTRACT

Considering the growing interest and concern of Ecuadorians for their physical
well-being, in their health and in their physical and aesthetic state, and based on
statistics that show that stress has increased in the Ecuadorian population, the
idea has been raised to realize a SPA center located in the northern Quito, which

will be set as a jungle space which offers an environment of nature and tranquility.

The differentiation of this SPA center will be the jungle setting that will be built
and also that the cosmetological products which will be used as inputs will be

imported from Argentina, thus providing greater quality in the service.

To determine the feasibility of this business plan, several analyzes have been
carried out, such as: the external analysis (PEST and the 5 Porter forces), the
internal analysis (qualitative and quantitative analysis) and a financial analysis
determining the costs, income and financial indicators. After having carried out
all these analyzes it was determined that: within the industry "activities of spa
centers, slimming rooms, massage parlors” there are several opportunities that
the business can take advantage of and at the same time some threats that can
complicate the establishment of this deal, ; within the internal analysis it was
concluded that the potential customers for the business are people who reside in
the north of Quito, between 15 and 59 years old and who are middle class,
medium-high and high, and who would also like to attend a SPA center as an
option to relax; within the financial analysis it can be said that the project is

financially viable.
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1. INTRODUCCION

1.1 Justificacion

El estrés de los ecuatorianos, en los ultimos afios se ha incrementado, debido a
varios factores: cotidianos, laborales, de estudios entre otros. De acuerdo con la
estadistica tomada en el afio 2012, la poblacion afectada por estrés era cerca
del 10%, actualmente alrededor del 40% de la poblacién mantiene problemas de
estrés, segun la Asociacién Ecuatoriana de Psiquiatria. Por otro lado de acuerdo
a informacién que administra el INEC, aproximadamente el 38% de la poblacion
se preocupa por mejorar y mantener su condicion de salud y aspecto fisico, es
por estas razones que se ha decido crear un centro de SPA, en el que las
personas puedan salir de su cotidianidad teniendo contacto con la naturaleza
dentro de la ciudad de Quito, para poder asi encontrar un momento tranquilo y
de relajacion, en donde ademas puedan encontrar rejuvenecimiento de su piel,
desintoxicacion y sobre todo la satisfaccibn de haber encontrado este lugar

dentro de la ciudad.

1.1.1 Objetivo General

Implementar un SPA con ambiente natural ubicado en la ciudad de Quito, con la
finalidad de brindar servicios de calidad en la regeneracion y renovacion de la
piel, a través de equipos, productos especializados y personal calificado.

1.1.2 Objetivos Especificos

e Realizar una investigacion de mercado mediante la cual se pueda determinar
los gustos, preferencias y expectativas de los potenciales clientes.

e Desarrollar el disefio de infraestructura y definir los servicios para que sea
atractivo a los potenciales clientes del negocio.

¢ Definir el inicio de la construccion de infraestructura y del equipamiento del
spa.

e Importar los insumos para servicios del Spa.



2. ANALISIS DE ENTORNOS
2.1 Andlisis del entorno externo
2.1.1 Anélisis externo

PEST ECUADOR

CllU: S9609.01.02: Actividades de centros de spa, salones de adelgazamiento,

salones de masaje.

Tabla No 1: Aspecto politico y legal del analisis PEST de Ecuador

FACTOR POLITICO Y LEGAL
Variables Analisis

Créditos

El estado ecuatoriano con el propésito de | Este financiamiento ayuda y apoya a

impulsar el aparato  productivo,  ha | |55 emprendedores a comenzar con su

fomentado politicas publicas para el acceso . . .
P P P propio negocio por esto se considera

a financiamiento para ejecuciébn de
como OPORTUNIDAD.

proyectos a través de la banca publica.
Estos estan direccionados a
emprendedores y en el que se incluye la
industria actividades de centros de spa,
salones de adelgazamiento, salones de

masaje.

Politica Comercial

Ecuador posee un acuerdo comercial con | Este acuerdo comercial permite a las
Argentina (Acuerdo Regional Relativo a la

partes eliminar restricciones y
Preferencia Arancelaria Regional AR.PAR. . .
9 obstéaculos arancelarios por lo cual se

No. 4). (Ministerio de Comercio Exterior, sf). lo considera como OPORTUNIDAD

Barreras no arancelarias

REGLAMENTO SUSTITUTIVO DE
REGISTRO SANITARIO PARA
MEDICAMENTOS EN GENERAL.

LEY ORGANICA DE SALUD

Articulo 137.- Estan sujetos a registro

. . iy Las cremas que se importaran desde
sanitario los alimentos procesados, aditivos

. . . Argentina deberan aprobar primero un
alimentarios, medicamentos en general,

productos nutracéuticos, productos control sanitario, este proceso puede




biolégicos, naturales procesados de uso
medicinal, medicamentos homeopaticos y
productos dentales; dispositivos médicos,
reactivos bioquimicos y de diagnéstico,
productos higiénicos, plaguicidas para uso
doméstico e industrial, fabricados en el
territorio nacional o en el exterior, para su
importacion, exportacion, comercializacion,
dispensacion y expendio, incluidos los que
se reciban en donacién. (Controlsanitario,
sf).

demorar varios meses, por lo que se
puede considerar una AMENAZA por
el tiempo de espera.

Requisitos para establecimientos nuevos del

Ministerio de Salud Publica del Ecuador

Solicitud para permiso de funcionamiento.

e Copia titulos Médico (en caso de centro

de cosmetologia y estética).

e Copias de titulos de los profesionales de
la salud (registrados en el Ministerio de
Salud Publica).

e Lista de tipos de tratamiento realizados
por el centro de reduccion de peso, con

el aval del profesional responsable.

e Copia de certificado de salud
ocupacional emitido por los centros de
salud del Ministerio de Salud (el
certificado de salud tiene validez por 1

afio desde su emision).
e Calificacion del manejo adecuado de los

desechos infecciosos

e Certificaciéon de capacitacion de manejo

de desechos.

Los requisitos que pide el Ministerio de
Salud pueden frenar a varias personas
a implementar un centro cosmetolégico
por el tiempo que se debe invertir para
obtener todos los permisos necesarios,
por lo cual se lo considera como una
AMENAZA.




Tabla No 2: Aspecto econdmico del andlisis PEST de Ecuador

FACTOR ECONOMICO

Variables

Analisis

La industria “Otros Servicios” (en la que se incluye
servicios de Spa) actualmente aporta alrededor de
0.07% al PIB del Ecuador. En los Ultimos 5 afios esta
industria ha experimentado una baja de la cual se esta
recuperando, subiendo alrededor de 1% en el dltimo
afio (periodo 2016 — 2017). El PIB en el afio 2017 fue
de 103 057 miles de millones (BCE, 2017).

El crecimiento de las ventas de esta industria en el
periodo 2012-2017 es de 7.55%. (SRI,2017).

La aportacién al PIB nos muestra que
la industria ha experimentado algunas
bajas, sin embargo, en el dltimo afio ha
tenido un crecimiento debido al
incremento en las ventas, por lo que se
puede considerar

OPORTUNIDAD.

que es una

El Banco del Pacifico otorga un préstamo de hasta
75% con tasas de interés de 7,75% con un plazo de

pago de hasta 10 afios (Banco del Pacifico, 2018).

Una tasa justa de interés para acceder
a un monto de inversion nos genera
una OPORTUNIDAD.

Argentina y Ecuador tienen un acuerdo comercial

(Acuerdo Regional Relativo a la Preferencia
Arancelaria Regional AR.PAR. No. 4)

significan que ambos paises tienen preferencias

lo que

arancelarias es por esto que la importacion de
producto desde Argentina tendra un Arancel ad-

valorem de 0% (Ministerio de Comercio Exterior, s.f).

Gracias al acuerdo comercial No. 4 que
existe entre Ecuador y Argentina no se
paga el arancel ad-valorem lo que
significa que el costo de importacion
serd menor por lo cual se considera
como una OPORTUNIDAD.

Una vez que el producto se haya importado, en
Ecuador debe pagar otros
FODINFA (0.5%) e IVA de 12% (Aduana del Ecuador,
2018).

impuestos como el

El pago de estos impuestos puede
llegar a encarecer el costo del producto
considera

por lo cual se

AMENAZA.

una

Se debe pagar 5% de impuesto a la salida de divisas

por importacion (SR, sf).

Debido a que las cremas seran

importadas se debe pagar este
impuesto lo que también se recargara
en el costo de las mismas y por esto se

lo considera una AMENAZA.




Tabla No 3: Aspecto social del analisis PEST de Ecuador.

FACTOR SOCIAL

Variables

Analisis

Las principales razones por las que la
sociedad ha incursionado y ha dado mayor
protagonismo para el crecimiento de esta
industria es que en la Ultima década
aproximadamente el 38% de la poblacion le
preocupa mas su condicidn y aspecto fisico
(INEC, 2017), por lo que han incursionado
en su mejoramiento de salud estética, tener
mayor autoestima, reduccion del estrés,

entre otros.

La tendencia del cuidado personal en la
poblacién aumenta la probabilidad de la
asistencia a un SPA por esto se considera
una OPORTUNIDAD.

Alrededor del 40% de ecuatorianos sufren
de estrés, y 30% de ellos sienten fatiga
fisica segun la Asociacion Ecuatoriana de
Psiquiatria (AEP, 2016).

Estos sintomas que afecta a la salud y
bienestar de la poblacién aumentan la
probabilidad de la asistencia a un SPA por
ende esto es una OPORTUNIDAD.

Tabla No 4: Aspecto tecnoldgico del analisis PEST de Ecuador

FACTOR TECNOLOGICO

Variables

Analisis

La incorporacion de minerales como oro,
cobre, plata, etc. para la produccion de
cremas cosmetolégicas aumentan la calidad

del producto.

Gracias a estos minerales las cremas tienen un
mayor valor agregado, y producen un mayor
efecto en el cuidado de la piel por lo que se
convierte en una OPORTUNIDAD.

Innovacién de equipos para realizar los
tratamientos: faciales y corporales tales
como maquinas de depilacion (depilacion
laser), reduccion de peso (lipolaser),

arrugas, cicatrices de acné, manchas.

Estos equipos cosmetolégicos reducen el tiempo
de tratamiento y brindan mejores beneficios por
ello es una OPORTUNIDAD.

PEST ARGENTINA

Producto que se va a importar: Cremas cosmetoldgicas

Subpartida: 330499 Preparaciones de belleza, maquillaje y para el cuidado de la
piel.

Industria: C2023.31.03 Fabricacion de preparados de belleza y de maquillaje,



cremas solares y preparados bronceadores, preparados para manicura y

pedicura.

Tabla No 5: Aspecto politico del analisis PEST de Argentina
FACTOR POLITICO

Variables

Analisis

de

Alimentos y Tecnologia

La Administracion Nacional
Medicamentos,
Médica (A.N.M.A.T.) es la autoridad de
control y, para permitir la comercializacion de
productos de higiene personal, cosméticos,
perfumes y domisanitarios, exige que, en la
formulaciéon de los mismos, se deben
establecer los componentes, calidades y
cantidades de estos, ademas de los ensayos
de estabilidad, toxicolégicos y de inocuidad
qgue hacen que su uso sea seguro durante
toda su vida util

Vitivinicultura, 2017).

(Instituto Nacional de

Los requisitos planteados por la AN.M.A.T
garantizan la sanidad de los componentes
para la fabricacién del producto, es por ello
por lo que al comprar un producto de su
industria se considera una OPORTUNIDAD.

Tabla No 6: Aspecto econémico del analisis PEST de Argentina

FACTOR ECONOMICO

Variables

Andlisis

Los tratamientos cosmetolégicos
representaron el 4% de los ingresos de la
industria de belleza en Argentina en el afio
2016, aumentando 40% con respecto al afio

anterior (INDEC, 2016).

