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RESUMEN EJECUTIVO

El presente plan de tesis tiene como finalidad desarrollar un modelo para la
implantacion de una empresa dedicada a ofrecer servicios de cuidado de la
salud y de la figura humana, mediante un SPA. El estudio se inicié con la
investigacion y andlisis del sector y la industria con el objeto de analizar su
viabilidad y aceptacién de los posibles clientes en el mercado de la ciudad de
Quito, mediante este estudio se ubicé a la empresa dentro del sector servicios el
cual actualmente aporta con el §8% del total del PIB del Ecuador, lo que
demuestra que en este sector existen empresas exitosas. La industria a la cual
pertenece la empresa es la de salud y belleza que esta en auge, muestra de ello
son las adaptaciones que hacen centros como: piscinas y peluquerias que
afaden a su paquete de servicios masajes o terapias para el cuerpo. Posterior a
esto, se analiz6 el entorno macroecondmico y microeconémico en los cuales se
pueden diferenciar los factores que afectan de manera positiva o negativa al
negocio, de tal forma que se optimicen los beneficios y aplaquen los perjuicios.

En lo que se refiere a la investigacion de mercados se realizaron encuestas a
los habitantes del sector sur de la ciudad de Quito, en donde tendra cabida el
proyecto en primera instancia, con la finalidad de recabar informacién acerca de
la demanda ya que buscamos la aceptacién de un SPA dentro del sector y asi
aplicar estrategias para captar a los consumidores y ver sus exigencias de
servicios que les den confort y calidad. Se concluy6 que los servicios que presta
1un SPA son de alta demanda y de gran aceptacion por los habitantes del sector
sur de la cuidad de Quito, al igual que se comprob6é que estos servicios no se

encuentran en un solo lugar, sino que se los adquiere en sitios aislados en
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pequenas cabinas que lo hacen de forma complementaria a otros servicios y
con poco profesionalismo, lo que evidencia una atencién deficiente, dando
oportunidad a que la empresa propuesta tenga éxito.

Para asegurar el correcto funcionamiento se plantea un modelo organizacional
en donde se incluyen lineamientos como mision, visién, objetivos, metas y
valores que ayuden a que los miembros de la organizacién apunten hacia una
misma direccion y asi garantizar una gestion eficaz.

En lo referente al marketing se elaboré un plan que se lo revisara anualmente en
donde se disefiaron estrategias de penetracion donde se dara a conocer a la
empresa y sus productos mediante publicidad y promociones con la finalidad de
informar, convencer y recordar a los posibles clientes acerca del servicio
ofertado. Estrategias de posicionamiento donde se conseguira que la marca sea
reconocida. Estrategias de crecimiento para que en los afos venideros se
adapten nuevos servicios y se atiendan a mas clientes.

JUMPI YAKU SPA; adquirira equipos, maquinaria y necesitara de capital de
trabajo para poder funcionar, es decir que la inversién inicial en estos dos
conceptos es de 39.562 USD, financiados en un 65% por los socios y el 35%
restante con un préstamo bancario.

En lo referente al analisis financiero se observa que el negocio es atractivo y
rentable ya que variables como el TIR y el VAN son positivas.

Tomando en cuenta que cada proyecto tiene su riesgo por diversas razones se

realizé un plan de contingencia en donde se dan solucién a las mismas.
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CAPITULO |
ASPECTOS GENERALES

1 FORMACION DEL NEGOCIO

En los ultimos afos se ha experimentado un cambio en el ritmo de vida, lo cual
ha perjudicado sobre manera a la salud, es por esto que se ha podido evidenciar
un cambio en la cultura en cuanto al cuidado personal, hoy en dia existe la
posibilidad de encontrar lugares los cuales brindan servicios afines a estos,
llamados Spa, los cuales permiten a las personas una opcion para salir de la
cotidianidad y lograr sentirse bien consigo mismas ya sea a nivel corporal y
mental por medio de distintas terapias de relajacion y belleza.

Debido a este cambio socio-cultural con respecto al cuidado personal se ha
contemplado que la creacion de una empresa integral de servicio de Spa es una
oportunidad de negocio en el Distrito metropolitano de Quito.

El proyecto se centra en crear una empresa de servicios de Spa para personas
nivel econémico medio, donde se integren los servicios mas demandados por
los habitantes de la ciudad acompanado de un lugar adecuado a los fines que
tiene un Spa sin alejarse de su lugar de trabajo o domicilio y ademas sin incurrir

en precios altos.
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1.1 OBJETIVOS

1.1.1 OBJETIVO GENERAL
Elaborar un plan de negocios el cual permita determinar la viabilidad operativa y

financiera de la implantacién de una empresa de servicios de Spa en la ciudad

de Quito.

1.1.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS
e Analizar las caracteristicas del mercado y de los consumidores en primera

instancia en el sector sur de Quito.

e Determinar las distintas variables que afectan ya sea positivamente o
negativamente al proyecto.

e Establecer el mercado objetivo y la aceptacion del servicio en el mismo,
mediante una investigacién de mercados.

o Definir estrategias 6ptimas para establecer una ventaja competitiva.

o Establecer un modelo organizacional de la empresa que permita garantizar
una eficiencia en su gestion.

o Determinar el nivel de rentabilidad financiera que se obtendra al crear un Spa

en el sector sur de Quito.
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CAPITULO Il

EL ENTORNO

Un estudio de entorno es una herramienta de andlisis donde se identifica y
estudia las variables mas relevantes que afectan al negocio, dichas variables se
convertiran en amenazas u oportunidades para la ejecucion del SPA en el sur
de Quito.
21 SECTOR

Servicio: “Son bienes intangibles que son producidos y consumidos al mismo
tiempo”'. El sector de servicios representa a hoteles, restaurantes, el comercio
minorista y el comercio mayorista, el transporte, el almacenamiento y las
comunicaciones, los seguros y los servicios financieros, inmobiliarios y
empresariales, los servicios sociales y comunitarios (como la educacion y la

atencion de la salud), y los servicios personales.
C YADHS s 7

2.1.1 ANTECEDENTES

Sector servicios del Ecuador

Millones de dolares

b
l 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008

Elaboracion: Autores Cuadro 2.1
Fuente: Banco Central del Ecuador

' Banco mundial definicion
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El sector servicios se ha desarrollado en los ultimos 7 afios de una manera
sostenida con tendencia creciente, como se puede apreciar en el cuadro 2.1.2

Segun datos, se puede apreciar su impacto en el crecimiento de la economia
del Ecuador, la cual ha crecido en comparacién con los afios anteriores gracias
al repunte de la inversion en el sector servicios, se han cubierto necesidades del

mercado con empresas exitosas de alta rentabilidad.

2.1.2 SITUACION ACTUAL DEL SECTOR

RAMAS DE ACTIVIDAD 2008 2008
Cllu €N (prev) %
A. Agricultura, ganaderia, silvicultura, caza y pesca 3.196 MDD 7%
B. Explotacion de minas y canteras 7.759 MDD 16%
C. Industrias manufactureras (excluye refinacion de petrdleo) 4.445 MDD 9%
D. Suministro de electricidad y agua 679 MDD 1%
E. Construccion y obras publicas 4.222 MDD 9%
F. Servicios 28.204 MDD 58%
PRODUCTO INTERNO BRUTO 48.507 MDD 100%
Elaboracion: Autores Cuadro 2.2

Fuente : Banco Central del Ecuador

El sector servicios aporta al PIB en la actualidad con mas de 28.204 millones
de dolares valor que representa el 58 % del total del PIB (Producto Interno
Bruto) del Ecuador,® valor mayor al del afio anterior que era de 26.395
millones de dolares, es decir que esta en permanente crecimiento vy
desarrollo.

Este sector es el mas importante y el de mayor crecimiento en la economia
del pais seguido del sector de explotacion de minas y canteras y el de la
construccion®. Tendencia que se ha visto fortalecida desde hace varios afos

pues en el mundo se ha revolucionado el concepto de servicios, se han

2 Estadisticas Banco Central del Ecuador — www bce fin.ec
3 Estadisticas Banco Central del Ecuador — www.bce.fin.ec
* hitp://www.bce fin.ec/documentos/Estadisticas/SectorReal/Previsiones
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enfocado en él las empresas y han desarrollado nuevas formas de satisfacer
necesidades de las personas.

El sector servicios ha creado un aumento de la inversion, productividad y
empleo en los ultimos 10 afios.’> Este sector ha demostrado ser muy

dinamico y con muy buenas proyecciones de crecimiento en un futuro.

2.2 LA INDUSTRIA

221 ANTECEDENTES GENERALES
La definicion de Spa viene del latin “Salutem Per Acqua’®, lo cual significa

salud a través del agua, es un lugar donde se dan terapias de relajacion; "El
SPA pretende volver al concepto de medicina que se practicaba hace mas
de 3.500 anos en la antigua china, en la que la funcion de los médicos no era
simplemente la de curar a sus pacientes, sino mantenerlos en buena salud”’,
en consecuencia en la actualidad empresarios han tomado este concepto de
Spa para desarrollar un nuevo servicio en pro de la salud de la gente en el
cual se esta obteniendo una gran acogida alrededor del mundo y también en

el Ecuador.

2.2.2 ANALISIS DE LA INDUSTRIA DE SPA
Existen distintos centros de cuidado corporal y mental, pero los servicios que

estos prestan se ven diferenciados por las técnicas que cada uno utiliza,
llegando a un mismo propoésito el cual es encontrar una armonia entre el
alma y el cuerpo mediante medicina no tradicional, técnicas de relajacién y

belleza. Hay que diferenciar los tipos de SPA existentes, los urbanos son los

° Estadisticas Banco Central del Ecuador — www.bce fin ec
¢ www.misrespuestas.com
7 www.holistica2000.com
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que se encuentran en las ciudades y no se necesita hacer un viaje de
algunas horas para encontrarlos, y de turismo estos son los que se ubican a
las afueras de la ciudad y cuentan con habitaciones para que los
consumidores puedan hospedarse algunos dias.

Los SPA urbanos en su inmensa mayoria se encuentran al norte de la
ciudad, esto se debe a una percepcion de que en este lugar de la ciudad
existe la necesidad de estos centros ya que la gente lo puede pagar, dejando
desatendido al sur de Quito.

Principales SPA®:

LE ESSENCE

SPA HOTEL QUITO
SWISSOTEL (AMRITA)
NATURALESSA SPA
STAMPA SPA
SERENIDAD SPA
WELLNES SPA

AMA T SPA

GAIA Fuerza Interior SPA

SPA Turisticos
e Thermas de Papallacta
e Arasha
e Luna Runtun (Bafos)

2.3 DEFINICION DEL NEGOCIO

| SECTOR ‘ SERVICIOS

OTRAS ACTIVIDADES DE SERVICIOS
INDUSTRIA COMUNITARIOS, SOCIALES Y PERSONALES.

|

CREACION DE UN CENTRO INTEGRAL QUE PRESTE |
SERVICIO DE CUIDADO PERSONAL Y CORPORAL.

Elaboracién: Autores Cuadro2.3
Fuente: Banco Central del Ecuador (ClIU)

® Guia telefonica 2008, paginas amarillas, pag. 229
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Desarrollo del negocio:

El enfoque del negocio es brindar SALUD, mediante medicina natural o
alternativa, prestando un servicio en el cuidado personal y corporal para
lograr un equilibrio entre el alma y el cuerpo.

Para esto se ha analizado la ubicacién estratégica del negocio dentro del
sector Sur de la ciudad de Quito en la zona llamada Villa flora, la misma que
se sera una ventaja para el negocio, por cuanto esta localizada cerca del
domicilio y trabajo del segmento al cual se enfocara la empresa.

La diferenciacién de JUMPI YAKU con el resto de Spa urbanos del sector
sera la integralidad de los servicios con alta calidad, y especializacién en
cada una de las diferentes terapias a ofrecer, con esto se busca dar
comodidad a los clientes ya que asi se evitaria que la gente que requiere
estos servicios se traslade de un lugar a otro para conseguirlos.

2.3.1 ANTECEDENTES DEL NEGOCIO

El ritmo de vida que se lleva actualmente ha perjudicado sobre manera a la
salud y la atencién en el cuidado corporal, es por esto que muchas personas
acuden a establecimientos que brindan salud, los cuales ofrecen
tratamientos, y distintas terapias que ayudan a la relajacion.

Hoy en dia existe una considerable cantidad de negocios que tienen que ver
con el cuidado mental y personal, ya que las nuevas directrices en el mundo
apuntan a encontrar un equilibrio entre el cuerpo y alma, en consecuencia
alcanzar la paz y armonia espiritual.

La extension de la ciudad, el trafico, el poco tiempo que se tiene hoy en dia,
ha hecho dificil el trasladarse de un lugar a otro a los habitantes del sur de

Quito, esto nos hace pensar que la poblacién de este sector no puede
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acceder a muchos servicios, por la complejidad de encontrar los mismos
dentro del sector y ademas asistencias que se adapten a su cultura.

2.3.2 PROVEEDORES

Desde aigunos afios se han instaurado Spa alrededor de Quito y en todo el
pais, gracias a esto ya existen muchos proveedores especializados para
Spa, es por esta razdén que se convierte en una ventaja para el negocio el
poder contar con todo el material necesario para funcionar y dar un
excelente servicio.

Inclusive gracias al internet se puede obtener mejor y mas amplia
informacion sobre productos de calidad, a los que se puede acceder por
medio de esta herramienta, que se utilizaran al dar los diferentes
tratamientos en el Spa, inclusive en la diversificacion a futuro del negocio, el
vender productos para belleza, sera de gran ayuda para obtenerlos y estar a
la vanguardia de calidad y variedad.

2.3.3 CONSUMIDORES

Los consumidores potenciales del servicio integral de Spaseran los
Habitantes del sector sur de la ciudad de Quito, los cuales buscan cuidar su
cuerpo y espiritu, o simplemente las personas que tienen una vida muy
agitada por el trabajo, estrés, entre otros.

Nuestro segmento de mercado pertenece a un estrato medio el cual esta en
posibilidad de adquirir nuestro servicio que contara con alta calidad y muy

buen servicio.
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2.41 FACTORES ECONOMICOS

2.4.1.1 INFLACION
La inflacién es un indicador econémico que muestra la variacion de precios

que existe en el mercado, es importante conocer y analizar los cambios que
experimenta esta variable ya que mediante ella podemos saber si la
economia se encuentra estable.

El crecimiento de esta variable causa que las personas pierdan poder
adquisitivo y disminuyan su consumo tanto de bienes y servicios, priorizando
los mas necesarios. Esta variable afectaria de manera muy importante ya
que el servicio a ofrecer por no ser de primera necesidad la gente
simplemente lo descartaria de su consumo y lo sustituiria o lo desapareceria.
Afortunadamente la dolarizacion ha ayudado a que se mantenga controlada
la inflacion ya que con una moneda fuerte a nivel mundial, da seguridad a los

inversionistas.

[ Y 4
Inflacion del Ecuador

14
13 12,48%
10
8
6
4
2 12%
0 7

2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008* 2009 2010 2011
e e R—— — S
Elaboracién: Autores / Cuadro 2.4

Fuente: Banco Central del Ecuador
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La inflacion segun podemos observar en el cuadro 2.1 nos muestra que no
ha sido significativo el incremento lo que indica un panorama favorable tanto
para consumidores como para productores o prestadores de servicios, lo que
permite tener una expectativa de tranquilidad siendo esto beneficioso para

empresas dedicadas al servicio de SPA tanto formadas como por

constituirse.

2.4.1.2 TASA DE INTERES

4
VARIACION TASA ACTIVA DEL
ECUADOR
I 12,00%
| @ 10,00% ‘__._’_._*4_._0—4—4—4—0—0—0—\
8 8,00%
& 6,00% -
g 4,00%
a 2,00%
0'00% % H H i z s 5 3 1
g t8888888¢8LnL88 8
EPEEANSTAOREELE OO
52 358323829289 3387
3 2 8 » o o< o832 328 SIS
20357585238 T35 ¢
Elaboracion: Autores : o Cuadro 25
Fuente: Banco Central del Ecuador
I
| VARIACION TASA PASIVA DEL
| ECUADOR
6,20%
o 6,00%
T 2,80%
£ 5,60%
o 5,40%
e 5,20%
o 5,00%
& 4,80%
4,60% : 3 % : : : : i i
L5 £83888828 L¢80 L8885
E g g Qo o E LE SN
T 5829833933888 e3TN
AN EREEREEREEEE-E T R
| 208 “s5 35025 z208&T = E
\ S s < g S = 3
|
| - — = —
Elaboracion: Autores Cuadro 2 6

Fuente: Banco Central del Ecuador
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La tasa de interés pasiva no ha sufrido mayores variaciones en o que va del
ano, desde el mes de Agosto ha tenido unas ligeras variaciones tendientes al
alza pero son minimas, la tasa de interés activa ha tenido diferentes
variaciones porcentuales lo que afecta sobremanera a los inversionistas que
quieren empezar un negocio o simplemente ampliar el que ya tienen, esta
inestabilidad del sector obedece a que los gobernantes y banqueros no se
ponen de acuerdo, esto no disminuird mientras el riego pais no baje ya que
esta variable tiene incidencia en las expectativas y acciones que tomen tanto
gobernantes como las entidades financieras.

Esta variable afecta al negocio en el encarecimiento de préstamos, en el
caso de inversion y expansion del negocio.

2.4.2 FACTORES TECNOLOGICOS

El pais no ha demostrado un desarrollo sustentable en este factor ya que por
la falta de investigacion y recursos para innovar en lo que se refiere a
tecnologia no se ha podido tener un espacio relevante en esta area, lo cual
es perjudicial para la mejora en cuanto a productos y servicios.

Este factor es importante para la creacion de la empresa, ya que la
magquinaria utilizada para los distintos tratamientos involucra estar a la
vanguardia en tecnologia. En vista de que la maquinaria y los productos que
se utilizaran tienen relacion directa con el cuerpo, se debe cuidar de no
causar ningun dano y afectar al medio ambiente con maquinas peligrosas o

nocivas.
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2.4.3 FACTORES AMBIENTALES
Por las caracteristicas equilibradas que el negocio debe encontrar, se haran

esfuerzos para que los productos e insumos que se utilicen tengan un
tratamiento adecuado bajo normas sanitarias, la proporcion mas alta de
utilizacion de estos productos va ligada a la parte natural es por eso que no
se involucraran sustancias téxicas o nocivas para el medio ambiente.

Uno de las metas a alcanzar es la implantacion de normas de calidad y
sanitarias internacionales.

244 FACTORES SOCIALES

Existen factores sociales los cuales afectaran a nuestro negocio los mismos
que son: culturales, psicolégicos, educacionales, demograficos y de medio
ambiente.

Uno de los factores que influird en nuestra empresa sera el factor cultural, ya

que en el sector no existen lugares que presten un servicio integral de Spa.

2.4.4.1 DELINCUENCIA
La delincuencia siempre sera un factor social el cual incide mucho en la

implementaciéon de un nuevo negocio, se tomara en cuenta que los indices
de delincuencia crecen cada dia mas.

El lugar de localizacién del negocio es crucial para la puesta a punto del
mismo ya que se debe garantizar seguridad para los potenciales clientes y
para los duefios de este.

245 FACTORES CULTURALES

Hoy en dia se vive muy aceleradamente, el trabajo, la familia y otros
aspectos afectan la vida de las personas, sencillamente se vive cansado. Es

por esto que alrededor del mundo han existido Spa desde hace ya mucho
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tiempo pero en nuestro pais es una industria totalmente nueva; existia ya
como concepto, por ejemplo: las aguas termales, bafios de cajon y muchos
mas, inclusive en Quito son negocios totalmente nuevos en el Sur de la
ciudad no existen lugares que se reconozcan como Spa.

El factor cultural pesa mucho para nuestro negocio, ya que las personas
estan acostumbradas a vivir en el estrés y no se tiene una cultura de recibir
relajacion.

Es importante mencionar que dada la migracion causada por las condiciones
del pais en afos anteriores obligd, a mucha personas a salir
desesperadamente del pais , muchos compatriotas decidieron buscar nuevos
lugares en el mundo donde salir adelante; como es conocido, muchos
migrantes escogieron paises europeos, los que han sido .para ellos una
ventana y ventaja cultural para cambiar y adoptar nuevos estilos de vida;
dando una pauta para el emprendimiento de lugares que se dediquen a

brindar un servicio que ayude a mejorar su calidad de vida.

2.45.1 TENDENCIAS
La evolucion de las costumbres de la gente y las nuevas necesidades que se

debe cubrir, apunta a adquirir nuevas costumbres debido a que la gente
busca sentirse mejor mediante terapias de relajacion y medicina alternativa o
natural.

Esto genera una ventaja para el negocio ya que si las directrices de los
pueblos se mantienen como hasta la actualidad se tendra servicios que
ofrecer y la gente demandara los mismos segun el grado de aceptabilidad

que tengan estas tendencias.
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Las tendencias generan que se realicen investigaciones para conseguir
mejores productos o servicios, mediante la especializacion y mejora

continua.

25 MERCADO
2.5.1 LAS CINCO FUERZAS DE PORTER

AMENAZA DE NUEVOS
COMPETIDORFS

PODER DE PODER DE

NEGOCIACION DE p omp%mes NEGOCIACION DE LOS
PROVEEDORES CLIENTES

AMENAZA DE PRODUCTOS
SUSTITUTOS

Elaboracion: Autores
Fuente: Esquema de las Cinco Fuerzas de Porter, Ventaja competitiva Pag. 24

2511 LA AMENAZA DE ENTRADA A NUEVOS
COMPETIDORES
Al ser un negocio nuevo, en el lugar donde se va implementar, nos vemos
amenazados por otras empresas que les puede interesar la idea, no obstante
la inversién en el negocio es significativa lo que hara que los inversionistas
analicen bien al momento de querer ingresar, ademas una de las barreras
mas fuertes es la falta de confianza en el sector sur de Quito; ya que muchas

personas tienen una falsa percepcién del poder adquisitivo de los habitantes

de esta.zona de la ciudad.

2.5.1.2 LA AMENAZA DE PRODUCTOS SUSTITUTOS
Existen servicios sustitutos en el sector; cabe mencionar que hay bafos de

cajon, piscinas, saunas, la estética Estella Duran, pero son minimos ya que

la gente que requiere de los servicios de SPA lo que desea es encontrarios
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todos en un solo centro ya que no es muy factible el irse de un lugar a otro
para optar por todas las caracteristicas que el SPA brinda, ademas por
percepcion personal se puede decir que los competidores o empresas
sustitutas son especialistas en una sola rama, al contrario del SPA que

brinda un servicio integral.

2.5.1.3 EL PODER NEGOCIADOR DE LOS COMPRADORES
El objetivo del negocio es captar la clientela del sector y atraer a clientes que

no se sientan satisfechos con el trato o la calidad del servicio de la
competencia, la manera mediante la cual cumpliremos este objetivo sera
con el desarrollo de un servicio de calidad sin precios exorbitantes, planes
ajustados para que sea facil adquirirlos siendo flexibles en las necesidades

de los clientes.

2.5.1.4 RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES EXISTENTES
La empresa busca ser lider en el mercado y en el sector, es por eso que el

servicio que se realizara sera especializado e integral buscando siempre el
mejoramiento, innovacién y la captacién de clientes. Si existe competencia
dentro de la ciudad de Quito pero en el sector sur donde se desarrollara el
negocio este servicio no existe, es por eso que la competencia indirecta mas
grande que tenemos es el centro de estética Estella Durdn, pero esta
empresa mas bien se enfoca al cuidado de imagen, no es un servicio
integral, al contrario del negocio propuesto, que ofrecera encontrar una
armonia, entre el alma y el cuerpo acompafada de técnicas en cuidado

personal.
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2.5.1.5 PODER NEGOCIADOR DE LOS PROVEEDORES
Existen varios proveedores en el negocio de los Spa, por la diversificacién de
los servicios que se ofrecen, esto genera que el negocio pueda tomar la
mejor decisién para adquirir los insumos comparando precio y calidad, ya
sea a nivel de maquinaria o productos a utilizarse en el mercado existen
varias empresas que se dedican a vender todo lo necesario para la puesta a

punto del negocio.
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CAPITULO ll
INVESTIGACION Y ANALISIS DE MERCADOS

3.1 ANTECEDENTES:
El hombre en busca de conocer mas sobre su entorno, se ve en la necesidad

de aprender cada vez mas; para esto, de manera muy cotidiana realiza
investigacién de tipo espontanea y de esta forma alcanzar el conocimiento
propuesto, no cabe duda que el hombre es un ser al que le gusta
evolucionar; la investigacién es uno de los procesos que permiten que este
surja y se diferencie de los demas. La capacidad y el tesén que cada
individuo tiene son dos armas importantes al momento de conocer acerca de
un tépico, ya que si falta capacidad no se llegard a la finalidad de la
investigacién y sin tesén no se alcanzara a desarrollar en toda su magnitud
dicha investigacion.

Para realizar una investigacion es importante identificar un problema, luego
conocer las posibles causas para encontrar las soluciones.

3.2 INTRODUCCION

“‘Investigacion de mercados: identifica, acopia, analiza, difunde, aprovecha
de manera sistematica y objetiva la informacién con el fin de mejorar la toma
de decisiones relacionada con la identificacién y la soluciéon de problemas y
las oportunidades de marketing.”

Analizando el micro entorno y el macro entorno, se determinaron las
posibles oportunidades y amenazas a las que el negocio se enfrenta. De

esta forma se empieza la investigacion de mercados identificando las

® Malhotra, Naresh K. investigacion de Mercados
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caracteristicas y preferencias de los potenciales clientes, antes
segmentandolos por edad y nivel socio econémico.

La investigacién de mercados es una herramienta importante al momento de
realizar proyectos, ya que esta permite conocer la oferta y demanda
existente, combinada con gustos, preferencias y caracteristicas del cliente

para llegar a satisfacerlo de una manera 6ptima.