El de tratamientos

cosmetoldgicos significa que cada vez

aumento los
existen mas personas interesadas en el
cuidado de su piel y su estética, pudiendo
generar un crecimiento en la industria de
implementos para la belleza, por lo cual esto
se considera una OPORTUNIDAD.

El Banco de Inversion y Comercio Exterior
(BICE) otorga créditos de hasta 7 afios con
una tasa de interés maxima del 15% a las

pequefias y medianas empresas (BICE, 2017).

La facilidad de crédito con una tasa justa de
interés para acceder a un monto de

inversion nos genera una OPORTUNIDAD.




Tabla No 7: Aspecto social del anlisis PEST de Argentina

FACTOR SOCIAL

Variables

Analisis

Se estima que anualmente las argentinas
compran aproximadamente 45 productos de
belleza, entre estos los productos
cosmetologicos (INDEC, 2017).

El uso de estos productos nos indica que la
poblacién se preocupa por su bienestar
estético por lo que la industria es sostenible
y por ello se considera como una
OPORTUNIDAD.

9 de cada 10 argentinos se cuidan la piel con
cremas de limpieza, anti-edad e hidratantes
(INDEC, 2017).

Al haber un 90% de la poblacién que cuidan
de su apariencia incentiva al crecimiento de
la industria por lo que es una
OPORTUNIDAD.

Tabla No 8: Aspecto tecnoldgico del analisis PEST de Argentina

FACTOR TECNOLOGICO

Variables

Analisis

Implementacién de minerales como oro,
cobre, plata, etc para la produccion de
cremas cosmetoldgicas aumenta la calidad

del producto.

Gracias a estos minerales las cremas tienen
un mayor valor agregado, y producen un
mayor efecto en el cuidado de la piel por lo
que se convierte en una OPORTUNIDAD.




2.1.2 Anédlisis de la industria

5 Fuerzas de Porter Ecuador

-

Rivalidad entre
competidores

- Entre los principales establecimientos se encuentran: Wuapas’s (salon de ufias),
Hidrapiel, Amrita Spa- Swissotel, Ragazza Spa y Qia Spa (salon de belleza). Los cuales
son los centros mas conocidos y a los que la mayoria de personas asisten. MEDIA-ALTA

- En el norte de la ciudad de Quito existen alrededor de 150 centros de SPA, por lo que la
decision de acudir a un centro de relajaciéon se basa en los beneficios que perciban de )

\

\_
s

Amenaza de
servicios
sustitutos

&menaza de nuevog

GOder de negociacién\ >
competidores

de los proveedores

Poder de
negociacion de

\.

sustitutos tiene
una brecha muy
grande, siendo los
SPAS mas
baratos. BAJO.

Segun la
cosmetéloga Lisa
Oviedo, los clientes
de estos centros de
Spa y
cosmetologicos

son personas que
sufren de estrés, o
buscan servicios
que ayuden a
facilitar sus rutinas,
ademas que
buscan mejorar o

mantener su
apariencia fisica.
BAJO

J

\

tecnolégico como
las que se ofertan
en paises
extranjeros, sin
embargo, son pocos
establecimientos los
gue proveen estos
equipos. ALTO.

- La oferta de
insumos como
cremas
cosmetoldgicas,
agujas, jeringas,
batas, toallas,
antisépticos,

desinfectantes, entre
otros, son de buena
calidad y adquirirlos
es muy sencillo.
BAJO.

y,

cosmetologia
oscilan entre
$30.000 y
$150.000 lo cual
puede frenar a
varios
emprendedores a
iniciar el negocio.
BAJA.

Existen varias
entidades
financieras que
otorgan préstamos
para nuevos
emprendimientos
como:
BanEcuador,
Corporacion
Financiera
Nacional, Banco
del Pacifico.
(2018) ALTA

los compradores o entrantes
clientes - En el mercado - Ademas de los
ecuatoriano se - Los montos centros de spa
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MEDIO.
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y clubs deportivos
también  brindan
un servicio de spa,
pero para su

Figura No 1: Matriz de las 5 fuerzas de PORTER




El poder de negociacion de los clientes, tiene una influencia BAJA en la industria,
debido a que las personas que acuden a los centros de SPA, sufren con
problemas de estrés, buscan mejorar y mantener su condicion fisica por lo que
para ellos estos centros son importantes e imprescindibles para suplir esta
necesidad; ademas los sustitos, los cuales suelen tener precios mas altos que
un SPA, no brindan la misma gama de servicios que estos brindan, por lo cual,
no a todas las personas les interesaria acudir a estos lugares.

En cuanto al poder de negociacion de los proveedores su influencia es MEDIA-
ALTA, ya que lo més dificil de conseguir dentro de la industria son las maquinas
necesarias para realizar los diferentes tratamientos o servicios, mientras que los
insumos necesarios y de utilizacion frecuente son asequibles y existen varios
proveedores por lo cual se puede conseguir a precios mas bajos.

La amenaza de nuevos competidores entrantes tiene una influencia MEDIA, ya
gue a pesar de que los montos iniciales de inversion son muy altos, lo cual seria
un gran impedimento para varios emprendedores. Existe facilidad de
financiamiento mediante créditos otorgados por financieras publicas o privadas.
La amenaza de productos sustitutos tiene una influencia MEDIA- BAJA, a pesar
de que existan otros lugares que ofrecen servicios similares a un SPA sus precios
son mucho mas elevados y no ofrecen todos los beneficios que brinda un SPA,
es por esto que la mayoria de las personas preferirian acudir a un centro de
relajacion SPA, antes que a un country club o una hosteleria.

En la industria cada vez hay mas oferta de centros de SPA y cosmetologicos por
esta razon el factor diferenciador es muy importante, ya que es lo que atrae a los
clientes, asi como los beneficios que perciban. Ademas, existen varios centros
de SPA y cosmetoldgicos que estan bien posicionados en el mercado y tienen
una gran aceptacion por los clientes, es por esto que la rivalidad entre

competidores es MEDIA.



2.1.3 Analisis externo de los factores

Tabla No 9: Matriz EFE

Matriz EFE

10

Matriz de Evaluacion Externa de Factores

Factores

Ponderacion

Calificacion

Calificacion
Ponderada

OPORTUNIDADES

Existen entidades
financieras que otorgan
préstamos a nuevos
emprendimientos

0,14

0,41

Los establecimientos que
brindan un servicio similar
se encuentran alejados
de la ciudad o mantienen
una politica de
membrecia para acceder
a ellos.

0,10

0,41

Ecuador mantiene una
relacion comercial con
Argentina por lo que tiene
preferencias arancelarias.

0,14

0,28

AMENAZAS

Los proveedores de
magquinas cosmetolédgicas
de dltima

tecnologia son muy pocos
a nivel nacional.

0,10

0,21

Impuesto por salida de
divisas de 5%

0,10

0,21

Los montos de inversion
inicial son muy elevados.

0,14

0,41

Existen alrededor de 150
centros cosmetolégicos y
de SPA en el norte de
Quito

0,10

0,10

Demora en los registros
sanitarios de las cremas
importadas.

0,07

0,07

Uno de los requisitos para
montar el establecimiento
es que sea un médico
guien lo establezca.

0,10

0,2

TOTAL

2,93
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La matriz de Evaluacion de Factores Externos en este caso tiene una calificacion
ponderada de 2.93 lo cual nos indica que el negocio puede responder bien frente
a las amenazas que se le presenten y de igual forma aprovechar todas las
oportunidades.

Después de haber realizado esta matriz podemos concluir que, la empresa tiene
oportunidades muy favorables como los financiamientos que otorga el Banco del
Pacifico, para la inversion inicial la cual es muy elevada y de esta manera se
contrarresta la amenaza de no poseer el capital suficiente para iniciar el proyecto,
al igual la empresa aprovecha que los country club y hostelerias se ubican a las
afueras de la ciudad de Quito, por lo que las personas que deseen un momento
de relajacién deben viajar varias horas para encontrarlos y muchas veces deben
hospedarse en estos lugares lo que hace que el servicio sea mas costoso, es ahi
donde el negocio aprovechara la oportunidad de funcionar dentro de Quito ya
que las personas no deberan irse tan lejos para encontrar un lugar con
naturaleza que les brinde tranquilidad, confort y cuidados de la piel y al no tener
gue hospedarse, el precio serd mas asequible.

La empresa importara como insumos cremas cosmetoldgicas desde Argentina y
gracias al tratado comercial que mantiene con Ecuador se tiene preferencias
arancelarias, 0% de Ad- Valorem, lo cual ayudara a que el costo de importacién
se reduzca, sin embargo, al importar este producto tendremos el impuesto de
salida de divisas por lo que en realidad la reduccidén de costos de importacion
sera minima.

Después de haber analizado el entorno externo se puede indicar que la industria
tiene varias oportunidades que pueden ser aprovechadas y que benefician de
manera muy positiva al negocio de Spa, y gracias al crecimiento de la industria
y la nueva tendencia de la poblacién ecuatoriana a mejorar su condicion fisica,

de salud y estética podemos concluir que la industria tiene un potencial favorable.
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3. ANALISIS DEL CLIENTE

3.1. Oportunidad de Mercado

En la actualidad alrededor del 40% de la poblacion ecuatoriana sufre de estrés,
segun la Asociacion de Psiquiatria del Ecuador, una razon puede ser el estilo de
vida tan agitado que llevan ahora los ecuatorianos. Es por ello que el SPA con
un ambiente de tranquilidad y un entorno selvético dentro de la ciudad podria ser

un diferenciador para ayudar a este problema.

3.2. Problema Administrativo
¢, Qué tan aceptado es un SPA con tema selvatico dentro de la ciudad?

3.3. Problema de investigacion

¢ Qué caracteristicas debe tener el SPA para llamar la atencion de los
quitefios?

3.3.1. Preguntas de investigacion, Hipotesis y Respuesta a Hipoétesis

a. ¢Qué tipo de ambiente natural prefieren los quitefios?

Ho: El 60% de los encuestados prefiere un SPA con ambiente a selva tropical.
H1: El 40% de los encuestados no prefiere un SPA con ambiente a selva tropical.
El 28.26% de los encuestados prefieren un SPA con ambiente a selva tropical
por lo que nuestra primera hipétesis de que el 60% preferiria este tipo de
ambiente es falsa.

b. ¢Cuanto pagaran los posibles clientes por los servicios de masaje e
instalaciones que se brindaran dentro del SPA con ambiente natural a
selva?

Ho: El 65% de los posibles clientes pagaria mas de $50 dolares por los servicios
gue se brindaran dentro del SPA.

H2: El 35% de los posibles clientes no pagaria mas de $50 dolares por los
servicios que se brindaran dentro del SPA.

El 22% de potenciales clientes pagaria mas de 50 délares por los servicios que
se brinde dentro del SPA con tema selvatico, por lo que se rechaza la hipotesis
de que mas del 65% pagaria mas de 50 ddlares por los servicios.

c. ¢En dénde deberia ubicarse el establecimiento de centro de relajacion?
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Ho: Mas del 60% de los encuestados considera que el SPA debe ser ubicado en
el norte de la ciudad.

H3: Menos del 40% de los encuestados no considera que el SPA debe ser
ubicado en el norte de la ciudad.

El 76.60% de los encuestados considera que el SPA debe ubicarse en el norte
de la ciudad, por lo que la hipétesis de que mas del 60% de los encuestados
considera que debe ubicarse en el norte es afirmativa.

d. ¢(Cual es el medio de comunicacion por el que se debe informar a los
clientes del servicio?

Ho: Mas del 60% de los encuestados utilizaria redes sociales para conocer mas
informacion del SPA.

H4: Menos del 40% de los encuestados no utilizaria las redes sociales como
medio para informarse acerca de los servicios del SPA.

Al 79. 59% de los potenciales clientes le gustaria informarse sobre los servicios
qgue brinda el SPA por medio de las redes sociales, por lo tanto, la hipétesis de
gue mas del 60% utilizaria redes sociales para conocer mas sobre el SPA es
afirmativa.

e. ¢Los quitefios asistirian al establecimiento de centro de relajaciéon para
desestresarse?