3.3 OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION DE MERCADOS

3.3.1 OBJETIVO GENERAL
Determinar la viabilidad de la creacion de un SPA en el sector sur de la

ciudad de Quito, el cual brinde un servicio integral de tratamientos para el
cuerpo y la mente, satisfaga la necesidad de los clientes, que buscan una

vida sana.

3.3.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS DE LA INVESTIGACION
Analizar los resultados que se obtendran con el fin de tener un conocimiento

mas amplio del segmento meta.

Estudiar la necesidad de implementar el servicio de un SPA en el sur de
Quito

Identificar el perfil de los posibles consumidores.

Analizar los gustos y preferencias de los habitantes del sur de Quito con
relacién a los servicios que se presta en un SPA.

Identificar el nivel de aceptacion que tendria la creacién de un SPA en el
sector sur de la ciudad.

Estudiar las posibles estrategias que se pueden implementar para alcanzar

el segmento meta.
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Establecer un concepto que permitira posicionar el servicio de SPA en la
mente del consumidor.

Definir las caracteristicas distintivas que deberia tener un SPA.

Determinar la publicidad necesaria con el fin de posicionar el concepto de
SPA en el sector.

Analizar la percepcion de precios existentes ya en el mercado.

3.4 PASOS PARA LA INVESTIGACION

3.4.1 MARCO TEORICO
En este punto se resaltara la informacién existente con relacion al problema

propuesto, lo que nos daria una referencia de lo que se quiere investigar,
teniendo en cuenta algunos puntos generales que engloban al problema.

Para el negocio propuesto la investigacion se orientara al mercado de los
SPA urbano, las necesidades que se cubren con estos y si existirian clientes

potenciales en el sector sur de la ciudad de Quito.

3.4.1.1 DEFINICION DEL PROBLEMA:
Al problema se lo puede definir, como la existencia de un mercado para la

implantacion de un SPA al sur de la ciudad de Quito. jHay necesidad de la
prestacion de servicios que ofrece un SPA en el sector sur de Quito?

Ademas de la definicion del problema de la presente investigacion de
mercados también se incluye la estructuracién de una serie de preguntas
con el fin de permitir enfrentar de mejor manera el problema de decision.
Estas preguntas nos ayudaran a canalizar la elaboraciéon de una serie de
hipoétesis a las cuales les corresponde respuestas posibles. Dichas hipétesis
deberan ser confirmadas o desechadas en funcién de los resultados de la

investigacion.
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3.4.1.2 PROBLEMA GERENCIAL
Determinar si existe la oportunidad de negocio para un servicio integral de

SPA al sur de la ciudad de Quito, el cual se apegue a las necesidades y

poder adquisitivo del sector.

3.4.1.3 PROBLEMA DE INVESTIGACION DE MERCADOS
Determinar la viabilidad de la creacién de un SPA en el sector sur de la

ciudad de Quito, el cual brinde un servicio integral de tratamientos para el
cuerpo y la mente, y satisfaga la necesidad de los clientes, quienes buscan

una vida sana.

3.4.2 METODO PARA RESOLVER EL PROBLEMA

3.4.2.1 INFORMACION REQUERIDA PARA RESOLVER EL
PROBLEMA
e Datos demograficos: Numero de personas entre el rango de 25 a 75

anos de edad que viven en el sector sur de la ciudad de Quito.
¢ Analisis del estilo de vida que tienen las personas y su tendencia.

e Actividades a las que se dedica nuestro grupo objetivo y que tengan que

ver con el cuidado personal.

3.4.2.2 VARIABLES
e Porcentaje de personas que se encuentren en el rango de edad 25 a 75,

afos que habiten en el sector sur de la ciudad de Quito y que

pertenezcan a la clase socialimedia y media-alta.

o Gustos y preferencias del grupo objetivo.

3.4.2.3 HIPOTESIS



PREGUNTAS DE INVESTIGACION

¢ Quién contratara el servicio?

¢ Cual es el lugar ideal o estratégico '

para ubicar el negocio?

] ¢ Por qué los habitantes del sur de
Quito acudiran al Spa?

Elaboracion: Autores

JUMPI YAKU SPA

HIPOTESIS

| Hombres y mujeres de nivel socio econémico medio

contrataran el servicio, ya que poseen una vida agitada
a causa del trabajo y desean mejorar su salud e
imagen.

El lugar ideal para ubicar el spa es la zona denominada
“El Recreo” debido a su cercania a proyectos
vanguardistas dentro del sector sur de la ciudad.

| Los habitantes del sector sur de la ciudad iran al Spa

debido a la integracion de los servicios de su
preferencia para mejorar su calidad de vida.
Cuadro: 3.1

3.4.2.4 PUBLICO OBJETIVO
El publico objetivo estara constituido principalmente por personas de nivel

medio del sector sur de la ciudad de Quito entre edades de 25 a 75 afios y

por los servicios prestados que se ofreceran en el SPA estaran personas que

la ciudad de Quito.

no se encuentren satisfechas con los servicios ofrecidos en las cercanias de

3.4.3 DISENO DE LA INVESTIGACION:
Después de haber establecido los objetivos para la presente investigacion de

mercados, se concluyé que la informacion que se obtendra por medio de

esta, se basara en la investigacion cuantitativa descriptiva, por el hecho de

que el proyecto de negocio busca establecer la aceptacion y nos permitira

® generalizar las necesidades de los futuros clientes del negocio.

Ademas se hara un estudio cualitativo exploratorio, el cual permite mediante

grupos focales y entrevistas con expertos centrar la comprension del

comportamiento y percepciéon del consumidor, las actitudes y necesidades

que estos tienen. Con el fin de desarrollar de mejor manera la investigacion

de mercados, se optara por recurrir a informacién:
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3.4.3.1 COMPETENCIA
o Ofrecimientos de SPA existentes en la ciudad de Quito

(caracteristicas, servicios ofrecidos, materiales utilizados, variedad de
técnicas utilizadas.)

¢ Posicionamiento de las marcas

e Precios propuestos por la competencia.

e Forma de promocionarse en la ciudad.

e Segmentos atendidos.

e Participaciéon de mercado y volumen de ventas.

e Tecnologia utilizada en diferentes areas de SPA

e Fortalezas de la competencia directa o indirecta.

e Debilidades.

e Andlisis de las cinco fuerzas de Porter

e Calidad en los productos utlizados en los diferentes servicios

ofrecidos por la competencia.

3.4.3.2 CONSUMIDORES (PERSONAS)
e Perfil del consumidor meta.

o Frecuencia en el consumo de servicios de SPA.

e Dias de preferencia de visita a SPA.

¢ Importancia conferida al precio

¢ Importancia otorgada a la calidad

e Importancia otorgada al cuidado personal.

e Necesidades y deseos con relacidn al solicitar el servicio de un SPA.
¢ Intencién de compra del nuevo servicio en el sector.

e Frecuencia de consumo de los servicios de SPA.



JUMPI YAKU SPA

INVESTIGACION Y ANALISIS DEL MERCADO 26

e Preferencia en localizacién del Spa dentro del sector.

e Precio que pagarian las personas por recibir el servicio

3.4.3.3 MERCADO
e Consumo de servicios de SPA en el pais.

e Tendencia en los ultimos afos (crecimiento, decrecimiento).
e Tendencias futuras

e Segmentos presentes en la poblacion.

3.4.3.4 FACTORES SITUACIONALES
e Analisis de la situacidn econémica

e Analisis de la situacion politica

e Analisis de la situacion social

e Analisis de la situacion tecnolégica
e Andlisis de la situacion legal

¢ |dentificacion de oportunidades y amenazas

3.4.3.5 FUENTES DE INFORMACION

3.4.3.5.1 FUENTES PRIMARIAS
e Competidores (gerentes de spa).

o Distribuidores de productos para el cuidado de la piel.
e Superintendencia de Compaiias.

e Importadores de maquinaria apta para SPA

e Asociaciones de fisioterapistas.

e Banco Central del Ecuador.

e Aduanas.

3.4.3.5.2 FUENTES SECUNDARIAS
Periddicos (El comercio y Lideres), revistas de negocios
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e Revistas de salud.
¢ Internet.
e Universidades (tesis de grado).
e Camara de Comercio, Camara de la pequena industria.
e Encuestadoras (Market, Cedatos)
e INEC
3.4.4 METODOLOGIA PROPUESTA
La recoleccién de datos que se utilizara para un mejor estudio del segmento

al cual se dirigira el negocio sera:

3.4.4.1 ENTREVISTA CON EXPERTOS
La informacién recabada por este método es por medio de entrevistas a

personas que se consideran lideres en el mercado- o con experiencia en el
mismo; esta informacidbn es de vital importancia para el futuro
desenvolvimiento del negocio porque dara las pautas y los lineamientos por

los cuales el negocio debe crearse y manejarse.™

3.4.4.1.1 DISENO DE LA ENTREVISTA CON EXPERTOS:

3.4.4.1.1.10BJETIVO GENERAL:
Conocer todo lo referente a mercado, empresa, clientes y marketing que se

maneja en un SPA.

3.4.4.1.1.20BJETIVOS ESPECIFICOS:
e Apreciar la evolucién del negocio de Spa en los ultimos 10 afos y las

expectativas que se tiene para los afios venideros.

e Analizar la competencia diferenciando la misma en directa e indirecta.

'® Personas a quienes se realizé entrevista a expertos
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e Determinar las caracteristicas que debe tener un SPA para su
funcionamiento.

o [Establecer cuales son los servicios mas demandados dentro del negocio
de SPA.

« Averiguar los proveedores de los productos que se utilizan en todos los
servicios que presta un SPA.

e« Conocer cual es el perfil de los profesionales encargados de brindar los
servicios de SPA y cuales son los estandares de capacitacion que se
maneja.

e Analizar el perfil de los clientes y la proporcion de hombres y mujeres que
utilizan el servicio de SPA.

« Estimar costos de implantacion y de funcionamiento, al igual que precios
que se manejan en el negocio.

« Determinar si existen clientes que residan en el sur de Quito.

« Saber cuales son las causas por las cuales las personas visitan un SPA.

e Analizar cuales son los canales de informacion por los cuales se da a

conocer un SPA.

3.4.4.1.2 PREGUNTAS ENTREVISTA CON EXPERTOS"'

3.4.4.2 GRUPOS FOCALES
Son personas representativas del sector sur de la ciudad de Quito, de un

nivel socio-econémico medio, de edades que comprenden los 25 a 75 afos,
esta segmentacion se ha hecho con el afan de identificar los posibles

clientes o compradores del servicio.

" Esquema preguntas Entrevista a expertos. Anexo 3.2
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3.4.4.2.1 DISENO DE LOS GRUPOS FOCALES:
Se realizaran dos grupos focales, el primero que constara de mujeres y el

segundo participaran hombres, estos dos grupos se ajustan a las exigencias

mencionadas en el item anterior.

Q 3.4.4.2.1.10BJETIVO GENERAL.-

e Analizar gustos y preferencias de los habitantes del sur de Quito con
relaciéon a los servicios que se presta en un SPA.

» Obtener informacién acerca de las percepciones y perspectivas de los
consumidores o posibles clientes con respecto a la competencia
existente tanto en SPA como en servicios de cuidado personal.

» » Investigar si el servicio integral que se prestara en el SPA al Sur de
Quito, se ajustara a las necesidades y presupuesto del posible
consumidor.
3.4.4.2.1.20BJETIVOS ESPECIFICOS.-

e Determinar si los habitantes del sur de Quito requieren un servicio
integral de SPA.

e Establecer si existe un posicionamiento en la mente de las personas

o gue viven o trabajan en el sector sur de la ciudad con referencia a un

SPA o servicios complementarios.

e« Analizar cuales son los servicios que prestan otros negocios
relacionados con el cuidado personal.

e Estudiar cuales son los servicios de cuidado personal mas

demandados y las causas que motivan a las personas a consumirlos.
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e Determinar si los diferentes tratamientos de cuidado personal que se
plantean para la creacibn de un SPA al sur de Quito seran

demandados.

3.4.4.2.2 PREGUNTAS DE LOS GRUPOS FOCALES"

3.4.4.3 ENCUESTAS
El cuestionario que se utilizara en la encuestas de tipo objetiva con

respuestas pre-codificadas, mantendra los lineamientos para poder cumplir

con los objetivos, tanto el general como los especificos.

3.4.4.3.1 DETERMINACION DEL TAMANO DE LA MUESTRA
Modelo estadistico para la obtencion de la muestra'®:

n= N
E* (N1)+1
n= 258.116

0,05%(258.116)+1

N = nimero de elementos de la poblacién
E = error de estimacioén
n = numero de elementos de la muestra

El resultado de la muestra es de 399,38 personas, dentro del rango de edad
de 25 a 75 afios.

PORCENTAJE DE PERSONAS A ENCUESTAR
| 400 40% 60%
Edad | Quitumbe | Eloy Alfaro | TotalSur | % | Total muestra "E:“,‘,‘;;' ms

25a29 | 16119 37.042 53.161 | 19.26% 77 30,8 46,2
30a34 | 14.587 33.280 47.867 | 17.34% 69 276 414
35a39 | 13.022 29.741 42763 | 15.49% 62 248 37.2
40a44 | 11.334 25.705 37038 | 13.42% 54 216 324
el | SO8T 19408 27.775 | 10.06% 40 16 24
S0asd | 6230 15:600 21.850 | 7.91% 32 12.8 19,2
55a59 | 4.103 11.220 15323 | 5.55% 22 88 132

'2 preguntas grupos focales Anexo 3.3
'3 Galindo, Edwin. Estadistica para la Administracién y la Ingenieria. Pagina 360.
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60 a 64 3.145 9.193 12338 | 447% 18 7.2 10,8
65a 69 2408 7.572 9.980 3.61% 14 56 8.4
70a74 1.912 6.069 7.981 2.89% 12 48 7.2
Total 276.077 400 160 240
Elaboracion: Autores Cuadro: 3.2
Fuente: INEC

3.4.4.3.2 DISENO DE LA ENCUESTA
Se realizaron 14 preguntas, las cuales constan de tres partes la primera que

trata de informacion sobre el encuestado, la segunda parte que agrupa a las
personas que han acudido a un spa donde se puede obtener informacién
acerca de caracteristicas, preferencias del consumidor, motivaciones para
acudir, frecuencia, dias preferidos, competencia, etc; la segunda parte donde
constan las personas que no han acudido a un SPA, donde se hacen
preguntas para conocer si acudirian alguna vez, el motivo por el cual irian,
que les gustaria encontrar. Se realizaron preguntas filtro, para un mejor
manejo de la encuesta, lo cual permite confrontar datos que al momento de
cruzar se pueda analizar y verificar si las respuestas son de tipo confiable y

agregan un valor a la investigacion.

3.4.4.3.2.10BJETIVOS.-
e Determinar la frecuencia de visitas a los SPA por parte de las

personas que habitan al sur de Quito.

e Conocer cuales son los SPA posicionados en la mente de el
consumidor.

o Identificar el nivel de aceptacion de las personas hacia el servicio de
SPA en el sur de Quito.

e Analizar las caracteristicas y servicios que debe tener un SPA para

satisfacer las necesidades de los clientes.
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e Establecer las causas por las cuales las personas acuden a un SPA.

3.4.4.3.3 ENCUESTA "

3.4.5 METODOLOGIA DE ANALISIS DE INFORMACION
La metodologia utilizada para el analisis de la informacién tanto de las

sesiones de grupos como de las entrevistas a profundidad se basa en el

analisis del contenido que se detalla a continuacion:

1. Revisar que hayan sido llenadas cada una de las encuestas de acuerdo
a las instrucciones.

2. Establecer que el plan de tabulacion sea codificado con niumeros a cada
pregunta y respuesta.

3. Establecer la escala de medicidn para las preguntas abiertas.

4. Transcribir la informacién receptada en cada una de las encuestas a una
hoja de calculo de Excel.

5. Realizar los distintos calculos para determinar los diferentes porcentajes
obtenidos.

6. Representar con graficos los diferentes resultados obtenidos.

7. Interpretar los resuitados obtenidos.

3.4.5.1 RESULTADOS OBTENIDOS
3.4.51.1 INTERPRETACION DE RESULTADOS

3.4.5.1.1.1ENTREVISTA A EXPERTOS:
e El mercado se ha incrementado de forma muy significativa; es decir, hoy

en dia se busca la perfeccion y es por eso que la gente acude a estos

centros de belleza, en cuanto a la proporcién de la gente existe un

'* Modelo de Encuesta Anexo 3.4
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incremento en cuanto a los hombres y hoy en dia se ha colocado en un
40% de hombres y 60% de mujeres.

En cuanto a la competencia, se puede concluir que no son solo los SPA
como tal sino también las estéticas y peluquerias que no se especializan
en los servicios como en los Spa pero son centros alternativos que
buscan diferenciar sus negocios con nuevas propuesta para el cuidado
del cuerpo.

Para encontrar un 6ptimo trabajo es necesario que el servicio sea integral
y muy profesional. Es por eso que se debe contar con un médico que
trabaje con medicina no tradicional o alternativa, ya que se debe seguir y
hacer un estudio que esté bajo vigilancia profesional.

En cuanto a la adecuacion del SPA es importante dividir por areas ya que
este tiene que ver con el agua; es por eso que es necesario que el lugar
sea amplio donde se pueda combinar piscinas e hidromasajes, los
diferentes servicios que se prestan; por ejemplo la aromaterapia, en un
lugar adecuado con colores, olores y musica acorde a la situacion, es
importante que la decoracién del lugar vaya de acuerdo a las técnicas
que se van a ofrecer, es necesario que la adecuacién se haga de forma
profesional. En el lugar es recomendable aplicar técnicas de acuerdo al
FENG SHUI. Ademas las esencias aromatizantes, las piletas la armonia
que se pueda encontrar hace que este negocio gane adeptos cada vez
mas.

En cuanto a los clientes, el perfil de estos son empresarios o duefios de

fabricas, ejecutivos que manejan un nivel de estrés alto o simplemente



JUMPI YAKU SPA

INVESTIGACION Y ANALISIS DEL MERCADO #

sienten la necesidad de acudir a estos centros, los turistas extranjeros
mas bien son los que acuden a los SPA que estan fuera de la ciudad de
Quito. Si existen clientes del sur de la ciudad de Quito, estos no son
muchos, las mujeres son quienes acuden en mayor proporcion, los
hombres en los ultimos tiempos han incrementado su afluencia a estos
centros pero la proporcién esta creciendo de forma agitada.

Los tratamientos a prestarse deben ser flexibles ya que no todas las
personas van por el mismo motivo, acuden por diferentes causas, es por
esto que se debe ajustar a la necesidad del cliente, para cada cliente se
abre una ficha médica donde se comuniquen todas las necesidades,
enfermedades, alergias etc; de esta forma se hace mas personalizado el
servicio y es muy importante la interrelacion entre los profesionales y los
clientes ya que muchas veces ellos van a sacar sus problemas y
necesitan atencién mas profunda.

Siempre es nﬁesario que la ubicacién del lugar sea alejado de todo tipo
de generacion ;e estrés, por ejemplo alejado del bullicio, acogedor y de
facil acceso.

Los precios deben ser muy accesibles, depende del tipo de cliente que se
tiene pero toda la gente ajusta su presupuesto y el precio influye de forma
muy importante.

La publicidad es importante, para darse a conocer se hace mediante

hojas volantes y publicidad.en medios masives.

="
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o El aseo del local es importante y el trato a la clientela aun mas, ya que la
entrevistada afirma que el trato con las personas es lo que se diferencia y
hace que los clientes se sientan bien y vuelvan.

o El servicio que se presta tiene que seguir creciendo, implementando
servicios afines a lo que el cliente demanda, sin desviarse del verdadero
sentido del negocio.

« Estar a la vanguardia en lo que es productos para tratamientos corporales
y faciales, es muy importante, los productos no necesariamente tienen

que ser masivos pueden ser de uso profesional y estético.

3.4.5.1.1.2GRUPOS FOCALES"
e« Como conclusién principal se puede afirmar que los principales motivos

para acudir a un Spa son: contrarrestar el estrés por medio de masajes
terapéuticos, tener un tiempo para si mismos y de esta manera consentir
su cuerpo y cuidar su salud y asi escapar de la vida cotidiana.

e Es conocido que el estrés hoy en dia es la causa de muchas
enfermedades y que se produce por el exceso de trabajo y muchas
preocupaciones, ademas que existe también estrés emocional, intelectual
y fisico.

« En la actualidad existen varias actividades para combatir el estrés, los
miembros del focus lo hacen por medio de actividades no terapéuticas
como acudir a un sauna o realizar ejercicio, que son de algun modo una

manera de escapar de la rutina.

> Anexo 3.5
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Liberar tensiones, cuidado y belleza corporal. tratamientos para la piel,
por salir de la cotidianeidad, consentirse al término de una semana
agotadora, por encontrar una paz interior, por vanidad, relajarse, por
salud, por tratamientos estéticos, estas fueron las razones que se
establecieron en los dos focus, dando hincapié que en el grupo focal de
los hombres se remarcé que la razdn primordial para acudir un Spa es la
vanidad.

Muchas de las personas entienden mal el significado de SPA, ya que lo
asocian con masajes faciales o aplicacién de esencias, el verdadero
concepto que encierra un SPA es la salud por medio de tratamientos que
se prestan con agua, que se fusionan con actividades relacionadas como
las mencionadas anteriormente.

Los asistentes al grupo focal coincidieron en que las grandes distancias y
el trafico que deben enfrentar para acudir a un SPA tanto urbano como
turistico son grandes atenuantes para no hacerlo con frecuencia, otro
factor que influye en la decision es el precio ya que se encuentran en
lugares lujosos y exclusivos, lo que hace que el precio aumente.

En su mayoria los asistentes creen que la creacién de un Spa al sur de la
ciudad seria muy bueno ya que este se encontraria cerca de sus hogares
y se ahorrarian tiempo al trasladarse y esta seria una razén para
frecuentar mucho mas este tipo de lugares siempre y cuando el Spa se
encuentre en un lugar seguro y cercano a otros lugares donde se realiza

comercio en el sector.
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Los asistentes expresaron que dentro de los SPA al que ellos acuden y
de los que conocen son: Thermas Papallacta, Castillo de Amaguana,
Luna Run Tun, Vital SPA, Stella Duran.

Los tratamientos mas demandados son: aromaterapia, masajes
corporales, faciales, manicure, pedicure, hidromasaje. Cabe recalcar que
los asistentes creen que el bajar medidas debe existir en un spa
indispensablemente.

Los principales dias para acudir a un SPA son viernes y sabado con mas
frecuencia, seguido por los miércoles y jueves y por ultimo los primeros
dias de la semana. Estos dias fueron escogidos ya que son los que se
tiene mas tiempo.

Las personas afirman que después del horario laboral, es el momento
para acudir a un centro como SPA ya que se liberan de tensiones
acumuladas o simplemente para ir a casa relajado con otra actitud
gracias a los diversos tratamientos tanto faciales y corporales.

La gente opina que los centros tienen similares terapias, pero algunos
han evolucionado de tal manera que hacen la diferencia y es por eso que
son mas reconocidos y nombrados, pero los usuarios recomiendan que
los tratamientos deben ajustarse a las exigencias de los concurrentes.

En la pregunta relacionada con la creacion de un SPA la gente asegura
que acudirian siempre y cuando esté a nivel de los reconocidos, les
parece excelente la idea de integrar los servicios mas demandados ya
que no tendrian que ir de un lugar a otro para cubrir la necesidad del

cliente.
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e Con el fin de poder satisfacer las necesidades de los clientes los
asistentes de los grupos de enfoque creen que es necesario estar en
constante comunicacién con el masajista ya que algunos prefieren
especificar el tipo de presién que desean al momento de recibir el masaje,
los puntos de presiéon etc, también es necesario preguntar acerca del
aroma que prefiere ya sea madera, citricos, florales entre otros, todo esto

con el fin de llenar realmente las expectativas de los clientes.

3.4.5.1.1.3ENCUESTAS:
La presente investigacion ha arrojado los resultados mostrados, estan

realizados de tal forma que se adjuntan los graficos de cada pregunta y su
posterior analisis.

C.1 El 51% de las de las personas han visitado un SPA, siendo los
principales motivos de sus visitas son la relajacion, estrés, cansancio o
terapia, muestra que la gente busca salir de la rutina o simplemente lo hacen
para escapar de la cotidianidad y las preocupaciones generadas por las
actividades diarias.®

C.2 La gente que acude a un SPA espera encontrar en las instalaciones,
tratamientos de relajacion, reduccion de medidas, hidromasaje. Dando mas
importancia a los tratamientos de relajacion ya que es el principal motivo que
tienen las personas para ir a un SPA."

C.3 La gente encuestada que pertenece al sector sur de la ciudad de Quito
asegura que es importante en la decisién de ir a un SPA: la atencion al

cliente en primer lugar con una amplia ventaja sobre los demas factores ya

' GraficoA36 ¢
"7 Grafico A3.6 ¢ 2
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que van por relajarse y lo que les interesa es que les consientan y les traten
de la mejor manera y de esta forma contrarrestar su estrés, seguido de la
ubicacion ya que para ellos es importante debido a las grandes distancias
que recorrer para acceder a esta clase de servicios no existentes en el
sector.'®

C.4 Las personas que visitan un SPA una o dos veces al mes afirman que no
acuden con tanta frecuencia debido a la ubicacién de los SPA que les
gustaria ir, seguido de un factor importante que es el precio y por ultimo un
5% asegura que no es importante ir a un SPA porque para ellos no
representa una necesidad."®

C.5 Los centros estéticos 0 SPA mas conocidos o mas publicitados dentro
del sector son, en primer lugar Stella Duran y Vital SPA ya que son estéticas
que cubren la demanda dentro de la ciudad y a los que tienen mas facil
accesibilidad. Los SPA de fuera de la ciudad no tienen una publicidad muy
significativa, pero se dan a conocer por los sitios donde se encuentran y se
divulgan entre la gente por medio del conocido boca a boca. Las personas
que acuden a un SPA se encuentran satisfechas con el servicio pero esta
satisfaccion se tiene mas con los SPA turisticos ya que aseguran que el
servicio es de calidad.?