Ho: El 45% de los encuestados considera un SPA como una opcién para
desestresarse.

H5: El 55% de los encuestados no considera un SPA como una opcion para
desestresarse.

El 51.06% de los encuestados si accediesen a un centro de relajacion, por lo que
la hipétesis de que el 45% de los mismos considera un SPA como opcion para

desestresarse es nula.

3.4. Objetivo General de la investigacion de mercado
Determinar el nivel de aceptacion de los posibles clientes del SPA dentro de la
ciudad de Quito, ademas de sus preferencias al momento de adquirir estos

servicios.
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3.5. Objetivos Especificos de lainvestigacion de mercado:

e Determinar las caracteristicas que debe tener el SPA para ser percibido como
un establecimiento de valor.

e Determinar el rango de precio aceptable para los servicios que brindara el
SPA

e Determinar de qué manera le gustaria reservar el servicio

e Determinar el sector en el que la gente prefiere que se ubique el SPA

e Determinar de qué manera le gustaria conocer acerca del servicio

e Determinar el comportamiento de los posibles clientes del SPA

3.6 Investigacién cualitativa y cuantitativa
3.6.1. Investigacién cualitativa

3.6.1.1 Grupo objetivo

Tabla No10: Tabla de grupo objetivo

Variables Datos
Habitantes en Pichincha* 2.576.287
Habitantes de Quito* 2.239 191
Habitantes al norte de Quito (38%)* 850 892
Habitantes de 15 a 59 afios (62.9%)* 535211
Clase social Media, Media-alta y alta (22 ,8%, 192 140
11,2%, 1,9%)* = 35.9%

*Adaptado de: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC)
*Tomado de: Municipio de Quito

3.6.1.2. Metodologia Aplicada
e Focus Group
o Guia (Anexo 2)
e Entrevista a experto 1: Lisa Oviedo Quién es duefia de un SPA en la ciudad
de Quito y lleva laborando en el pais dentro de la industria de “Actividades
de centros de SPA” por 10 afios.

o Guia (Anexo 3)



e Entrevista a experto 2: Robinson Cardenas, gerente en una empresa
Importadora y tiene 5 afios de experiencia en el area de comercio exterior
en el Ecuador.

o Guia (Anexo 4)
e Coadificaciéon del andlisis cualitativo (Anexo 5)

o Mapa mental andlisis cualitativo

3.6.2 Analisis Cuantitativo
3.6.2.1 Metodologia Aplicada
e Encuesta

o Guia (Anexo 6)
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3.6.2.2 Infografia de los resultados del andlisis cuantitativo

22.46% Consideran A aa2030000222223232323323333033333333%3

importante asistir a un SPA muy importante e
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prefieren un ambiente a selva |mportante asistir a un Estr‘es
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Figura No 2: Infografia sobre resultados del analisis cuantitativo.
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3.7. Conclusiones de andlisis cualitativo y cuantitativo.

Cuando hablamos de un SPA con ambiente selvatico el 28.26% de los
encuestados tienen aceptacion hacia este ambiente ya que lo relacionan con
tranquilidad, aire puro y silencio que son 3 factores que no se puede encontrar
dentro de la ciudad.

Los servicios que consideran importantes y complementarios para tener un
mejor servicio dentro del SPA son: canchas para hacer deporte, arreglo de
ufias, cambio de look, comida, tratamientos de rejuvenecimiento y sobre todo
senderos con naturaleza para poder realizar caminatas y masajes de
relajacion.

Tanto en el analisis cualitativo como en el cuantitativo se determiné que el
precio que la gente pagaria por el servicio de cosmetologia (limpiezas
faciales, masajes o tratamientos con equipos) que se brindara es de $60.
Para reservar el servicio, las personas expresaron que prefieren hacerlo a
través de redes sociales ya que es el medio de comunicacién qgue mas utilizan
sobre todo Facebook y Whatsapp; también expresaron que les gustaria hacer
una cita de atencion a través de la pagina web del centro de SPA. De las
personas que residen en el norte de Quito, expresaron que les gustaria
acercarse directamente al establecimiento para reservar una cita. (Como se
puede observar en el anexo 8)

Las personas que viven en el sector norte de Quito prefieren que el SPA se
ubique en este sector, mientras que las personas que no estaban de acuerdo
en que se ubique el centro de relajacion dentro de la ciudad argumentaban
gue, quisieran que se encuentre en un lugar con menor ruido, donde puedan
observar la naturaleza, mientras se desplazan al establecimiento, y que no
tenga tanto smoque como la ciudad; estas personas preferian que el SPA se
ubigue en el Valle de los Chillos o0 en Cumbaya.

El medio de comunicacién de mayor preferencia por los encuestados son las
redes sociales ya que son el medio de comunicacion que mas utilizan,
ademas de este medio de comunicacion, los estudiantes encuestados de la
ciudad de Quito indicaron que les gustaria conocer acerca de este centro de

SPA en centros de convenciones, mientras que las personas que trabajan
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sefialaron que creen conveniente conocer de este servicio en stands que
puedan estar en las empresas o en ferias. Las personas también indicaron
gue, al momento de dar a conocer el producto, como forma de enganche para
llamar su atencidn les gustaria que proporcionar servicios gratis o que tenga
alguna frase que les llame la atencion y los motive a adquirir el servicio.

Las razones por las que asistirian a estos centros de relajacion es por salud
ya que opinan que un SPA ademas de ser un centro de belleza es un centro
de tratamientos medicinales, debido a que los productos que se utilizan en
estos lugares son naturales y eso ademas de ayudar a la relajacion, puede
ayudar a reducir alguna patologia de enfermedad que tenga el paciente;
también, gracias a algunos equipos pueden liberar las toxinas que llevan en
el organismo. Ademas de salud, asistirian por belleza, relajacion y los buenos
resultados que pueden obtener sobre todo con los tratamientos
cosmetologicos y corporales.

En los dltimos afos el nivel de estrés de las personas ha aumentado debido
al dia a dia tan agitado que llevan, pero también la tendencia de cuidar mas
de su salud y de su estética tanto en hombres como en mujeres ha
incrementado notablemente, es por esto que las personas encuestadas para
relajarse y dejar atras el estrés diario, realizan deportes, salen a pesar o
asisten a estos centros de relajacion. La mayor frecuencia de asistencia a
este tipo de centros se encuentra en personas a partir de los 42 afios, segun
nos informd la experta Lisa Oviedo en la entrevista realizada, y de las
personas que asisten a estos centros también les interesa hacerse
tratamientos que les dé resultados rapidos, y tratamientos que ayuden a
disminuir su rutina diaria (extension de pestafias, cepillado de cejas, ufias con
pintado permanente, tatuajes, delineado de parpado, delineado de labios, que
reemplacen el maquillaje).

El SPA con ambiente selvatico debe ofrecer servicios que permitan que las
personas se desestresen, como el realizar alguna actividad fisica, y se relajen
ofreciendo masajes, servicios en espacios con agua y senderos con
naturaleza para realicen caminatas; ademas de brindar un servicio

cosmetologico que es percibido como un servicio importante y alto grado de
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valor para los clientes y gracias a este servicio estarian dispuestos a pagar
$60 por la utilizacién del SPA. El centro de relajacion deberia darse a conocer
a través de redes sociales y tener su propia pagina web, y a través de estos
dos medios de comunicacion interactuar y llamar la atencion de los
potenciales clientes por medio de promociones, sorteos y frases que capten
la atencion e interés de los mismos. Considerando que mas del 70% de
potenciales clientes respondié que le agradaria que el Spa se encuentre al

norte de Quito, éste se ubicara en el sector acogido por los encuestados.

4. OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

4.1 Océanos azules
La estrategia de los Océanos azules habla sobre la busqueda de competir
entre las empresas y la creacion de nuevos mercados de una manera
innovadora de tal forma que esta competitividad no llegue a ser destructiva

entre compafias o sobrecargada, a lo cual se le denomina océanos rojos.

v" Segun la investigacion cualitativa y cuantitativa, las personas buscan en un
SPA servicios adicionales, ademas de la relajacion y las limpiezas faciales,
buscan espacios que les brinden relajacion como pueden ser, senderos para
realizar caminatas, meditar o canchas para practicar deportes.

v' Tanto el analisis externo (PEST) como en el Focus Group y entrevista a los
expertos indican que en los ultimos afios ha incrementado el nivel de estrés
en las personas debido a que sienten que tienen poco tiempo para realizar
mas actividades diariamente, por lo que buscan un espacio que les brinde
relajacion pero también servicios que reduzcan el tiempo que les toma
realizar su rutina diaria, como son el ponerse extensiones de pestafas,
planchado de cejas, uiias postizas, y tatuaje de maquillaje.

v" En la entrevista a expertos se menciono que los equipos que se utilizan en el
area de cosmetologia son de gran ayuda para incrementar los beneficios y
reducir el tiempo de espera para ver resultados en una paciente.

v' Tanto en el andlisis cualitativo como en el cuantitativo se determiné que las

personas quisieran tener promociones como 2x1 o descuentos.
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v' En el Focus Group las personas indicaron que les gustaria encontrar un lugar
de relajacion y tranquilidad sin la necesidad de tener que viajar mucho para
encontrarlo.

v" En el Focus Group las personas sefialaron que al estar en el SPA quieren
desconectarse por completo del estrés de la ciudad, por lo que buscan un
lugar sereno y tranquilo en donde se alejen por un momento del “corre corre”

de la ciudad.

Crear

*Servicio de ufias,
pestafas y tatuajes de
magquillaje.

*Canchas de futbol,
basquet y tenis

Figura No 3: Océano azul

4.2 Oportunidad de Negocio

En los dltimos afios, el afan de las personas por hacer las cosas rapido, ha
provocado que alrededor del 40% de la poblacién ecuatoriana sufra de estrés,
por lo que buscan soluciones que ayuden a simplificar su dia a dia, ademas en
el Focus Group se determiné que las personas también buscan relajacion y
salud, por lo que atribuyen que un SPA pueden encontrar estas 3 caracteristicas
(simplificar, relajacion, salud), debido a que estos centros de relajacion no son
solo un centro de belleza sino también es un centro tratamientos medicinales,

debido a que los productos que se utilizan en estos lugares son naturales y eso



21

ademas de ayudar a la relajacién puede ayudar a reducir alguna patologia de
enfermedad que tenga el paciente. En el andlisis PEST se determind que
alrededor del 38% de la poblacion se preocupa por su condicidn y aspecto fisico.
Es por esto que el SPA ofrecera servicios que ademas de ayudar a eliminar su
estrés (envolturas y masajes de relajacion y descontracturantes), les ayudara
también con su salud (fangoterapia, tratamientos con equipos cosmetolégicos) y
su fisico (cambios de look, rejuvenecimiento facial, limpiezas faciales,
depilaciones), ademas de brindar servicios adicionales que facilitaran la rutina

diaria de los futuros clientes.

5. ESTRATEGIAS

5.1 Segmentacion

Tabla Nol1l: Segmentacion de mercado final

Variables Datos

Habitantes en Pichincha* 2.576.287
Habitantes de Quito* 2.239 191
Habitantes al norte de Quito (38%)* 850 892
Habitantes de 15 a 59 afios (62.9%)* 535211
Clase social Media, Media-alta y alta (22 ,8%, 192 140
11,2%, 1,9%)* = 35.9%

Aceptacion (28,26%) 54 299

*Adaptado de: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC)
*Adaptado de: Distrito Metropolitano de Quito

El mercado meta son 54.299 personas que vivan en el norte de Quito, que tengan
entre 15 y 59 afios y que sean parte de la clase social media, media-alta y alta,

y que ademas les gustaria ir a un SPA con un ambiente selvatico.

5.2 Estrategia general de Marketing

5.2.1 Estrategia de enfoque

La estrategia que utilizara el SPA con ambiente natural sera de enfoque, debido
a gue el segmento al que el centro de relajacion se enfoca son personas que
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sean parte de la clase social media, media-alta y alta, que tengan entre 15y 59
afos, ya que este rango de edad son las personas que estudian y/o trabajan y
por ende sienten mucho estrés y que ademas les gustaria tener un ambiente

selvatico para relajarse y salir del dia a dia tan agitado que tengan.

5.2.2 Estrategia de posicionamiento

La estrategia de posicionamiento sera de MAS por MAS ya que tendran un precio
relativamente mas alto del precio promedio de la industria, el cual es de $60, por
mayores beneficios que obtendran dentro del SPA, como el encontrar un
pequefio sendero lleno de plantas que sirva de un espacio de relajacién, y
servicio para ufias y cabello, ademas de las instalaciones que estaran decoradas
como si estuviesen adentrandose a una selva; adicionalmente encontraran un
servicio de cosmetologia con un doctor especializado que pueda tratar diferentes
tipos de piel.

5.2.3 Estrategia de crecimiento

PRODUCTOS

Matriz de Ansoff

ACTUALES NUEVOS

n

DESARROLLO DE
8 REELAEES NUEVOS PRODUCTOS )
<
o
& DESARROLLO DE
g NUEVOS NUEVOS MERCADOS DIVERSIFICACION

Figura No 4: Matriz Ansoff

Tomado de: Marketing para Pymes, s.f.

La estrategia que se realizard basandonos en la matriz de Ansoff es desarrollo
de producto, ya que las instalaciones contardn con una decoracién diferente a
los demés centros de la ciudad, ademas ofrecera servicios adicionales, por lo

que se puede inferir que es un servicio nuevo; este servicio esta enfocado a las
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mismas personas que los otros Spas, debido a que son personas que se sienten
estresadas por la vida tan atareada que llevan y que ademas tengan el poder

adquisitivo para poder acceder a este servicio.

5.3 Propuesta de Valor

5.3.1 Modelo Canvas
Tabla No12: Lienzo Canvas

Socios clave

Empresa
Argentina que
elabora los
productos

Doctores
especialistas en
piel.

Dermatdlogos
que
promocionen el
SPA.

iv@

cosmetolégicos.

@
sl
Actividades

clave

Importacién de
productos e
insumos

Publicidad del
SPA.

Mejoramiento
continuo de las
instalaciones.

Creacion de
paquetes
promocionales.

A

Recursos
clave

Pagina web.

Instalaciones

con ambiente
selvatico y
espacios
abiertos para
sendero.
Personal
capacitado
para poder
realizar los
diferentes

Servicios.

W)

Propuesta de
valor

Ofrecer varias
opciones que
pueden
realizar dentro
de las
instalaciones
como un
pequefio
sendero lleno
de plantas,
gue sirva de
un espacio de
relajacion,
servicio para
ufias y cabello,
ademas de las
instalaciones
gue estaran
decoradas
como si
estuviesen
adentrandose
a una selva;
adicionalmente
encontraran un
servicio de
cosmetologia
con un doctor
especializado
gue pueda
tratar
diferentes
tipos de piel.

-
'

3
Relaciones con
clientes

Servicio de
cosmetologia
personalizado.

Diferentes
tratamientos
corporales.

Varias opciones
de actividades que
pueden realizar
dentro de las
instalaciones

Canales

Canal de
distribucion
directo: Dentro de
las instalaciones

Segmento de
cliente

Hombres y
mujeres entre
18 y 59 afos,
gue residan en
el norte de Quito
y sean de clase
social media,
media-alta y alta
que les guste ir
a un SPA con
ambiente
natural.
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Estructura de costos Fuentes de ingreso pr X

Pago por servicio de cosmetologia: +
tratamientos faciales y =77 4
corporales

Pago por servicio de manicure y pedicure

Pago por servicio de masajes

Pago por servicio cosmetolégico y

tratamientos con equipos cosmetolégicos.

Pago por servicio de cambio de look

Publicidad

Comision por pago con tarjetas de crédito
por parte de entidades financieras.

Pago de sueldos a empleados

Adquisicion de productos importados
Disefio y control de pagina web

Mantemnyepto de maquinas Pago por envolturas corporales
cosmetolégicas o

Pago por depilaciones.
Insumos
Servicios

5.3.2 Propuesta de valor

Centro de SPA con tema selvatico en el que las personas que vivan en el norte
de Quito puedan salir de su cotidianidad, teniendo contacto con la naturaleza
dentro de la ciudad, para poder asi encontrar un momento tranquilo y de
relajacion, en donde ademéas puedan encontrar rejuvenecimiento de su piel,
desintoxicacion y sobre todo la satisfaccion de haber encontrado un lugar de

tranquilidad sin haber tenido que alejarse de la ciudad.

5.4 MEZCLA DE MARKETING

5.4.1 Producto

5.4.1.1 Atributos

El SPA sera construido en el sector de Ponciano, este centro contara con 1 &rea

de belleza, 3 de relajamiento,1 tienda de productos cosmetologicos, y

estacionamientos para los clientes. Dentro de las areas de belleza y relajamiento

se contara con:

e Estacion “facial” en la cual se realizara limpiezas faciales, rejuvenecimiento
facial (Plasma Rico en Plaquetas) y tratamientos faciales con equipos
cosmetologicos.

e Estacion “Corporal” en la cual se realizaran masajes de relajacion, reduccion
de medidas, exfoliaciones, tratamientos corporales con equipos
cosmetoldgicos, envolturas tales como chocolate, avena, espirulina, algas
marinas.

e Estacion “Hidroterapia” en la cual se contara con un hidromasaje, un sauna 'y
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un espacio en el que se realizaran diferentes terapias tépicas con la
utilizacion de fangos volcanicos y barros los cuales hidratan y nutren la piel
gracias a los oligoelementos y minerales que contiene.

e Estacion “belleza” la cual contara con manicure y pedicure, cambio de look
(cabello y maquillaje) y depilaciones (depilacion laser).
El SPA contara con un edifico principal en el cual estara ubicada la recepcion
y la tienda en donde podran adquirir productos cosmetoldgicos.
El SPA manejara paquetes de servicios, es decir, de cada una de las
estaciones mencionadas el cliente podré elegir un servicio y tendra un precio
especifico; si el cliente quisiera escoger mas de un servicio por estacion éste

tendrda un costo adicional.

5.4.1.2 Branding

oArtemisa

IN CONTACT WITH YOU AND THE NATURE
Figura No 5: Logo del SPA

El nombre del SPA sera “Artemisa” cuyo significado es Diosa de la naturaleza y
su logotipo esta compuesto por el nombre del establecimiento incluido la silueta
de una mujer que representa a la belleza y una planta en color verde que hace
referencia a la naturaleza y a la tranquilidad, que son las caracteristicas de los

servicios que aspira brindar el SPA.

5.4.1.3 Soporte
Se realizara un servicio post-venta en el cual se realizard a una encuesta a los
clientes para medir el nivel de satisfaccion de los servicios y del trato recibido por

parte del personal.
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5.4.2 Precio
5.4.2.1 Costos de Venta
Tabla No13: Tabla de Costo de Servicios de Artemisa

Servicio Costo
Limpieza Facial $28,63
Plasma Rico en Plaquetas $53,20
Tratamientos de la piel con $31,61
equipos cosmetologicos
Masajes $62,89
Envolturas corporales $79.91
Manicure y Pedicure $32,50
Cambio de look $47,15
Depilaciones $64,16

Los costos de los servicios toman en cuenta los costos variables y los costos

fijos (salarios, publicidad, depreciacion).

5.4.2.2 Estrategia de Precios

La estrategia de precio que se utilizara sera por valor, ya que, al realizar los
tratamientos con cremas importadas, brindar un espacio tranquilo, rodeado de
naturaleza, y servicios adicionales tales como gimnasio, cafeteria y tienda de
productos cosmetologicos, el cliente podra percibir un valor adicional que estaria

dispuesto a adquirir a un mayor precio.

5.4.2.3 Estrategia de Entrada
Se realizara una estrategia de prestigio debido a que al tener un precio mayor al
de la competencia el cliente tendra una percepcion de alta calidad en los

servicios brindados y mayores beneficios.

5.4.2.4 Estrategia de ajuste de precios

La estrategia de ajuste seréa de fijacion psicoldgica de precios: los consumidores
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suelen percibir los productos de mayor precio como los de mejor calidad

5.4.3 Plaza

El SPA sera construido en el sector de Ponciano en la Av. Real Audiencia cerca
al colegio Liceo Alborada, en un terreno de 2000 m? este espacio se distribuira
en: un edificio central en el cual estard localizado la recepcién y 1 tienda de
productos cosmetoldgicos. En la parte posterior del edificio central empezara el
recorrido hacia cada una de las 4 estaciones que mantendra el SPA; cada una
de las estaciones estaran separadas entre si formando un camino que los
clientes pueden recorrer, este camino estara ambientado con arboles, flores y

sonidos que simulen la naturaleza, dando asi ese ambiente de tranquilidad y paz

gue buscan.

% ) ¥ R =S

Figura No 6: Ubicaciéon del SPA

Tabla No 14 Tabla de Costos de adquisicion y servicios basicos del SPA

Producto/Servicio Costo

Construccion SPA $ 120 000
Servicios basicos (Agua, luz,

$120 mensuales

teléfono, internet)

5.4.3.1 Estrategia de distribucion
El tipo de distribucion que se utilizara sera directo, es decir, un servicio de
contacto en el que todo el tiempo habra una interaccion entre el personal del SPA

y el cliente.
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5.4.3.2 Punto de venta
El Gnico punto de venta en este servicio es el SPA previamente localizado, donde

se ofertaran las cremas cosmetologicas y se entregara el servicio, pero la reserva

para adquirir estos servicios se puede hacer de forma telefénica y online.

5.4.4 Promocién

5.4.4.1 Mezcla Promocional

Publicidad: EI SPA se dara a conocer por medio de las redes sociales
(Facebook, Instagram y Youtube) y pagina Web, aqui se publicara
informacion del centro cosmetologico, ademas de publicidad a través de
aplicaciones de juegos y/o paginas de internet que tengan relacién con el
sector de la belleza y cosmetologia. Otra estrategia de publicidad serd de
influencers de belleza invitados para conocer y promocionar el centro

cosmetoldgico.

Tabla No 15: Tabla de Costos de medios virtuales de publicidad del SPA

Producto/servicio Costo unitario
Redes Sociales $40 al mes
Apps $10 al mes
Paginas de internet
(Youtube y Google) $20 al mes
Influencers $300 un solo pago

Promocién de ventas: El SPA ofrecera descuentos y/u obsequios para las
clientes en fechas especiales, promociones con descuentos, también
realizara demostraciones del servicio en ferias y stands en centros
comerciales.

Venta personal: El SPA estara presente en ferias de belleza, y stands dentro

de centros comerciales.

Tabla No16: Tabla de Costos de medios fisicos en lo que se publicitara el SPA

Producto/servicio Costo unitario

Ferias $200

Stand en centro comercial $100
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5.4.4.2 Estrategia de Mezcla de Promocién
Se realizara una estrategia de pull debido a que el SPA mantendré un contacto
directo con sus clientes ademas utilizando esfuerzos de marketing dara a

conocer a mas personas sobre los servicios que brinda el SPA.

6. PROPUESTA DE FILOSOFIA Y ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

6.1 Misién, Vision y Objetivos

6.1.1 Misién

Entregar servicios de cosmetologia, masajes, belleza y salud en la ciudad de
Quito, donde guiados por compromiso, responsabilidad e innovacion,
satisfacemos a nuestros clientes que buscan relajacién y bienestar en un
ambiente de tranquilidad con ayuda de nuestros especialistas en salud y belleza,
a través de la utilizacion de productos y equipos de alta calidad para el cuidado

de la piel y rejuvenecimiento facial.