C.6 Las razones por las cuales las personas que acuden a un SPA no se
sienten satisfechas son en su gran mayoria por la percepcion que tienen en
el precio ya que lo consideran elevado ya sea por el tiempo de duracién del

servicio que no cumple con sus expectativas, otro de los factores por los

'® Grafico A3 6 ¢3
'® Grafico A3 6 c.4
2 GraficoA36¢.5
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cuales no les gusta el servicio son la mala atencién y con un porcentaje
importante el tiempo de espera en ser atendidos. ?'

C.7 Los dias de la semana en que los usuarios de SPA prefieren ir son en su
gran mayoria los dias con los que se culmina la semana, siendo el sabado el
favorito seguido por el viernes y lunes, esto se debe, primero, a las grandes
distancias que tendrian que recorrer para hacerlo cualquier dia y el sabado
es donde se tiene mas tiempo, los viernes y lunes son los dias donde las
personas o tienen mayor nivel de estrés o desean empezar la semana
relajados.??

C.8 Los servicios que las personas prefieren al estar en un SPA son: en
primer lugar con el 26% reducciéon de medidas, en segundo lugar con el 16%
masajes corporales, en tercero con 13% aromaterapia, en cuarto depilacién y
bafos de cajén con un 12%, en quinto lugar con el 8% hidromasajes y por
ultimo lugar reflexologia con el 2%.%

C.9 La mayoria de las personas que han acudido a un SPA, manifiesta que
recomendarian o han recomendado a personas allegadas ir a un SPA ya que
mejora su ritmo de vida, estuvieron de acuerdo que recomendarian ir,
siempre y cuando el servicio que hayan recibido sea de la mejor calidad; esto
tiene un plus para la creacion de una empresa dedicada a este servicio ya
que habran muchos mas clientes debido a las recomendaciones dadas.?
C.10 Las personas encuestadas en su gran mayoria manifiestan que le

gustaria contar con un SPA en el sector sur de la ciudad de Quito,

2 Grafico A36c.6
2 Grafico A 3.6 ¢.7
2 Grafico A36¢.8
X GraficoA36¢9
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manifiestan que el lugar ideal por sus caracteristicas y por su posicion
céntrica es cerca de la ciudad comercial El Recreo y la Villaflora, esto debido
a que aqui se desarrolla el comercio del sector.?®
Analisis y graficos de las personas que respondieron que no.

C.11 Las personas encuestadas que respondieron que no han ido a un SPA,
al hacerles la pregunta si acudirian a un spa, respondieron en un 42%
afirmativamente y el 58% de las personas definitivamente no lo harian,
hemos considerado que una de las razones por las cuales las personas
habitantes del sur de Quito no han visitado un spa antes es por el precio.?®
C.12 Relajacién, estrés, cansancio, cuidado y belleza personal son las
razones que mayoritariamente los encuestados considerarian ir a un spa, por
las cuales al cruzar con la informacion obtenida en que servicios espera de
un spa nos corrobora lo antes mencionado ya que masajes terapéuticos
ayudan a todas estas, tomando en cuenta que el porcentaje de todas las
anteriores fue también mayoritariamente escogido, entre estas respuestas

existen opciones que ayudan al cuidado y embellecimiento personal.?’

3.5 CONCLUSIONES GENERALES:
e Se concluyé, de acuerdo a los focus group, encuestas y entrevistas a

expertos, que las razones principales de visita a un Spa son estrés,
relajacion, cansancio, cuidado y belleza personal, las mismas que se
verifican con los servicios que desean recibir en un Spa, los que son
hidroterapia, masajes, tratamientos faciales, reduccién de peso, y sobre

todo tratamientos de relajacion.

* Grafico A36 ¢ 10
% Grafico A36c11
? Grafico A36¢.12
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« El precio, al igual que la ubicacién, segun las encuestas y el focus group
son razones por las que las personas no han visitado o no visitan
frecuentemente un Spa.

e Estar siempre a la vanguardia de nuevas tendencias en tratamientos es
una cualidad que busca el mercado, esta informacién obtenida en la
entrevista a expertos fue corroborada en los focus group.

e Hoy en dia las necesidades de hombres y mujeres se asemejan en
cuanto a cuidado personal, buscan el bienestar personal y mental.

« El ambiente que debe tener un Spa debe refiejar tranquilidad, relajacién,
lo cual se puede obtener gracias a técnicas de colores, aromas y
adecuacioén del lugar donde se realizan las actividades.

e La atencién al cliente, es un parametro importante a tomar en cuenta en
el negocio; en la investigacion de mercados, se concluy6 la misma, que
debe ser tomada en cuenta por el giro del negocio que trata directamente
con el cliente.

« Es importante tomar en cuenta los gustos de los clientes ya sea este
lugar en el cuerpo del masaje, presién, aromas, etc; con el fin de
satisfacer las necesidades de los mismos.

« EIl personal debe tener alta experiencia en el campo ya que se trata
directamente con los clientes y se maneja el cuerpo-, es vital que el
personal sea capacitado en el area, que la maquinaria sea profesional y
los productos deben ser de excelente calidad.

3.6 DETERMINACION DE LA OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

El sur de Quito ha experimentado un crecimiento poblacional del 6.6% con

respecto al ano anterior, en la actualidad existen 650.000 personas, en lo que se
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denomina Quitumbe y Eloy Alfaro que representan a todo el sur, el mismo que
abarca a 43% del total de la poblacion urbana de Quito. Es un sector que ha
desarrollado un alto movimiento econdmico y comercial, que lastimosamente no
ha sido explotado en toda su magnitud, ya que se pensaba que el poder
adquisitivo de estas personas no era importante, pero por la evoluciéon que ha
tenido la ciudad y en especial el sur de Quito, se estan desarrollando proyectos
tales como Centros Comerciales, terminales de buses urbano-terrestre, planes
habitacionales entre otros. Una de las consecuencias del desarrollo humano y
del incremento poblacional, conlleva a cubrir necesidades por medio de la
generacion de servicios.

La extension de la ciudad, el trafico, el poco tiempo que se tiene hoy en dia, ha
hecho dificil el trasladarse, de un lugar a otro a los habitantes del SUR DE
QUITO, esto nos hace pensar en que la poblacién de este sector no puede
acceder a muchos servicios.

El ritmo de vida acelerado que se lleva actuaimente ha perjudicado sobre
manera a la salud y a la atencién en el cuidado corporal, por el nivel de estrés
que se maneja hoy en dia, es por esto que en la actualidad existen centros o
lugares donde se presta principal cuidado a estos problemas, por medio de
terapias de relajacion y belleza, hay que tener en cuenta que la gente busca
continuamente verse y sentirse mejor en su aspecto y salud.

La investigacion de mercado realizada a los habitantes del sur de Quito mostro
que la gente que conforma dicho sector tiene interés por asistir a un centro
integral de cuidado personal que este cerca de donde ellos realizan sus

actividades personales, ya que los existentes son simples cabinas que no
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cuentan con todos los servicios de SPA o los mas completos se encuentran al
norte de la ciudad o en los valles aledarios.

Por todas estas razones expuestas anteriormente se ha evidenciado una
oportunidad de negocio en la creacién de un SPA que brinde servicios de

cuidado personal.
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CAPITULO IV
LA EMPRESA

4.1 INTRODUCCION:

Para el funcionamiento de un negocio es necesario conocer y desarrollar
cada una de las areas que conformaran la empresa y pueda cumplir con los
objetivos y alcanzar las metas tanto departamentales como organizacionales,
en el caso del spa, es ofrecer un servicio que ayude a la salud de las
personas mediante el equilibrio entre el alma y el cuerpo por medio de la
medicina no tradicional o alternativa.

Se debe conocer y planificar de forma correcta y estratégica las diversas
funciones que cumple cada departamento para de esta forma garantizar el
correcto lineamiento de la empresa.

El negocio integrara los servicios mas demandados por los habitantes del
sector sur de la ciudad de Quito, como terapias anti-estrés, faciales,
corporales, por medio del agua, bafos de cajon. Esto ayudara en el
mejoramiento de la salud tanto mental como corporal en un ambiente
adecuado e instalaciones acordes a las exigencias demandadas para
alcanzar una completa armonia.

El servicio, en este tipo de negocios juega un papel preponderante, ya que
se trabaja con el cuerpo humano, es por eso que el personal a seleccionar
sera altamente calificado y que cumpla con el perfil que la empresa ha
disefiado para la contratacién, donde las principales virtudes que se

resaltaran seran, el buen trato a las personas, la capacidad y destreza en lo
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laboral y un aspecto que vaya acorde a la imagen que la empresa proyectara

como es la sobriedad y la asepsia.

4.2 CARACTERISTICAS DE LA EMPRESA

L 2
[ ]
ELABORACION LOS AUTORES LOGOTIPO
JUMPI YAKU SPA es una empresa dedicada al cuidado personal, el nombre
esta pensado de acuerdo al disefio interior de las instalaciones el cual sera
un ambiente rustico, se escogié el nombre en Quichua que en espafiol quiere
" decir curar por medio del agua.

La empresa estard situada, tomando en cuenta el resultado de Ia
investigacion de mercados, al sur de la ciudad de Quito en el sector ubicado
en el barrio La Villa Flora, que es un lugar céntrico del sector, estara cerca
de nuevos proyectos vanguardistas como el Centro Comercial el Recreo y
Plaza Maldonado proyectos desarrollados para mejorar la calidad de vida y el

comercio dentro del sector.
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4.3 MISION
Ofrecer tranquilidad y bienestar, brindando terapias del cuerpo y la mente

con productos de altisima calidad y excelentes precios para de esta forma

ser una marca que aporta a la salud de nuestros clientes.

44 CAUSA
Mejorar la calidad de vida de nuestros clientes, velando por su salud y

belleza.
JAMPI YAKU SPA, nuestro trabajo es tu salud y belleza.

45 VISION
Ser la empresa lider del mercado, que brindara tratamientos que ayuden a

las personas a alcanzar una armonia entre el cuerpo y la mente en un
ambiente holistico, posicionandonos en la mente del consumidor gracias a
un servicio de calidad, profesionalismo y constante innovacién de acuerdo a

las tendencias mundiales.

46 VALORES:
Respeto.

El respeto en la convivencia laboral y hacia los clientes es un valor
imprescindible para asegurar un clima de armonia integral.

Servicio.

El negocio se enfoca en satisfacer las necesidades, expectativas y deseos
de nuestros clientes por cuanto el valor de servicio nos lleva a

comprometernos mas con los mismos.

Excelencia.
Exigirnos al maximo, con el fin de mejorar constantemente en los ambitos
espiritual, mental y emocional para ofrecer lo mejor de la empresa a los

clientes.
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Actitud positiva.

Actuar con optimismo y entusiasmo ante la vida y por ende en el trabajo
incluso ante situaciones dificiles para crear un ambiente de armonia.
Puntualidad.

Promover la puntualidad en toda la empresa con el fin de brindar un servicio
organizado y agil en cada una de nuestras sesiones terapéuticas.
Responsabilidad.

Crear conciencia responsable con cada uno de nuestros clientes ofreciendo
productos de calidad y tratamientos acorde a las necesidades de los mismos.
Nuestra responsabilidad es lograr que los clientes alcancen un equilibrio
mental y corporal el cual les brinde salud y bienestar.

Compromiso.

Comprometernos con el servicio personalizado hacia los clientes para brindar
la atencién a nuestros clientes.

Conciencia social.

Ayudar a la gente a cumplir con plenitud su vida y actividades diarias,
mediante la armonia corporal y espiritual, es por eso que se encaminara el
negocio a mejorar la calidad de vida de los clientes.

Conciencia ambiental.

De ninguna manera permitir que las actividades que realiza la empresa
perjudiquen o afecten de forma negativa al medio ambiente, procurando
promover la limpieza y el cuidado por la tierra.

Pulcritud.



JUMPI YAKU SPA

LA EMPRESA a0

Fomentar en los directivos y empleados la practica habitual de la limpieza,
higiene y orden dentro de los espacios donde nuestra gente se desarrolle.
 Etica.
Demostrar y transmitir que la empresa cumple con la moral humana, que no
se traspasara los limites donde se afecten a personas por acciones de la
empresa o viceversa.
¢ Profesionalismo.
Tener amplia capacidad y conocimiento de las actividades que se
desarrollaran, de esta manera garantizar que se sabe lo que se hace y a

donde se quiere llegar.

4.7 OBJETIVOS

471 OBJETIVO GENERAL
e La empresa buscara servir a los habitantes del sur de Quito para el

encuentro del equilibrio mental y corporal las cuales mejoraran y cuidaran de
la salud y belleza integrando los servicios mas demandados por los

habitantes del sur de Quito.

4.7.2 OBJETIVOS POR AREAS FUNCIONALES
4.7.2.1 OBJETIVOS AREA FINANZAS Y CONTABILIDAD

OBJETIVOS TIEMPO ESTRATEGIA POLITICA

*Eficiente calculo en cuanto a rentabilidad | *Cumplimiento de ley tributaria.