6.1.2 Vision
Constituirse en una empresa prestigiosa y reconocida en la ciudad de Quito en

los préximos 10 afos.

6.6.3 Objetivos

1. Incrementar el monto destinado a publicidad en un 15% desde el primer afio

de funcionamiento.

2. Incrementar un 8% el nimero de clientes anual a partir del segundo afio de
funcionamiento. (El porcentaje de incremento del 8% esta basado en el
crecimiento promedio de la industria que es del 7.55%)

3. Aumentar al menos 2 servicios para el quinto afio de funcionamiento

6.2 Plan de operaciones

6.2.1 Cadena de valor

Tabla No 17: Cadena de Valor de Artemisa
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Infraestructura:

Administrativa/Comercial

El SPA contara con 2 diferentes areas como: Operativa y

Gestion de recursos humanos:

Manejo de proceso de contratacion y
capacitacion de los respectivos especialistas adecuados para los diferentes servicios

gue brinda el SPA, el responsable de esta actividad sera el gerente.

Tecnologia: Manejo de equipos cosmetoldgicos con tecnologia alemana, utilizacion
de maquinas tales como hidromasaje y para el area de sauna. Ademas, contara con
internet, servicio telefénico, computadoras e instalaciones para musica en todo el

centro de relajacion.

Compras: Manejo y adquisicion de insumos tales como cremas, barros, envolturas,
maquillaje, entre otros, inventarios, maquinaria y equipos cosmetologicos. Encargado

el gerente, manteniendo reuniones con los respectivos especialistas.

Logistica
Interna

- Recepcion
de insumos
tales como
cremas,
barros,
maquillaje,
entre  otros,
del cual se
encargara el
gerente.

- Recepcion
de equipos
tales como,
plasma laser,
depiladora
laser, sauna,
hidromasaje,
HIFU, entre
otros, de los
cuales se
encargara el
gerente.

Operaciones
- La entrega de

servicios  se
realizaran con
insumaos,
maquinarias y
equipos
médicos
especificos
para cada
servicio, los
respectivos

especialistas
seran los
encargados de
realizarlos.

Logistica
Externa

- El servicio
se entregara
dentro de las
instalaciones
del SPA.

- Venta de
cremas
cosmetolégic
as.

Marketing y
Ventas

- Mediante redes
sociales,
aplicaciones de

juegos para celular,
stands dentro de
centros
comerciales y en
ferias relacionadas
a la belleza y salud
y con influencers,
dar a conocer
sobre los servicios
gue brinda el SPA
-La promocion sera
por medios
digitales y local de
ventas, encargado
gerente.

Servicio
Post Venta
- A través de
encuesta
realizadas al
cliente al
momento de
finalizar los
servicios, se
medira el
nivel de
satisfaccion
del mismo vy
se receptara
sugerencias.
Esta actividad
la realizara la
recepcionista.
-Tomar todas
las
sugerencias y
opiniones del
cliente para
analizarlas y
poner en
practica las
mejoras que
se puede
encontrar,
encargado el
Gerente.
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La cadena de valor comienza con la recepcién de los insumos para cada una de
las estaciones que mantiene el SPA, actividades de las cuales se encargara el
gerente. Una vez que se haya abastecido cada una de las estaciones se
ofreceran los diferentes servicios tales como: limpiezas faciales, plasma rico en
plaguetas, masajes relajantes y reductivos, cambios de look, entre otros; estas
actividades seran realizadas por cada uno de los especialistas encargados. Al
finalizar la sesion con los diferentes especialistas el cliente puede adquirir
productos cosmetolégicos para continuar y/o complementar su tratamiento. El
SPA utilizaré redes sociales como Facebook, Instagram y Youtube y aplicaciones
de celular relacionados con belleza y salud para dar a conocer los servicios que
ofrece y sus promociones, adicionalmente se presentard en stands dentro de
centros comerciales y en ferias de belleza y salud. Como servicio post-venta el
cliente debera llenar una encuesta que le realizara la recepcionista, después de
entregarle una taza de té, para conocer la satisfaccion a cada uno de los
servicios, asi como sus recomendaciones, futuros cambios y mejoras.

En las actividades de soporte la infraestructura del SPA esta conformada por 2
areas: Operativa y Administrativa. En la gestion de talento humano el gerente se
encargara del manejo de proceso de contratacion y capacitacion de los
respectivos especialistas adecuados para los diferentes servicios que brinda el
SPA. La tecnologia con la que contara ademas de los equipos cosmetologicos
sera: internet, servicio telefonico, computadoras e instalaciones para musica. En
compras, el gerente se encargara del manejo y adquisicion de insumos tales
como cremas, barros, envolturas, maquillaje, entre otros, inventarios, maquinaria

y equipos cosmetoldgicos.



6.2.2 Gestion por procesos

Gestion de
Planificacion
Estratégica

Procesos Gobernantes

Gestion de
Control

Gestion de
evaluacion de
desempefio

Financiero

Procesos Operativos

Procesos de soporte

Recursos
Humanos

Marketing y
Publicidad

Figura No 7: Gestidn por procesos
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6.2.3 Flujograma de Procesos
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o Tramitologia de
§ .3. exportaciony
3= envio legal d'e la
&% mercaderia
Negociacion entre
el proveedor
extranjero y la
; Gerente General S S
Sacar RUC Registrarse en Contratar transporte Abastecimiento
§ = el Ecuapass secundario desde el de |la mercaderia
g g puerto a Quito importada
5 | 5
% 3 Recepcion de la
] t Sacar TOKEN mercaderia en el :
3 5 o firma Determinar el puerto ecuatoriano Pago de tributos
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3 productos que se mercancia
a. desean importar importada
T
£
T
S Revision de
ﬁ Realizar tramitologia documentos Procedimiento
° de mercaderia de (DA, certificado de aforo
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‘5 importacion de origeny de determinado
o
transporte]
-3 porte)
Figura No 8: Flujograma de proceso de importacion de insumos.
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Para realizar una importacion en primera instancia se debe contar con un RUC, luego
sacar la firma electronica en el Registro Civil, y posteriormente registrarse en el sistema
ECUAPASS. Al completar estos requisitos, posteriormente se determina que producto
o productos se desea adquirir para despues comenzar con las negociaciones con los
proveedores de los diferentes insumos para el SPA, entre estas negociaciones se
buscara definir el INCOTERM CIF (Costo, Seguro y Flete) y la forma de pago
gue sera a traves de una carta de crédito irrevocable, ademas los proveedores
deberan enviar los respectivos certificados de origen de los productos. Una vez
concluida la negociacion se procede a la importacién de la mercancia, la cual
sera entregada en el puerto de destino (Ecuador), dénde se procedera a efectuar
toda la tramitologia necesaria para despachar la mercancia. Al validar los
documentos, el agente de aduana procede a verificar cada documento y realizar
el aforo determinado para la mercancia. Finalmente, al comprobar que la
mercancia cumple con los requisitos necearios para la importacion se procede
a pagar los tributos correspondientes y despachar la mercaderia al medio de

trasporte contratado para la entrega en las intalaciones del SPA en Quito.
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Figura No 9: Flujograma de proceso de entrega de servicio
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El proceso de entrega del servicio comienza cuando el cliente realiza una cita
previa con la recepcionista quien determina el servicio y procede a dirigir al
cliente a la estacion correspondiente. Existe 4 estaciones y una tienda de
productos cosmetolégicos, en cada estacion comienza el servicio con una
preparacion previa al consumidor para luego ser tratado por el especialista
dependiendo del servicio adquirido, hay que recalcar que varios servicios
necesitaran o no de equipos cosmetologicos para el procedimiento. Al finalizar
el tratamiento realizado por el especialista se explica al paciente las indicaciones
de cuidado y/o tratamiento a seguir. Finalmente, el cliente se dirige a la recepcion
en donde se le entregara una taza de té y una encuesta de satisfaccién del
servicio que debera llenar, después el cliente procedera a adquirir si fuera el caso
los productos cosmetolédgicos ofertados por la recepcionista. Al final se procede

el pago de los servicios y productos adquiridos.

6.3 Estructura Organizacional

Gerente

Recepcionistaf——- - - - - ' Lega.l-
financiero
]
i Area
A
Administrativa

| [ ] | I—I—l
Estacidn Estacidn Estacién Estacion Recursos Marketing y
Facial Corporal Hidroterapia Belleza Humanos Publicidad

Doctor It Masajista t Estilista \— Ventas
Cosmetologa

Figura No 10: Estructura Organizacional de “Artemisa”

* Tabla de funcion de empleados y sueldos (Anexo 9)
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6.3.1 Estructura Legal

“‘Artemisa” se conformara por una personeria juridica donde se catalogara a la
compafia como empresa de responsabilidad limitada, ya que para su
conformacion se necesita de dos o mas socios, los cuales en este caso se
conformara por dos socios, el primero aportara el capital y el segundo aportara
el terreno y los equipos cosmetoldgicos. El paquete accionario sera divido en

50% para cada uno de los socios.

6.3.2 Infraestructura

La infraestructura necesaria para “Artemisa” SPA constara de: “Equipos
Cosmetologicos”, “Equipos de belleza”, “Muebles y Enseres”, “Equipo de
Oficina”, “Equipo de Computacion”, “Otros equipos” e “Infraestructura”. La
inversioén inicial del SPA es de 383.896,00. Tanto los “equipos cosmetoldgicos”
como los de “equipos de belleza” y “otros equipos” seran adquiridos por
proveedores ecuatorianos que se encargan de la importacién de equipos de alta
tecnologia. En cuanto a la propiedad, el terreno es propio y esta valorado en
$240 000 por lo que el gasto en el que se incurrird serd Unicamente en el de la

construccion.

Tabla No 18: Inversién Inicial del SPA

Cantidad Descripcién Costo unitario Costo total
Equipos Cosmetoldgicos $ 7.578,00
1 HIFU $ 2.500,00 $ 2.500,00
1 Plasma Laser $ 4.000,00 $ 4.000,00
1 Depiladora Laser $ 150,00 $ 150,00
1 Carboxiterapia $ 769,00 $ 769,00
1 Ultrasonido $ 159,00 $ 159,00
Equipos de belleza $ 680,00
2 Secadora $ 100,00 $ 200,00
2 Plancha de cabello $ 120,00 $ 240,00
2 Ruleros $ 60,00 $ 120,00
3 belle‘:g de suministros de $ 40,00 $ 120,00
Muebles y Enseres $ 3.350,00
5 Estanteria $ 100,00 $ 500,00
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3 Escritorios $ 200,00 $ 600,00
5 Camillas $ 150,00 $ 750,00
10 Sillas $ 50,00 $ 500,00
1 Juego de sillones $ 1.000,00 $ 1.000,00
Equipo de Oficina $ 1.080,00
6 Teléfono $ 80,00 $ 480,00
1 Instalacion de sonido | $ 300,00 $ 300,00
3 Cafetera $ 100,00 $ 300,00
Equipo de Computacién $ 3.000,00
6 Computadora $ 500,00 $ 3.000,00
Otros equipos $ 5.288,00
Sauna $ 1.788,00 $ 1.788,00
Hidromasaje $ 1.500,00 $ 1.500,00
: Hidromasaie (15000 8T0) |® 750 s 150,00
2 Tina para Barro terapia |$ 250,00 $ 500,00
Propiedad $ 360.000,00
1 Terreno $ 240.000,00 $ 240.000,00
1 Construccion $ 120.000,00 $ 120.000,00
Gasto de Constitucion $ 300,00

Gasto Preoperacional $ 2.500,00

7. EVALUACION FINANCIERA
7.1 Fuentes de ingresos, costos, gastos y ganancia
7.1.1 Politicas financieras de la empresa
Para poder tener un sistema financiero controlado se han establecido varias
politicas como guia para un correcto funcionamiento del SPA.
e Ventas de contado 50%
e Ventas a crédito 50%
e Periodo de cuentas por cobrar 30 dias
e Compras de contado 50%
e Compras a crédito 50%
e Periodo de cuentas por pagar 30 dias
7.1.2 Fuente de ingresos, estructura de costos y utilidad
“Artemisa” brindara 8 servicios los cuales son: limpiezas faciales, plasma rico en
plaguetas, tratamientos de piel con equipos cosmetolégicos, masajes,

envolturas, manicure y pedicure, cambio de look y depilaciones los cuales seran
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la mayor parte de la fuente de ingresos del SPA, ademas se vendera 5 productos
cosmetologicos que complementen el tratamiento que el cliente haya elegido,
siendo esta venta de productos otra fuente de ingresos.