Procurar la y reinversion *Pago cumplido a proveedores.
rentabilidad de la Anual | *Alianzas con proveedores * Pagar a tiempo las
empresa. *Eficiencia en calculo de ventas. obligaciones y deberes en los

*Optimo manejo de recursos. plazos y cantidades acordadas.
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o ——— *Cumplir  con las demandas y *Pago puntual de nomina
recu?sos ] presupuestos en fechas y cantidad *Informacién publica de gestién
 —— Mensual | pactados con los demas departamentos financiera
*Supervisién sobre recursos entregados *Promover la gestion eficiente
de recursos.
Manejar indices *Controlar que se cumplan los valores *Fomentar valores reales vy
financieros Anual presupuestados y resultados de TIR, manejados de forma correcta y
VAN, Crecimientos anuales, ganancias. responsable. \
\
. . | *Mediante la contabilidad tener | *Pago de ftributos de forma
Manejar y optimizar : : .
o Mensual | controlado ventas, inventarios, ingresos, | correcta
la contabilidad
egresos.
Elaboracién: Autores Cuadro: 4 1
4722 OBJETIVOS AREA DE R.R.H.H.
OBJETIVOS TIEMPO ESTRATEGIA POLITICA
*Todos los miembros de la
. *Hacer estudios de perfil | empresa tendran la capacidad
Seleccionar el personal 3 :
. Anual de los empleados vy | necesaria y cumpliran los |
idoneo para la empresa . - .
aspirantes. requerimientos que la organizacion ‘
necesite.
*Evaluacion del
desempeno en los
diferentes trabajadores.
Controlar y manejar a los *Supervisién del | *Manejar un reglamente interno
miembros de la Anual cumplimiento de trabajo y | *Sanciones para el incumplimiento
organizacion metas. del trabajo
*Estar pendiente de que
los empleados desarrollen
su trabajo en un ambiente
propicio.
*Involucrar a los | , .
195 | vprocurar el que los trabajadores
empleados en la misién y - g
Lograr que los empleados I~ se involucren con las actividades
vision de la empresa
se comprometan con los | « . de la empresa tanto dentro del
. : . Talleres para la mejora
lineamientos y politicas de | Semestral | - centro como fuera de el
continua del personal . . . -
la empresa Ry 5 B& Dar importancia a la opiniéon de
P los empleados siempre que sea
trabajadores en cuanto a la adoeuada Su BarABESIon
relacion trabajador cliente particip |
|
Lograr el mejor desempefio * Talleres para alcanzar la *Dar espacio a las relaciones
de los trabajadores y excelencia laboral humanas de compaferismo y de
promulgar el buen trato y Anual *Talleres de fortalecimiento = mejora personal

comparerismo

Elaboracion: Autores

para la interaccion laboral

*Respeto al compandero de trabajo
y promulgacién de valores

Cuadro: 4 2
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4.7.2.3 OBJETIVOS AREA DE MARKETING Y VENTAS

OBJETIVOS TIEMPO | ESTRATEGIA
| *Dar una imagen a la empresa
| *Elaboracion de precios y
Creacién y planeacion Ariiidl ‘ promociones
de mercadeo *Dar a conocer la existencia de la
w empresa y sus Servicios
*Generacién de nuevos clientes
|
*Fidelizacion, realizar estudios que
Fidelizar a los clientes permitiran ver la frecuencia de
Semestral | compra y la rentabilidad generada
* Analizar los costos de retencidn
de clientes vs los de recuperacion
Incrementar la *Busca de nuevos mercados
participacion en el Anual *Servicios complementarios y hacia
mercado todos los miembros de la familia
Elaboracién Autores
4724 OBJETIVOSAREA DE OPERACIONES
OBJETIVOS TIEMPO ESTRATEGIA
Manejar y controlar los Kt *Supervision de materiales y
inventarios | control sobres el servicio |
*Mediante clientes fantasmas vy
Control de calidad Anual | midiendo la satisfaccién del
| cliente |
*Investigacion  sobre  nuevos
productos tecnicas y métodos de
el de produss vl utilizacién de los recursos en los
| servicios a ofrecer |
*Estudio sobre cuales son los
Ser eficiente en la prestaciéon meétodos que se  pueden
del servicio y eficiente con el Anual optimizar para generar mas valor
uso de productos ala empresa
*Capacitar al personal
Elaboracion: Autores
e

48 ESTRATEGIA DE NEGOCIOS
La estrategia de negocios son “principios y rutas fundamentales que

POLITICA

*Planes realistas y accesibles

*Planes medibles y realizables
*Cumplimiento con
presupuesto asignado vy
metas propuestas

el
las

*Los clientes son el principal

motivo de existencia de la
empresa
*Conocer las necesidades vy

aspiraciones de los clientes
*Continuo analisis de costos

dentro de cada area

*Promulgar el desarrollo de
nuevos clientes
*Continua mejora del servicio

Cuadro: 4 3

POLITICA

*Informacién publica sobre
Kardex
*Priorizar la calidad y mejora
continua de los productos
mediante investigacién

*Promover la investigacion y |
desarrollo ‘

|

|
*Promulgar la eficiencia en todo
lo relacionado al servicio

Cuadro: 4 4

orientaran el proceso administrativo para alcanzar los objetivos a los que se

desea llegar. “?®

481 ESTRATEGIA DE ENTRADA
“Jumpi Yaku Spa” ingresara en el mercado del cuidado personal, en primera

instancia, en el sur de la ciudad de Quito de una manera innovadora y sobre

28 www._definicion orglestratégia.
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todo diferenciadora, al ofrecer un servicio que quedara al cuidado de
personal calificado y con basta experiencia en el cuidado corporal, ademas
que los productos a utilizarse seran de calidad, los servicios a ofrecerse
seran los mas utilizados o demandados por los habitantes del sur pero la
gran diferencia esta en que los usuarios no tendran que ir de un lugar a otro
para adquirir el conjunto de servicios deseados, mas bien lo haran en un solo
lugar con excelente calidad tanto en servicios como en productos a utilizarse.
“Jumpi Yaku Spa’ buscara en primera instancia participar de un porcentaje
del mercado del sur de Quito, para esto se ha realizado una investigacion de
mercado la cual nos demostré que la gente que habita en este sector accede
a los servicios de SPA, pero en lugares fuera del sector, o en simples
cabinas adaptadas en peluquerias que no prestan un servicio variado o que
no tienen la capacidad en infraestructura, ni el profesionalismo para hacerlo.
Mediante publicidad la empresa busca darse a conocer y atraer clientes, que
acompafiado de un buen servicio lograra posicionarse en la mente del
consumidor.

Se ofrecera precios accesibles a los clientes, los cuales puedan, por medio
de paquetes promocionales, recibir diferentes tratamientos a un menor
precio.

Una de las principales estrategias es la ubicacion del negocio, el cual
beneficiara a los habitantes del sector ya que no tienen que acudir tanto a los
valles o al norte de la ciudad para obtener el servicio de spa.

48.2 ESTRATEGIA DE CRECIMIENTO Y DESARROLLO

Al estar ya participando de un porcentaje del mercado, la empresa buscara

de manera sostenida el seguir progresando mediante diferentes estrategias
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de desarrollo y crecimiento. Una de las caracteristicas principales de Jumpi
Yaku Spa es la de la innovacién, es por eso que se buscara ir de la mano de
las diferentes técnicas que se van desarrollando en todo el mundo, claro que
realizando un estudio tanto de factibilidad en adaptacion a la cultura quitefia
y analisis de costos.

Los usuarios del SPA pasaran de convertirse en simples asistentes curiosos
0 noveleros a ser clientes, la empresa buscara satisfacer sus necesidades
pero al mismo tiempo generar otras que vayan de acuerdo a las ofrecidas por
el spa, siempre partiendo en prevenir la salud y cuidar la belleza.

Se buscara que las personas puedan acceder a otros servicios por medio de
paquetes promocionales que sean complemento al tratamiento tradicional,
buscando siempre la eficiencia tanto en mejora del servicio, en costos y
precios manteniendo la altisima calidad. La informacion que le empresa dara
a sus clientes sera vital para mantenerse en contacto con ellos mediante el

plan de marketing.

49 CADENA DE VALOR Y PROCESOS DE LA EMPRESA

491 ¢QUIENES SON NUESTROS CLIENTES?
Los clientes potenciales de Jumpi Yaku Spa son personas que buscan

mejorar su salud y belleza mediante medicina alternativa, basicamente
hombres y mujeres entre edades de 25 a 75 ainos que debido a sus multiples
actividades diarias desarrollan algun nivel de estrés, el cual les genera
alteraciones en su calidad de vida o simplemente personas que sientan o
necesiten verse mejor en cuanto a su imagen. Estas personas habitan en el

sector sur de la ciudad y pertenecen a la clase social media.
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Cliente Temprano: Son hombres y mujeres entre los 25 y 75 anos de edad,
que no conocen un SPA quienes se veran atraidos por la curiosidad, son los
que acceden al servicio por noveleria o por probar algo fuera de lo comun
para ellos, y aprovechan la cercania de donde habitan o de donde trabajan.
Cliente Normal: Son personas entre los 25 y 75 afos de edad sin importar el
sexo al que pertenezcan, los cuales debido al tiempo que disponen, al estrés
de su vida cotidiana, a la lejania que existe al acudir a un SPA tanto dentro
de la ciudad como fuera de ella representa un obstaculo sea este las
grandes distancia a recorrer o el horrible trafico que hay que soportar para
demandar el servicio de SPA.

Cliente tardio: Son personas sin importar la edad, las cuales desconfian del
servicio que la empresa ofrecera o simplemente desconfian en general del
beneficio que adquiere al acudir a un SPA, son por estas razones que no
acuden pero se dejan influenciar por las buenas referencias que dan tanto
los clientes temprano como normales.

Clientes dificiles: Son personas mayores a los 50 afos de edad tanto
hombres como mujeres que no consideran una necesidad ir a un SPA pero
que con el tiempo lo harén debido a la tradicién que esto representara en el
futuro. Estas personas también utilizan formas tradicionales para relajarse o
se hacen mascarillas caseras para cuidar su piel.

492 ;QUE SERVICIOS OFRECEMOS?

“Jumpi Yaku Spa”, proporciona a hombres y mujeres alternativas con fines

estéticos, los cuales ayudaran a prevenir, mejorar y cuidar de su salud y
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belleza a través de una diversidad de tratamientos a base del agua, de
diferentes técnicas como:
Para iniciar el negocio se basara en 4 areas de servicio las cuales
5 demostraran la base del sistema que sera brindado.?®
e TRATAMIENTOS CORPORALES
e TERAPIAS DEL CUERPO Y DE LA MENTE
e TERAPIAS ENERGETICAS
493 4COMO LO HAREMOS?*
¢
e

2 Detalle de Servicios a prestarse. Anexo 4.1

% Anexo 4.1 Informacion mas detallada Cadena de valor.
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*Elaboracion de una lista de|
compra de los insumos Y
productos necesarios a utilizarse

*Se realizara un control de
asepsia de empleados
lugar de frabajo.

*Concertar nueva cita con el cliente
y entrega de informativo de otros
sefvicios a los que puede acceder.

LA EMPRESA i
__CADENA DE VALOR
LOGISTICA DE ENTRADA | JOPERACIONES LOGISTICA DE SALIDA MARKETING Y VENTAS SERVICIO AL CLIENTE
PEDID 10N | BLICIDAD ACION

en las sesiones de SPA.

* Difusion de la empresa
mediante diferentes medios
de comunicacion.

Pre-Venta

*Recomendacion de servicios adicionales.

*Seleccion de  proveedores
idoneos para la compra de los
insumos y productos con el fin
obtener los meiores produtos para
realizar un excelente desempeno
de los tratamientos.

*Después de prestar una
sesion de Spa se higienizara,
hasta |a siguiente sesion.

*Entrega de recuerdo de la visita al
SPA y muestra de producto.

*Se revisara los implementos
a uitlizarse en las distintas
sesiones de SPA.

*Equipamiento del area donde se
va a llevar a cabo la siguiente
sesion de SPA.

“Papeleria informativa ya
sean folletos, hojas volantes
con informacion acerca del
servicio de SPA.

*Recabar informacion de clientes con el fin
de conocer y agrupar a los diferentes tipos

de clientes para mejorar el servicio.

Post-Venta

PREPARACION

COMPROBACION

*Acordar una cita de acuerdo|
a la disponibilidad de las
partes .

*Entrega de insumos y ficha
médica a empleados designados a
las diferentes sesiones a realizarse.

“Auspiciar eventos de Salud.

*Medir el nivel de satisfaccion del cliente.

“Informativos de paguetes y|
promociones.

*Verificacion de los insumos
adquiridos.

*Realizacion de una ficha
médica de cada cliente.

[ALMACENAMIENTO

“Seguimiento de las sesiones que
en ese momento se estan
realizando.

“Almacenamiento de Ios Insumos

*Acoplar, sugerir y evaluar un

“Es necesario que el negocio tenga en claro que la innovacion es una de sus principales caracterirsticas, la misma que se vera reflejada en las
técnicas y productos a utilizarse en las sesiones que se ofrecen en el SPA. Las cuales iran acorde a las tendencias mundiales en lo referente a

“Entrega de factura a los clientes al
solicitarla.

*Seleccion y contratacion del personal encargado de las operaciones del negocio.
*Planificacion de la capacitacion del personal del negocio.
“Integracion de todo el recusrso humano del negocio.

“Sistema contable, financiero, inventario y de base de datos de clientes.

con Sus respectivas| [tipo de servicio que se acople
especificaciones de caducidad.[|a las  necesidades
Aplicacion de  sistema  de||requerimientos del cliente.
inventarios FIFO,
EJECUCION DEL SERVICIO
*Prestar el servicio apropiado
para cada paciente.
*Dependiendo de la terapia
se dispondra de un tiempo
para que el cliente se
INVESTIGACION Y DESARROLLO
cuidado corporal y mental.
RECURSOS HUMANOS
*Definir el perfil del personal
*Charlas Motivacionales para el personal.
ADMINISTRACION GENERAL
Elaboracian; Autores

Esguema de analisis de Thompson - Strickland, Administracion Estratégica, Conceptos y Casos, PG 124

* Se llevara a cabo un seguimiento de los

clientes para ver su mejoria

Cuadro: 4.5
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Capacidades
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personal
- Investigacién de
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- Revisar cuales
son los servicios
mas demandados
2008 2008 2009 2010 2011 2012

Elaborado: Autores

Fuente: Constantinos Markides, En la estrategia estd el éxito
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4.10 AMBIENTE ORGANIZACIONAL
“El ambiente organizacional esta enfocado a 4 factores basicos los cuales
son: la cultura, la estructura, incentivos y el personal.

e La cultura: comprende sus normas y valores.

e La estructura: comprende la jerarquia formal, configuracién material y
sistemas (informacién, contratacion, investigacion de mercados y demas).

» Incentivos: Monetarios y no monetarios, para desempenarse bien.

 El Personal: Incluyendo sus destrezas y sus habilidades.”"’

CULTURA
Promulgar los valores de la
empresa.

Pensar en el cliente como el

- principal eje de la empresa. "
Dar espacio a la innovacion N
y creatividad \

/
ESTRUGEN Personal cz‘rsnifgr::tli_do con los
I:livel Aféz;rqu:;o d:dz n!:i::i’:::;:ién lineamientos de la empresa
" manejada por accionistas. ESTRATEGIA Por sus politicas y mejora
2. Areas de Finanzas——— _____ continua la empresa bu§cara
operaciones, marketing y ::roafzgionalaes los mEjores
RRHH Capacitacion permanente
INCEJTIVOS

.~ De acuerdo a sus
°  habilidades y desempeiio los
\ - empleados tendran
°  Incentivos estos pueden ser
monetarios o reconocimiento

por su labor por medio de
escalar posiciones o

Elaborado: Autores Fuente: Constantinos Markides, En la estrategia esta el éxito
Cuadro: 4.7

4.10.1 LA CULTURA
La cultura representa los valores y politicas que la empresa tiene para su

funcionamiento, se buscara la pro-actividad de los empleados que se

*' Constantinos Markides, En la estrategia esta el éxito, pag164
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comprometan con los objetivos de la empresa que busquen alcanzar las
metas, la mejora continua de los diferentes tratamientos a ofrecer, se
promulgara la capacitacion tanto en lo profesional como en lo ético.

Partiendo del principal de la empresa este dara una imagen de
responsabilidad, honradez, puntualidad, ética tanto profesional como en lo
personal, el sera el encargado de cumplir y hacer cumplir las normas y
procurar que los empleados se involucren con los lineamientos de la
empresa.

Los miembros de la organizacién tendran en cuenta que el principal motivo
por el cual la empresa esta funcionando son los clientes y a ellos se deben
todos los esfuerzos que se realizaran.

La empresa promovera la innovaciéon y la investigaciéon, ya que por los
servicios que vende estos estan sujetos a diferentes cambios o simplemente
a adaptaciones a nuevas técnicas, sin dejar de lado que los miembros de la
organizacion busquen dar un nombre propio o una técnica original tanto en la
prestacion del servicio como en la parte administrativa.

4.10.2 LA ESTRUCTURA

La finalidad de la estructura organizacional es establecer como se van a
desarrollar todos los miembros de la empresa para trabajar en conjuntos con
el fin de alcanzar las metas de la misma.

La empresa tiene 2 niveles jerarquicos, el primero es la administracién y el
manejo que es dirigido por los accionistas de la empresa, y el segundo en el
cual constan las diferentes areas para el funcionamiento del SPA como el
area del marketing y ventas, de operaciones, finanzas y RRHH, las personas

encargadas de este lugar son los jefes de area respectivamente.
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ORGANIGRAMA:

GERENTE GENERAL
— [ ]

FINANCIERA MARKETING OPERACIONES

Elaboracion: Autores Cuadro: 4.8

4.10.2.1 GERENTE GENERAL
El gerente general es |la persona en quien recae la responsabilidad general

de administrar la empresa, entre sus funciones esta:

1. Realizar evaluaciones peridédicas acerca del cumplimiento de las funciones
de los diferentes departamentos de la empresa.

2. Planear y desarrollar metas a corto y largo plazo las cuales iran junto con los
objetivos anuales y entregar los resultados de las mismas a la junta directiva.

3. Coordinar con todas las dependencias de la empresa para lograr buenos
resultados.

4. Crear y mantener buenas relaciones con los clientes, empleados y

proveedores para mantener el buen funcionamiento de la empresa.

41022 ASISTENTE
Persona encargada de ayudar en todos los requerimientos del gerente

general.
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41023 R.RH.H.
El area de recursos humanos es la que se encarga de la seleccion, contrato,

constante capacitaciéon y evaluacion del personal de la empresa. Todas las
decisiones que se tomen en esta area seran comunicadas a los directivos de
la empresa para su posterior aprobacion. Recursos humanos se preocupara

por fomentar:

Liderazgo.
Trabajo en equipo.

Actitud de servicio al cliente.
Involucrar a los empleados con la misién y vision de la empresa para lograr

resultados favorables a la empresa.

410.24 FINANCIERA
Esta area es de vital importancia para la empresa. Esta area se encarga de:

La obtencion de fondos que necesita la empresa para su funcionamiento.
Realizar el presupuesto anual.
Pago a proveedores y empleados de la empresa.

Administrar las finanzas de la empresa para los distintos requerimientos de

las areas de la empresa.

41025 MARKETING
Area encargada de desarrollar estrategias con el objeto de darse a conocer

en el medio y posteriormente aumentar las ventas, ademas sera la
encargada de fortalecer las relaciones con los clientes. Este es una

herramienta que debe utilizar la empresa para orientarse en el mercado y
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tener una guia que le ayude a poner en practica estrategias que hagan que
la empresa se distinga de las demas, se encarga de evaluar los resultados
obtenidos de los planteamientos de marketing que se haya propuesto para

asi tomar medidas correctoras o seguir con las estrategias.

410.2.6  ADMINISTRACION DE OPERACIONES
Esta area esta encargada de la planificacion y direccion de cada area de

trabajo que tiene la empresa, en plantear los objetivos tanto a largo plazo y
mediano plazo, que vayan de acuerdo a los corporativos ya que depende de
que cada area cumpla con su funcién y realice bien su trabajo para que se
consigan las metas propuestas, ademas se encarga de estructurar cuales
son los pasos a seguir al momento de realizar tratamientos corporales y
mentales ya que cada uno de estos tiene diferentes parametros y esta area
tiene que evaluar y ajustar cada uno al mejor desempefio para aumentar asi
su eficacia y eficiencia.

4.10.3 INCENTIVOS
“Todos los empleados quieren sentirse valorados y apreciados por su

trabajo, sus conocimientos y sus habilidades”*?

Los empleados para mejorar su desempeino siempre necesitan de incentivos
sean estos monetarios como por ejemplo remuneraciones variables por su
trabajo o incentivos no monetarios los cuales son motivaciéon en lo que se
refiere a subir escalafones en la organizaciéon o reconocimientos publicos

acerca de su labor. La empresa busca que el personal se sienta contento

con su trabajo y de su mejor y mayor esfuerzo al momento de realizarlo, Otra

%2 Bob Nelson, 1001 formas de motivar, Pag. 26 editorial Norma
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forma de incentivar al personal sera en la capacitacion ya que el empleado
que muestre pro-actividad, mejor desempefio, cumpla y haga cumplir los
valores y politicas de la empresa se hard acreedor a ser capacitado en
nuevas técnicas tanto en la parte operacional como administrativa. Esto
demuestra el deseo de la empresa de liderar el mercado en cuanto a
innovacion y atencion al cliente.

“Nada genera mas amor propio entre los empleados que el hecho de que los
incluyan en el proceso de toma de decisiones”?

La empresa tomara a los empleados como un activo valioso de la misma, es
por esto que se tomara en cuenta la participacion de ellos en la toma de

decisiones que sobre todo les afecte a ellos o su trabajo, ademas receptar

sus opiniones todo en cuanto respecte al negocio.

4.10.4 PERSONAL

41041 PERSONAS REQUERIDAS PARA LA ORGANIZACION
Se necesitara para el funcionamiento de 8 personas detalladas a

continuacion:

1 Gerente General

1 Doctor en medicina alternativa
1 Asistente de gerencia

4 esteticistas (terapistas)

1 Recepcionista

41042 CARACTERISTICAS DEL PERSONAL
Respeto.
Servicio.
Excelencia.
Actitud positiva.
Puntualidad.
Responsabilidad.

* Judith M Bardwick, The Plateauing Trap
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Compromiso.
Conciencia social.
Conciencia ambiental.
Pulcritud.

Etica.
Profesionalismo.

4.10.43 CANALES DE INFORMACION PARA LA
CONTRATACION.
Se presentara la informacion para la admisién y evaluacion de los aspirantes,
por medio del periédico, avisos por internet, avisos en escuelas de belleza y

capacitacién y en revistas a fines al la salud y belleza.

41044 SELECCIONAR CANDIDATOS QUE CUMPLAN CON LOS
REQUISITOS

Lo principal para la empresa es que el personal a seleccionar este bien
capacitado, con basta experiencia y que tenga actitud positiva al momento
de desemperiarse como empleado de la empresa. En esta etapa se les dara
a conocer las reglas de la empresa a las cuales ellos estan sujetos, las
aspiraciones que se tiene en cuanto a objetivos y metas.
A los aspirantes se les hara una prueba practica acerca de sus capacidades,
para valorar su desempefio y sus habilidades.
Una vez contratado el personal, se realizara una induccién la cual permitira
que conozcan a todos los miembros de la organizacién, el lugar de trabajo
donde ellos se van a desempenfiar, las politicas, misién visién, objetivos y
metas.

También se les inculcara, el buen trato hacia los clientes, ya que ellos son el

principal eje de la empresa y la labor de servicio que ellos tendran que tener.
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4.10.5 MARCO LEGAL

41051 CONSTITUCION*
La empresa va a ser constituida como una compainia limitada que es la que

se contrae entre dos 0 mas personas, que solamente responden por las
obligaciones sociales hasta el monto de sus aportaciones individuales.

Se requiere necesariamente de escritura publica y de la aprobacion de la
Superintendencia de Compaiiias.

La misma entidad ordenara la publicacién de un extracto de la escritura en
uno de los periédicos de mayor circulacion en el domicilio de la compania y
la inscripcion de la escritura en el registro mercantil.

La escritura de constitucion debe contener lo siguiente nombres, apellidos de
los socios y estado civil de ellos: Carolina Live y Fernando Montero todos
solteros, razén social, objetivo social, duraciéon de la compaiiia, importe de
capital social, indicacion de las participacién de cada socio, forma en que se
organizara cada socio, forma de liberar en la junta general.

Las aportaciones de cada socio en la empresa pueden ser en numerario 0
en especie. Los aportes en numerario seran depositados en una cuenta
bancaria y cuando las aportaciones son en especie constaran en la escritura
y que pasan a dominio a favor de la compaiiia y si estos son inmuebles se
debe hacer la inscripcién en el registro de la propiedad, previamente en el

registro mercantil.

41052 INSCRIPCION DEL RUC
El Servicio de Rentas Internas del pais expone que es una obligaciéon de

toda persona natural, instituciones publicas, sociedades nacionales o

** http://www supercias.gov.ec/paginas_htm/societario/Marco%20Legal.htm
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extranjeras, organizaciones sin fines de lucro, que ejerzan alguna actividad
econdmica debe inscribir el RUC dentro de los treinta primeros dias de
haber iniciado sus actividades en el pais.

En el RUC se puede identificar la informacién concerniente al contribuyente,
en la cual se expone la identificacion, ubicacion del establecimiento donde se
realiza la actividad econdémica, una descripcién de la actividad que se realiza

en el pais, y las obligaciones tributarias que tiene el contribuyente.