El incremento del precio se lo determin6 basandose en el crecimiento de la tasa
de inflaciébn promedio histérica desde el afio 2012 hasta el 2017 del Ecuador, la
cual es de 2.93% (Banco Mundial, 2017). La proyeccion de ventas se determing
mediante la tasa de crecimiento de las ventas en las “Actividades de centros de
spa, salones de adelgazamiento, salones de masaje” la cual es de 7.55%
(SRI1,2017).

Para determinar el costo de cada servicio se tomo en cuesta los costos fijos
(Sueldos Administrativos, Sueldo de los especialistas, Gastos Generales,
Estructura de Capital, Depreciacién de los equipos) y los costos variables
(insumos y productos importados desde Argentina).

Para obtener la utilidad se toma en cuenta los ingresos y la resta de los costos
totales de cada uno de los servicios, por lo que podemos observar en la tabla No
19: Tabla de Costos, los Ingresos y Utilidad de Servicios brindados, donde se
indica que en varios de los servicios que brindara el SPA no tendran una utilidad
individual debido a que los costos fijos son muy altos en comparacién al nivel de
ingreso que este tendrd, sin embargo, se compensa con la utilidad del resto de
servicios. Los servicios en conjunto tendran una utilidad.

En cuanto a los productos cosmetoldgicos su costo sera el costo de adquisicion,
el costo de flete y toda la tramitologia necesaria para la importacion de estos

productos.



Tabla No 19: Tabla de Costos, Ingresos y Utilidad de Servicios brindados.

INGRESOS UTILIDADES
COSTOS PAQUETES (MENSUALES) (MENSUALES) [ETEIE
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Limpieza Facial 57% 30,00 | 176,05 | 441,22 | 48,75 133,64 | 76,72 | 876,38 1,08 32,25 | 908,63 | 35,00 |1.050,00| 141,37 16%
P'a;{gguzg; €N | 100% | 23,00 | 176,05 | 774,07 | 48,75 | 133,64 | 76,72 | 1.209.23| 1,25 | 28,75 | 1.237,98 | 60,00 | 1.380,00| 142,02 | 12%
Tratamientos de
la piel con 43% 23,00 | 176,05 | 332,85 | 48,75 133,64 | 76,72 | 768,01 0,00 0,00 768,01 90,00 |2.070,00|1.301,99| 1,70%
equipos
Masajes
(Reductivos y de 58% 14,00 | 176,05 | 447,99 | 48,75 133,64 | 76,72 | 883,15 3,40 47,60 | 930,75 | 60,00 | 840,00 -90,75 -10%
Relajacién)
Envolturas
Corporales 42% 9,00 |176,05|324,41| 48,75 133,64 | 76,72 | 759,57 0,00 0,00 759,57 50,00 | 450,00 | -309,57 | -41%
Manicure y
vedicure 50% | 26,00 | 176,05 | 325,21 | 48,75 | 133,64 | 76,72 | 760,37 | 5,00 |130,00| 890,37 | 30,00 | 780,00 | -110,37 | -15%
Cambio de look | 36% | 18,00 | 176,05 | 234,15 | 48,75 | 133,64 | 76,72 | 669,31 | 12,00 | 216,00 | 885,31 |100,00|1.800,00| 914,69 | 1,37%
Depilaciones 14% 8,00 |176,05| 91,06 | 48,75 133,64 | 76,72 | 526,22 1,27 10,13 | 536,35 | 20,00 160,00 | -376,35 | -72%
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7.2 Inversion Inicial, Capital de trabajo y Estructura de Capital

7.2.1 Activos y pasivos corrientes

Las cuentas por cobrar siguen la politica previamente expuesta de 30 dias de
cobro, tomando en cuenta que el 50% de las ventas se las realizara al contado
y 50% a crédito.

La politica en las cuentas por pagar sera de igual manera en un periodo de 30
dias y con un pago de 50% en efectivo y 50% a crédito como se detalld
anteriormente, en este caso las cuentas por pagar son a los proveedores
argentinos por el envio de los productos cosmetologicos que seran utilizados
para insumos y para la venta a los clientes.

Los Sueldos por pagar corresponde a los 4 especialistas (cosmetéloga, doctor,
masajista y estilista) que mantendrd el SPA para las diferentes areas y los
sueldos administrativos de la recepcionista y el gerente. Dentro del monto de
sueldos que se puede observar en la Tabla N°23: Estado de Situacién Financiera
Anual de Artemisa, esta considerado todos los pagos que exige la ley al contratar

a un trabajador como el aporte al IESS.

7.2.2 Inversidn en activos no corrientes

Tabla No 20: Inversion Inicial, Capital Social y Estructura de Capital

Inversiones PPE 372.838,00

Gasto de Constitucién | 300,00

Inventarios -

Capital de Trabajo 8.258,00

Gastos

Preoperacionales 2.500,00

TOTAL INVERSION ESTRUCTURA DE 70,00

INICIAL 383.896,00 CAPITAL| Propio % |268.727,20
Deuda | 30,00
L/P % |115.168,80

La inversion inicial sera de $ 383.896,00 la cual sera financiada con un capital

propio del 70%, esto debido a que el terreno cuyo valor es de $240 000 es de
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propiedad de uno de los socios, ademas de que se contara con $25 000 en
efectivo, el 30% restante sera financiado con Banco del Pacifico a 15 afios con
una tasa de interés del 7.75%. Dentro del 30% que sera por medio de préstamo
se utilizara para la construccion del SPA, adquisicion de los muebles y enseres,
y equipos de belleza, y los del area de “hidroterapia” los cuales son: hidromasaje,
sauna, y 2 tinas para fangoterapia; ademas de los equipos cosmetoldgicos y de

computacion.

7.2.2.1 Capital de Trabajo

El capital de trabajo se lo define como la cantidad de dinero que se necesita a
corto plazo para poder cubrir las necesidades tales como pago de salarios,
adquisiciébn de insumos, y gastos generales para poder empezar a operar
(Gerencie, 2018).

El capital de trabajo necesario para el SPA sera de $17.188.08 los cuales seran
financiados con los $25 000 en efectivo mencionados anteriormente. Este
calculo se lo determind tomando en cuenta los gastos generales, sueldos de
empleados, adquisicién de insumos y cuentas por pagar de los primero 3 meses

de funcionamiento de Artemisa.

Tabla No 21: Tabla de Célculo de Capital de Trabajo

Enfoque 3 meses
Gastos Generales $1740
Pago de Salarios $12.399,51
Adquisicién Insumos $2032.38
Cuentas por pagar $1016.19

7.3 Proyeccién de Estados de Resultados, Situacién Financieray Flujo de

Efectivo Anuales
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Tabla No 22: Estado de Resultados Anual de Artemisa

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO - ANUAL

1 2 3 4 5
Ventas 153.971 190.096 228.695 275.125 324.647.49
Costo bienes vendidos 7.515 8.749 9.372 9.965 10.578.80
UTILIDAD BRUTA 146.456 181.346 219.322 265.160 | 314.068
Gastos sueldos 49.603 54.270 55.792 57.359 58.972
Gastos generales 4.040 4.176 4.317 4.463 4.614
Gastos tarjeta de crédito 3.464 4.277 5.145 6.190 7.304
Gastos de depreciacion 7.365 7.365 7.365 7.365 7.365
UTILIDAD ANTES DE
INTERESES E 81.983 111.256 146.701 189.781 | 235.811
IMPUESTOS Y PARTICIP.
Gastos de intereses 8.777 8.437 8.070 7.673 7.245
UTILIDAD ANTES DE
IMPUESTOS Y 73.206 102.819 138.630 182.107 | 228.566
PARTICIPACION
15% PARTICIPACION
TRABAJADORES 10.980 15.422 20.794 27.316 34.284
UTILIDAD ANTES DE
IMPUESTOS 62.225 87.396 | 117.836 154.791 | 194.281
22% IMPUESTO A LA
RENTA 13.689 19.227 25.923 34.054 42,741

De acuerdo al Estado de Resultados del SPA “Artemisa”, los ingresos por venta
en el primer semestre del afio crecen en 3.33% y al finalizar el afio un crecimiento
del 6,6% (este crecimiento se debe al incremento de clientes semestral que
tendra la empresa, basandose en el crecimiento de ventas de la industria. Sin
embargo, los primeros afos “Artemisa” tendra un crecimiento menor al de la
industria debido a que es un establecimiento nuevo que recién empezara a
posicionarse), en lo que respecta al precio de venta este crece en relacion a la
inflacion en 2,93% anual. Con base a la politica econédmica del pais,
comunicadas por la Superintendencia de Banco y Seguros, el sistema financiero
gue maneja tarjetas de crédito definid que el costo de comisién por utilizar tarjeta
de crédito hasta por 12 meses mantenga un valor promedio de 4.5% para locales
comerciales, por tal consideracion dentro de las politicas financieras del SPA el

cobro del servicio sera de 50% con tarjeta de crédito y 50% en efectivo.
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Los costos de los productos cosmetoldgicos, incluido los fletes y tramites
aduaneros, mantienen una linea estandar de 17% de incremento del costo. Los
gastos operativos, administrativos y financieros van aumentando de acuerdo al
crecimiento de ventas generandose entre el primer y segundo afios un aumento
de gasto del 8,14%, debido a los ajustes de sueldos y pagos iniciales de la
operacion del negocio, posteriormente los siguientes afios se mantiene con una
linea estandar de 3.3% en un promedio anual.

La utilidad del 15% de participacion de los trabajadores esta definido en
conformidad a la ley, asi como el pago de impuesto a la renta para sociedades
se registra con un 22% en base a la ley del pais.

El margen neto registra en el primer afio un porcentaje positivo de 25.10% y
durante los siguientes afios una rentabilidad promedio de 34% lo que significa

gue estaria dentro de los estandares empresariales.

Tabla No 23: Estado de Situaciéon Financiera Anual de Artemisa

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA PROYECTADO

0 1 E 3 4 5
ACTIVOS
Corrientes 21393 | 77.034 | 148.354 | 250.481 | 372.274 | 521.877
Efectivo 21.393 | 69.891 | 139.602 | 240.121 | 359.955 | 507.450
Cuentas por - 7.143 8.751 10.359 12.318 14.427
Cobrar
No Corrientes 363.000 | 355.634 | 348.269 | 340.904 | 333.539 | 326.174
Sré’gfiggd’ Planta | 565 000 | 363.000 | 363.000 | 363.000 | 363.000 | 363.000
Depreciacion - 7.365 14.730 22095 | 29.460 36.825
acumulada
Corrientes 497 6.335 9.314 12.637 16.306 18.596
Cuentas por pagar 497 1.358 1.718 2.266 2.865 1.929
proveedores
Sueldos por pagar - 2.236 3.877 5.565 7.302 9.091
Impuestos por ; 2.739 3.719 4.805 6.137 7576
pagar
No Corrientes 115.168 | 110.937 | 106.366 | 101.428 | 96.093 90.330
Elglzlga alargo 115.168 | 110.937 | 106.366 | 101.428 | 96.093 | 90.330
Capital 268.727 | 268.727 | 268.727 | 276.727 | 276.727 | 276.727
Utilidades

; - 46.668 112.216 200.593 316.687 462.398
retenidas
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De acuerdo al estado de situacion financiera anual del SPA, los activos corrientes
tienen un crecimiento gradual en cada afio y se debe a los ingresos de la cuenta
de efectivo, en lo que se refiere a los activos no corrientes estos van decreciendo
debido al registro de la cuenta de depreciacion acumulada.

Dentro de los pasivos corrientes la cuenta de cuentas por pagar a proveedores
va disminuyendo anualmente debido a las cancelaciones que se van realizando
de manera mensual. De igual manera la deuda a largo plazo de la construccion
del SPA va disminuyendo ya que se realizan pagos mensuales a la entidad
financiera.

El patrimonio tiene un crecimiento promedio de 30% durante los 5 afios, debido
al incremento de los ingresos por ventas, lo que determina mayores utilidades

en cada afio.

Tabla No 26: Tabla de Estado de Flujo de Efectivo

ESTADO DE FLUJO DE EFECTIVO
Inicial ANOS
0 1 2 3 4 5
Actividades 497 52.729 74283 | 97.457 | 125.169 | 153.258
Operacionales
Utilidad Neta 0 46.669 65.547 | 88.377 | 116.094 | 145.711
+ Depreciacion 0 7.365 7.365 7.365 7.365 7.365
+ Amortizacion 0 0 0 0 0 0
-ACxC 0 -7.143 -1.608 1.608 | -1.959 2.108
+ A CxP
PROVEEDORES 497 862 359 548 599 936
*+ A Sueldos por 0 2.237 1.640 1.688 1.738 1.789
pagar
+ A Impuestos 0 2.740 980 1.086 1.332 1.438
Actividades de | 44 55 -0 -0 -0 -0 -0
Inversion
- Adquisicion PPEy | 544 0 0 -0 -0 -0
intangibles
Actividades de -
Eiranciamiente | 106571 | -110.938 | -106.366 | ;11 50 | -96.093 | -90.330
+ A Deuda Largo -
Dlazo -114.829 | -110.938 | -106.366 | ;) 400 | -96.093 | -90.330
+ A Capital 8.258 0 0
INCREMENTO
NETO EN 469.074 | -58.208 | -32.083 | -3.972 | 29.076 | 62.928
EFECTIVO
EFECTIVO ] ]
PRINCIPIOS DE 0 _469.074 | -527.282 -534.261
PERIODO 559.365 | 563.337
TOTAL EFECTIVO ) )
FINAL DE 469.074 | -527.282 | -559.365 471.332
PERIODO 563.337 | 534.261
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El Estado de Flujo de Efectivo Anual refleja un aumento de los ingresos de
efectivo en cada afo debido al aumento de clientes y al aumento de precios por
cada uno de los servicios, la venta de los productos cosmetologicos también da
un incremento a los ingresos que se reflejan en el flujo de efectivo.

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

descuento, y criterios de valoracién

7.4.1 Flujo de caja del proyecto y del inversionista

Tabla No 27: Flujo de caja del Proyecto y del Inversionista

Flujo de Caja del Proyecto Anual

0 1 2 3 4 5
$ $ $ $ $ $
(371.258,00) |63.373,48 85.342,50 109.062,08 | 137.486,55 174.753,19
$ $ $ $ $
63.373,48 148.715,98 | 257.778,06 | 395.264,61 570.017,80

Flujo de Caja del Inversionista Anual

0 1 2 3 4 5
$ $ $ $ $ $
(256.089,20) |53.322,79 75.177,28 98.773,15 127.063,96 164.186,21
$ $ $ $ $
53.322,79 128.500,07 |227.273,21 | 354.337,17 518.523,38

El flujo de caja del proyecto y del inversionista como se puede observar,
mantiene una liquidez y una disponibilidad que permite cumplir de manera
adecuada con los diferentes pasivos, como son el pago de salarios, pago de
dividendos financieros e impuestos de ley, ademas permite realizar la
recuperacion de los productos de manera mensual y bajo un stock panificado.
Ademas, en lo que respecta al inversionista este flujo permite evidenciar que la
reparticion de utilidades o capitalizacion se lo haria de manera segura y

oportuna.

7.4.2 Evaluacion del Proyecto

Tabla No 28: Tabla de Tasa de Descuento

TASAS DE DESCUENTO
CAPM 17,91%
WACCC 11,52%

El CAPM (Capital Asset Pricing Model) conocido también como riesgo del

mercado, se lo considera como la rentabilidad esperada del mercado y la
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rentabilidad esperada de un activo teéricamente libre de riesgo (ConexidnEsan,
2017), en el caso del SPA este es de 17.91%, Por medio de la determinacién del
CAPM y complementando con la tasa de interés del banco que en este caso es
el Banco del Pacifico y el porcentaje del riesgo pais, se calculé la tasa de
descuento del proyecto WACC la cual es de 11.52%, y sirvio para realizar los
flujos de caja correspondientes.

Una vez determinado los componentes necesarios para la evaluacién y los
resultados de los flujos de caja se pueden analizar con los indicadores

financieros 6ptimos de analisis de proyectos los cuales son:

Tabla No 29: Criterios de Valoracion

Criterios de Inversion Proyecto Criterios de Inversion Inversionista
VAN $22.978,13 VAN $41.240,86
IR $1,06 IR $1,16
TIR 13,60% TIR 23,59%
Periodo Rec. 3,86 Periodo Rec. 3,40

En este caso el VAN al ser positivo nos indica que tanto la inversion del proyecto
como la del inversionista tiene ganancias de $22.978,13 y $41.240,86
respectivamente, esta ganancia se las obtendra en un periodo de 3.86 afios para
el proyecto y 3.4 afios para el inversionista lo que quiere decir que el inversionista
obtendra una mayor ganancia en menor tiempo. En cuanto al IR, que es el indice
de rentabilidad, tiene 1.06 en el proyecto lo cual significa que por cada délar
obtenido tendra una ganancia de 0.06 centavos mientras que la del inversionista
por cada ddlar obtenido e tendra una ganancia de 0.16 centavos.

El TIR, tasa interna de retorno, en el caso del proyecto es de 13.60% al ser mas
alto que la tasa de rendimiento requerida se puede decir que tiene una mayor
rentabilidad, mientras que en el inversionista tiene una mayor rentabilidad ya que

su tasa interna de retorno es de 23.59%.

7.4.3 indices financieros

Tabla No 30: Tabla de Indicadores Financieros

Indicadores Financieros
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1 2 3 4 5
Razones de
liquidez ) ) _ _ _
Razon Circulante | veces 11,34 15,38 19,43 22,54 27,81
Prueba Acida veces 11,34 15,38 19,43 22,54 27,81
$ $ $ $ $

Capital de trabajo 65.546 134.024 | 232,967 | 351.232 | 498.688
Razones de
apalancamiento _
Razon de deuda a 0,44 0,43 0,41 0,41 0,39
capital veces

veces 0,27 0,23 0,19 0,16 0,13
Cobertura de 9,47 1337 | 1843 | 2508 | 33,00
intereses veces
Razones de
actividad _
Periodo de ) 21,55 21,72 22,08 22,33 22,50
cuentas por cobrar | dias
Dias de
recuperacion de 16,93 16,80 16,53 16,34 16,22
cobro dias
Razones de
rentabilidad
Margen de Utilidad | % 0,30 0,35 0,39 0,42 0,45
ROA % 0,11 0,13 0,15 0,17 0,17
ROE % 0,18 0,25 0,32 0,43 0,53

Los indicadores Financiero de liquidez, apalancamiento y de rentabilidad

permiten evidenciar que el emprendimiento y desarrollo del SPA genera a través

de sus servicios y la venta de productos cosmetoldgicos ingresos positivos dando

una liquidez razonable y una rentabilidad que esta dentro de los parametros

definidos por las empresas, en el afio 1 con una utilidad y rentabilidad aceptable

mejorandose para los afios siguientes.

8. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

8.1Conclusiones

e “Artemisa”, contara con un ambiente selvatico lo cual lo hace diferente a los

demas SPA que se encuentran en la ciudad, ademas utilizar4 insumos

importados, estos dos factores son la ventaja competitiva frente a la

competencia.

e EI SPA contarda con personal técnico y administrativo especializado que

garantiza la calidad y calidez del servicio.
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El SPA se ubicara en el sector de Ponciano (Sector norte de la Ciudad de
Quito), considerando la preferencia sobre el 70% de los encuestados para el
presente estudio.

Los ingresos del SPA seran a través de los diferentes servicios y venta de
cremas cosmetoldgicas. Hay que tomar en cuenta que no todos los servicios
gue se ofreceran generan rentabilidad, pero son compensados por otros
servicios. Los servicios que generan rentabilidad son: limpiezas faciales,
plasma rico en plaquetas, tratamientos con equipos cosmetoldgicos y cambio

de look; el servicio con la menor viabilidad son las depilaciones.

De acuerdo con el analisis del desarrollo econémico y a los indicadores
financieros de liquidez, apalancamiento y de rentabilidad, se puede concluir
gue el emprendimiento y desarrollo del SPA, mediante la atencion brindada
a sus clientes a través de sus servicios y la venta de productos
cosmetologicos permitird tener ingresos positivos dando una liquidez
razonable y una rentabilidad que esta dentro de los parametros definidos por

las empresas.

8.2 Recomendaciones

El SPA debera analizar en el corto y mediano plazo, la demanda de cada uno
de los servicios y determinar cuales generan rentabilidad y cuales deben ser
modificados o eliminados; ademas analizar la incorporacién de nuevos

servicios, como, por ejemplo: gimnasio, piscina y cafeteria.

Realizar el andlisis de aceptacién de productos importados y locales, lo cual
ayude a identificar los de mejor rotacién y mayor utilidad, permitiendo contar

con un stock adecuado de productos.

incrementar la publicidad para ampliar la cartera de clientes a otros sectores

de la Ciudad, que se puedan interesar en los servicios del SPA.

Con base a los resultados obtenidos en los resultados financieros, a los
indicadores y a las proyecciones de ingresos y egresos que se manejaria en
el SPA, es recomendable que se realice la implementacion de este centro,

bajo las premisas establecidas en el presente trabajo.
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Anexo 1: Tabla Andlisis PEST

Aspecto

Factores

Muy
negativo

Negativo

Indiferente

Positivo

Muy
positivo

POLITICO

Préstamo de Corporacion Financiera
Nacional.

Tratado comercial entre Argentina y

Ecuador.

Tramites para registro

sanitario de las cremas a importar.

Permiso para el establecimiento del
negocio por parte del

Ministerio de Salud.

Permisos por parte del Municipio de
Quito para funcionamiento del

negocio.

ECONOMICO

El PIB industrial tuvo un
crecimiento de 1% para el afio 2017.

Préstamos por parte de la
C.F.N de hasta 70% con intereses de
9% a 15%.

Ad- Valorem de 0% gracias
al tratado comercial entre Argentina y
Ecuador.

Impuestos que debe pagar
el producto importado.

Impuesto a salida de
divisas.




aspecto

fisico.

SOCIAL

Aproximadamente 38% de la poblacion

Se preocupa por su condicion y

N/
l)

Alrededor del 40% de los

ecuatorianos sufren de estrés.

Implementacion de minerales como
oro, cobre, plata, etc para la
produccion de cremas

cosmetologicas.

TECNOLOGICO

Innovacion en maquinas
cosmetologicas.

Anexo 2: Guia de Focus Group

TEMA

SUBTEMA

DURACION

¢, Qué hacen las
personas para

desestresarse?

¢, Qué les causa estrés?
¢, Como evitar el estrés?
¢, Qué actividades
realizan?

¢, Qué lugares visitan?

5-7 minutos

Caracteristicas del
SPA

¢,Qué ambiente debe
tener?

¢, Qué servicios debe
brindar?

¢, Coémo deben ser estos
servicios y las personas

gue lo realicen?

12-15 minutos

SPA con ambiente selvatico, es decir simula ser una selva en el cual
encuentren hidromasajes en forma de lago, piscinas con cascadas, cuartos
de masajes para manos, pies y de relajacién con aceites naturales y ademas
gue brinde servicio de cosmetologia (limpiezas faciales dependiendo del tipo
de piel y con productos 3 reinos, los que contienen minerales como oro,
leche de cabra, zinc; plasma rico en plaquetas y tratamientos para la

eliminacién de manchas, lunares, cicatrices de acné y arrugas)




¢, Qué agregarian, quitaria o modificarian del servicio?

Precio ¢, Cual consideran que 5-7 minutos
es el precio justo por

todo el servicio?

Ubicacion ¢Donde opinan que 3-5 minutos

deberia estar ubicado el

SPA?
Comunicacion del ¢ Qué deberia decirse 7-10 minutos
servicio del SPA para que sea

interesante?

¢ Porque medios se

deberia comunicar?

Dinamica Cambio de roles: 10-13 minutos
¢, Como duenio del SPA,
¢, Como darias a
conocer del

establecimiento?

Anexo 3: Guia de entrevista a experto 1: Lisa Oviedo

Buenas tardes me encuentro con la Cosmeatra Lisa Oviedo quién nos va a
explicar la situacion de la industria de “Actividades de centros de SPA” de
antemano muchas gracias por haber permitido que yo te entreviste y darme un
momento de tu tiempo, me gustaria que me expliques un poco acerca de tu

experiencia laboral

En cuanto a la evolucion en estos 10 afios ¢ Qué cambios ha habido dentro de

la industria?

En cuanto los tratamientos ¢ Qué nuevos tratamientos han surgido en estos

afios que han sido innovadores?
Actualmente ¢ Como se encuentra la situaciéon de la industria?
¢,Cuales son los productos y equipos que se utilizan comunmente en un SPA?

Y en cuanto a productos, ¢ Qué productos son mas utilizado o frecuentemente

utilizados en un SPA?



¢, Considera que en el pais hay una gran cantidad de proveedores de estos

productos?

¢,Cree gue existe una gran diferencia entre los productos importados y los

productos nacionales?

¢, Cudles son los servicios que se ofrecen cominmente dentro del SPA? y

¢, Cudles son los més solicitados por sus clientes?

Comunmente se cree que las mujeres son las que mas asisten a un SPA, y las
gue mas se preocupan realmente por su belleza¢ Es eso cierto? ¢ Has visto
que asistan mas mujeres un spa o es la misma cantidad entre mujeres y

hombres?

10. ¢ Cudles son las edades mas frecuentes que asisten al SPA?

11.Para todos tus clientes ¢ Qué considera que es lo mas importante al momento

de asistir a un SPA?

12. ¢ Cada cuanto asisten los pacientes?

w0 DN

Muchas gracias por su tiempo brindado y por compartirnos toda la informacion

en base a su amplia experiencia.

Anexo 4: Guia de entrevista a experto 2: Robinson Cardenas

Buenas tarde me encuentro con Robinson Cardenas, quien nos contara como
se encuentra el ambito de las importaciones que realiza el Ecuador a nivel

Internacional; de antemano muchas gracias por brindarme este espacio para

poder realizar esta entrevista.

¢ Podria contarme sobre su experiencia laboral?

¢ Como se encuentran las importaciones en el pais?

¢, Cuadles son los productos mas importados por Ecuador?

En lo que se refiere a los productos importados de “preparacion de belleza,
magquillaje y cuidados de la piel” piel ¢ Cual es el porcentaje que representa en

importaciones totales?

Entre el comercio bilateral que existe entre Ecuador y Argentina ¢ CoOmo se

encuentran las importaciones de Ecuador desde este pais?

En lo que se refiere especificamente a la importacion desde Argentina de los

productos de belleza, maquillaje y cuidados de piel ¢ Cual es la situacion



actual?

Para los siguientes afios ¢ Como cree usted que se proyecten las importaciones

de productos de belleza desde Argentina hacia Ecuador?

Muchas gracias por la informacién compartida y por su tiempo y experiencia

brindada.

Anexo 5: Codificacidon Andlisis Cualitativo

TEMAS RESPUESTAS
Tipo de ambientes Playa.
Selva tropical.
Montafias.
Ciudad.
Relajarse.
Salud.
Belleza.
Salir de la rutina.
Beneficios del servicio.
Buenos resultados de los tratamientos
Buen trato a los clientes.
Darse un buen trato.
Canchas para deportes
Senderos para caminatas
Comida
Extension de pestafas
Planchado de cejas
Tratamientos de rejuvenecimiento.
Tratamientos corporales para reduccion
de peso
Mayor oferta de SPAs que hace unos
afos
En los dultimos afios en Ecuador ha
aumentado la cantidad de empresas que
se dedican a la fabricacion y venta de los
insumos que necesita un SPA.
Menor cantidad de importacion de
productos.
Lugares alejados de la ciudad.
Lugares con vista desde lo alto de un
paisaje natural.
Dentro de la ciudad al norte,
Cerca de canchas.
A traves de redes sociales.
Banners en las calles.

Razones para adquirirlo

Servicios adicionales




En stands fuera de empresas o centros
de estudio.

Punto de relajacion en la ciudad.

Zona libre de estrés

Experiencia

Diversion

Especialistas

Eleccion a elegir un plan de acuerdo con
el presupuesto de cada persona.

Muestras gratis

Sorteos

Pruebas de estrés

La primera vez de asistencia gratis si lleva
a otra persona.

2x1

Los jovenes tienden a cuidarse mas que
antes.

Las personas en general se preocupan
MAs por su estética.

Las personas en general se preocupan
mas por su salud.

Estilo de vida

Estilo de vida muy agitado

Falta de tiempo

Servicios que faciliten méas el dia a dia
Tratamientos de belleza para reducir la
rutina de mafiana y noche.




Anexo 6: Mapa Mental analisis cualitativo

Hacia ellos mismos

De los especialistas



Anexo 7: Encuesta

1. ¢(Qué es parausted un SPA?
Centro de relajacion Centro de masajes Establecimiento para belleza
Centro para tratamientos medicinales

1. ¢Puede usted diferenciar un SPA feng shui y un SPA con ambiente

natural?

si No estoy muy seguro/a  no

2. ¢Qué le parece laidea de un SPA con ambiente natural?

Muy Interesante Interesante Me es indiferente  Poco Interesante  Nada
Interesante

3. ¢Quétipo de ambiente natural les gustaria en el SPA?

Playa Selva tropical Montafias Bosque
4. ¢Cudl de estos servicios es mas importante para usted encontrar en un
SPA?

Masajes Espacios con agua (piscinas, hidromasajes) Turcoy Sauna
Cosmetologia

5. ¢Qué precio entre 35y 120 considera tan barato que lo haga dudar de su
calidad y no quisiera asistir a un SPA?

6. ¢Qué precio entre 35y 120 considera barato y ain asi asistiria a un SPA?

7. ¢Qué precio entre 35y 120 considera caro y aun asi asistiria a un SPA?

8. ¢Qué precio entre 35y 120 considera tan caro que no quisiera asistir a un
SPA?

9. ¢Qué precio entre 35y 120 considera justo por el servicio brindado?

10.¢,En qué sector de Quito cree que debe ubicarse este SPA?

Norte Sur Centro Cumbaya Valle de los Chillos
12. Si el SPA estuviera ubicado en el sector norte de Quito en el barrio

Ponceano ¢Accederia usted a este centro de relajacion?

si talves no

13. (,Cbémo le gustaria reservar su turno para este servicio?

Reservarlo a través de la paginaweb Reservarlo a través de llamadas
telefénicas Acercarse directamente al centro de SPA Reservarlo a
través de redes sociales



14. ;Qué medios de comuUnicacion utiliza con mayor frecuencia?

Redes sociales Pagina web del SPA Radio Televisibn  Anuncios en
paginas de internet

15. ¢Por qué medios le gustaria saber acerca del SPA?

Redes sociales Pagina web del SPA Radio Televisibn  Anuncios en
paginas de internet Ferias

16. ¢ Qué tipo de promociones le gustaria que tenga el SPA?

Descuentos 2x1  Una entrada gratuita (por sorteo) Cupdn de descuentos por

cada 10 veces de asistencia

17. Si el SPA se promociona dentro de otros establecimientos ¢En qué

lugar le parece méas conveniente?

Centro de convenciones Empresas Ferias
18. ¢ Generalmente qué le causa estrés?

Estudios trabajo problemas personales Actividades del hogar

19. ¢ Cuéntas horas a la semana dedica a actividades de recreacion y

ocio?

1- 3 horas 4-7 horas Mas de 7 horas

20. ¢ Qué actividades realiza usted para desestrezarse?

Ver peliculas  Salir a pasear Realizar deportes Asistir a un centro de
relajacion
21. ¢Qué tan importante considera asistir a un SPA para relajarse? Siendo
1 muy importante y 5 nada importante
1 2 3 4 5
22. ¢;Con qué frecuencia asiste a un SPA?
1 vez al afio Nunca he asistido auno Semestral Mensual Trimestral
Semanal
23. ¢ Con quién asiste normalmente al SPA?
Familiar Pareja Sola Amigo/a
24. ¢ Qué tipo de servicios quisiera que entregue adicionalmente el SPA?

Canchas para hacer deportes  Uflas Cambio de look Espacio abierto con



naturaleza para realizar una caminata

25. ¢ Qué es lo mas importante para usted al momento de asistir a un
SPA?

PrecioAmbiente  Ubicacion  Variedad de servicios Tiempo que dura el
servicio

Género

Masculino Femenino

Edad

18-25 26-33 34-41 42-49 Mas de 50

Sector en el que vive

Sur Cumbaya Norte Centro Valle de los Chillos

Ocupacion

Trabajador/a Estudiante  Jubilado

Anexo 8: Sector en el que se debe ubicar el SPA

Total

Valle de

Norte | Sur |Centro|Cumbaya )
los Chillos | General

30,49%1,22% | 1,22% | 7,32% 3,66% 43,90%

4,88% |0,00% | 0,00% | 0,00% 2,44% 7,32%

14,63% | 0,00% | 0,00% | 0,00% 0,00% 14,63%

34,15% | 0,00% | 0,00% | 0,00% 0,00% 34,15%

84,15%|1,22% | 1,22% | 7,32% 6,10% 100,00%




Anexo 9: Tabla de empleados, funciones y sueldos

Empleados

Funcién

Sueldos

Gerente (Tiempo

completo)

Representante legal del SPA

Realizar las estrategias de marketing
Encargado de la recepcion de insumos
Encargado del reclutamiento de los
especialistas

Encargado de llevar las finanzas

Encargado del area legal

$ 900

Recepcionista (Tiempo
completo)

Encargada de recibir y cobrar a los
clientes

Atender y agendar las citas

Encargada de la venta de los productos
cosmetolbgicos

Encargada de realizar encuestas a los

clientes al finalizar los servicios

$ 387

Doctor (Tiempo parcial)

Realizar el tratamiento de plasma rico

en plaquetas

$ 600

Cosmetdloga (Tiempo

completo)

Realizar limpiezas faciales
Realizar tratamientos faciales y
corporales con maquinas

Realizar depilaciones

$ 600

Fisioterapista (Tiempo
completo)

Realizar masajes de relajacion,
anticeluliticos y reductivos,
exfoliaciones

Realizar las envolturas

$ 600

Estilista (Tiempo

completo)

Realizar tintes y cortes de cabello
ademés de peinados

Realizar manicure y pedicure

$ 500




Anexo 10: Cuadro comparativo entre Artemisa y la Industria

Cuadro Comparativo

SPA Propio Industria

Variedad de  Espacios Equipos Distancia Promociones Tranquilidad
servicios libres