4.10.5.3 PERMISO SANITARIO DE FUNCIONAMIENTO
El MINISTERIO DE SALUD PUBLICA es la entidad encargada de emitir

dicho permiso por medio de la Direccién Provincial de Salud y Departamento
de Control Sanitario de Pichincha, este certificado es un comprobante de que
el establecimiento de servicios cumple y satisface lo que establece la
Legislacion nacional en materia de salud publica, garantizando la proteccién
de la poblacion y el desarrollo integral del pais.*

Se debe cancelar una tasa fijada en el reglamento del Registro Oficial N. 58
del 6rgano del Gobierno del Ecuador, por concepto de tasa de permiso
sanitario de funcionamiento para centros de cosmetologia y estética

femenina

410.54 MANO DE OBRA
La mano de obra cumple un papel muy importante para brindar un excelente

y profesional servicio que prestara el Spa al sur de Quito, en cuanto a la
retribucién que se dara a los mismos siempre apegados a lo que estipula la

Ley del Trabajo del Ecuador, se tomara en cuenta que los sueldos y salarios

* Requisitos Ruc Anexo 4.5
* Requisitos permiso sanitario de funcionamiento Anexo 4.6
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varian y se incrementan segun la rama de trabajo, ademas sus contratos de
trabajo seran inscritos en el Ministerio de Trabajo.

Las personas que colaboren con su trabajo en el Spa, sera una mano de
obra especializada, con bastos conocimientos en terapias de relajacién entre

otros, y ademas tener un excelente trato al cliente.

41055 BASE LEGAL MUNICIPIO DE QUITOY

4.10.5.5.1 PATENTE MUNICIPAL
En el Distrito Metropolitano de Quito, existen ordenanzas las cuales se

deben tramitar para que funcione la actividad econémica en la ciudad 32

37 Municipio del Distrito Metropolitano de Quito
% Requisitos patente municipal
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CAPITULO V

PLAN DE MARKETING

INTRODUCCION
Con el fin de obtener resultados mediante el plan de marketing se plantearan

objetivos y diferentes estrategias, estas estaran guiadas por la misién de la

empresa, las cuales permitiran alcanzar un posicionamiento y fidelizacién

en el mercado, por lo tanto es importante realizar un analisis de la situacion y

un analisis del mercado.

5.1

OBJETIVOS

5.1.1 OBJETIVO GENERAL _
e Establecer estrategias idéneas para alcanzar una ventaja competitiva y de

esta manera lograr posicionamiento en el mercado, y una fidelizacién de los

clientes.

51.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

Dar a conocer a Jumpi Yaku en primera instancia en el sur de la ciudad
de Quito.

Ajustar el servicio a las necesidades de los potenciales clientes.

Lograr fidelizar a los clientes, mediante un servicio de calidad mejorando
continuamente.

Posicionar a Jumpi Yaku como la mejor opcién de cuidado personal.

Establecer alianzas estratégicas con proveedores.
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e Lograr que los usuarios de SPA acudan a un centro integral dejando de

lado las pequefias cabinas existentes en el sector.
e Alcanzar ventas que representen el $146.256 al término del primer afio.

¢ Obtener una participacion del mercado que represente 7.488 personas al

cabo del primer afo.

5.2 ANALISIS DE LA SITUACION

5.2.1 CONDICIONES GENERALES DEL MERCADO
Hoy en dia el ritmo de vida de las personas se ha acelerado y por ende ha

perjudicado sobremanera a la salud y a la atencién en el cuidado corporal,
los niveles de estrés y cansancio, son las razones por las cuales la mayoria
de las personas encuestadas en la investigacion de mercados del presente
plan de negocios, visitan un SPA, que es un lugar donde por medio del agua
se ayuda a las personas a alcanzar la relajacién eliminando sus tensiones y
asi lograr un mejor desempeno en las actividades que realizan, por esto se
dispone a crear un lugar donde se brinde servicios integrales que ayuden a
las mismas a mejorar su salud y su cuerpo de una forma profesional,
innovadora y sin recurrir a precios elevados. La necesidad de acudir a un
Spa es algo que ha venido evolucionando y que actualmente en la ciudad de
Quito estos servicios se los encuentra unicamente al norte y en los valles
aledafios a la ciudad, por esto, se ha encontrado como oportunidad crear un
centro integral de Spa en el sur de Quito; ademas, en este sector se
encontro que existen lugares que han mal entendido el concepto en si de
Spa, y que no son especializados en todas las bondades que brinda este tipo

de centro.
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De acuerdo a los resultados obtenidos en las encuestas realizadas, se
concluyé que aproximadamente un 90% de las personas que habitan en el
sur de Quito visitarian un Spa, ademas un 55% ha visitado uno y un 95%
recomendaria a sus amigos y familiares visitar uno, es por esto que se ha
visto un mercado potencial que se puede explotar con este servicio.

5.2.2 CONDICIONES DE LA COMPETENCIA

Los negocios que se dedican a brindar un servicio para el cuidado personal
se han incrementado a lo largo de la ciudad pero este tipo de negocios no se
han centrado en el sector sur de Quito y la minima presencia de
competidores son salas de belleza que han adicionado a sus servicios
camaras donde se realizan masajes aunque en la gran mayoria solo prestan
servicios adicionales como depilacién y por esto se hacen mal llamar Spa o
centros estéticos, los competidores existentes se encuentran en el norte o
valle de la ciudad los cuales ya estan posicionados en el mercado, pero
debido a la extension de la ciudad se hace complicado que los habitantes del
sur de Quito visiten estos lugares con frecuencia; es por eso que destinan los
fines de semana para acudir a algunos de estos centros sean estos dentro
de la ciudad o en los valles cercanos.

Los actuales centros terapéuticos o estéticos, han visto la necesidad de
seguir creciendo por la creciente demanda que existe es por eso que han
adaptado a su negocio otros servicios, como por ejemplo peluquerias que

ahora brindan masajes o mascarillas, etc.
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5223 DATOS DEL CONSUMIDOR
La existencia y el éxito de una empresa dependera de los clientes, es por

es0 que la empresa debe buscar atraer mas clientes y sobre todo lograr
fidelizarlos a la misma.

La investigacion de mercados descrita en el capitulo lll dio como resultados
en cuanto al consumidor:

5.2.4 PERFIL DEL CONSUMIDOR

*JUMPI YAKU” tendra como clientes objetivo a hombres y mujeres que se
encuentren entre los 25 a 75 anos de edad, de clase social media de la
ciudad de Quito, enfocandonos primeramente en el sector sur de la ciudad,
que tienen la necesidad de mejorar su salud corporal y mental, debido a los
diversos problemas que los aqueja como son el estrés que vivir en la ciudad
produce, las largas distancias que se recorre para llegar a algun destino con
el trafico de todos los dias o simplemente personas que tengan alguna
dolencia o necesidad de consumir algun de los servicios a ofrecer. En
definitiva personas comunes que necesitan verse y sentirse mejor.

Todas las personas alguna vez en su vida han sufrido de alguna dolencia o
malestar en su cuerpo es por eso que estas buscan centros alternativos de
cuidado mental y corporal, que se manejen mediante medicina no
tradicional, ya que dicha medicina a lo largo del tiempo cura la dolencia, pero
perjudica a la salud por los efectos secundarios de esas medicinas. Es por
eso que hoy en dia se busca prevenir enfermedades mediante técnicas
alternativas y medicina natural, la cual a lo largo de la vida no genera

ninguna falencia a nivel de salud.
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5.2.5 DESEOS Y NECESIDADES DEL CONSUMIDOR
Los clientes de “JUMPI YAKU” buscan en el servicio de Spa, la escapatoria a
diversos problemas de salud ocasionados por su vida laboral o afecciones en

su salud ademas buscan profesionalismo en el servicio.

5.2.6 HABITOS DE USO Y ACTITUDES
Las principales razones por las cuales las personas acuden a un spa son el
estrés el cansancio y la relajaciéon, por estas razones las personas buscan
terapias relacionadas con estas necesidades con técnicas nuevas y mejores,
ademas de tratamientos estéticos que son adyacentes a los servicios que ofrece
un spa. Las personas acuden a un spa por lo menos una vez al mes y los dias
que destinan para ir a este tipo de centros son el fin de semana debido al tiempo
que le toma trasladarse a un spa tanto los urbanos como los de turismo, los
primeros se encuentran en el sector norte de quito y los segundos se
encuentran tanto en los valles aledafios como en lugares turisticos fuera de la

ciudad.

Las mujeres buscan servicios relacionados a terapias de relajacion, estética y
prevenciéon de salud, mientras los hombres demandan mas lo que se refiere a
terapias anti estrés, sin dejar de lado el creciente aumento en la demanda de la
estética, aclarando que las demandas de hombres y mujeres son diferentes ya
que las mujeres demandan peeling, manicure, pedicure y tratamientos estéticos,

pero los hombres buscan mas tratamientos estéticos y manicure.

5.2.7 PAPELES DE COMPRA
El siguiente cuadro indica el papel de compra y su respectivo agente.
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Papel Agente
Iniciador Personas de 25 a 75 arnos de edad
Influenciador | Publicidad, Amigos, Familiares
Decisor Personas de 25 a 75 afios de edad
Comprador | Personas de 25 a 75 afios de edad

Usuario Personas de 25 a 75 afos de edad
Elaboracion: Autores Cuadro:5.1

5.3 DATOS DEL MERCADO

5.3.1 TAMANO DEL MERCADO
Los ecuatorianos invierten mas de 35 millones de dolares al mes en

cuidados personales extras. Un mercado en crecimiento que también es
atractivo para los hombres. La mitad de la poblacién de Quito y Guayaquil
tiene hasta 24 afos de edad y el ingreso promedio mensual esta entre los
285 y 415 dolares. Los gastos mensuales en peluqueria representan 21.5
millones de dblares (60%), seguido de 8.6 millones de doélares que las
personas gastan en gimnasio (24%) y finalmente el negocio de SPA mueve
alrededor de 5.6 millones de doblares (16%); 16. 4 dolares es el promedio
mensual que invierten los ecuatorianos en el cuidado personal no
indispensable, de acuerdo a una encuesta elaborada por Ipsa para Vistazo
del mes de abril del afio en curso.

Los servicios que mas se demandan en un SPA son, ademas del sauna, son
la limpieza del cutis, masajes, el yeso reductor y mesoterapia.

“Todo el mundo sufre de estrés por el trabajo, los quehaceres domésticos,
los hijos, entonces buscan sitios para bajar la tensiéon” afirma Catalina Ayala,
gerente de mercadeo de Shambhala Spa, que al dia recibe un promedio de

90 clientes.
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El crecimiento del mercado es tal que se forman escuelas para capacitar a
las futuras cosmetblogas y empresarias de estos locales.

Hombres, un nicho de mercado, donde el 57% de los encuestados aseguran
ser usuarios del estos sitios, en especial los quitefios

“El 82,7% de los encuestados consideran importante, muy importante invertir
en el cuidado personal, mientras que el 17,3% lo considera poco o0 nada
importante.” >

Esto evidencia que con el pasar de los afios las personas se preocupan mas
de su aspecto, cuidado y bienestar personal. Demuestra que la gente se
interesa en sentirse mejor y realizan cualquier esfuerzo econdémico para
intercambiar con bienestar.

En el pasado las personas que acudian a centros de belleza y cuidado
personal eran personas mayores de 40 afos, que se vean afectados por
envejecimiento, terapias de relajacion, etc. En la actualidad todas las
personas con independencia econdmica, principalmente, se dan un gusto en
lo que se refiere a salud y bienestar corporal.

Los datos monetarios representan la gran acogida que los centros de
cuidado personal tienen y la gran aceptabilidad de los mismos por parte de
los ecuatorianos.

Los hombres se han visto tentados por el cuidado personal, es por eso que
se evidencia un aumento en la demanda se servicios de SPA, antes las
mujeres eran las que se preocupaban por verse y sentirse mejor, los

hombres asistian a estos centros principalmente por hacer negocios y

* Revista Vistazo, El costo de mimarse, Abril 30 del 2008
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socializar pero ahora en dia se ve una gran aumento de visitas de parte de

los mismos.

Total de

personas que
Zztr"(t!aen(;;‘it?: Porcentaje de Total de
- o, | Personas que personas que
72332 a(:'\%zsy q7u5e 51% acuden a un 36.889 acuden a un
pertenecen a SFA SR
la clase media
y media-alta.
Total de Porcentaje de Total de
36.889 | Personas Queé | 450, | personas que | 26.405 | Personas que
no han ido a irian a un SPA les gustaria ir
un SPA a un SPA
Elaboracion: Autores Cuadro:5.2

Fuente: INEC, Markop

5.3.2 ESTACIONALIDAD

El servicio a prestarse tiene acogida durante todo el afio; no obstante, meses

como mayo (dia de la madre, y trabajo), junio (dia del padre) y diciembre

(navidad) son meses en los cuales se aumenta la demanda de este tipo de

servicios lo que se puede evidenciar en el incremento de promociones que

se crean con el fin de atraer mas clientes en estas fechas.*°

Cruzando la investigacién de mercados con la entrevista a expertos se

puede concluir que los dias de mas demanda en los centros estéticos y Spa

son jueves, viernes, sabado y domingo. Si bien es cierto que estos centros

estan abiertos durante toda la semana no todos los dias tienen la misma

afluencia de usuarios.

“® Revista Vistazo, El costo de mimarse, Abril, 30 del 2008
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5.3.3 DATOS DE LOS COMPETIDORES
En cuanto a los competidores podemos sefalar que de acuerdo a la

investigacion de mercados, los mas representativos son:
e Vital Spa

o [Estética Stella Duran

Estos SPA ya tienen una trayectoria dentro del mercado los cuales han
adquirido experiencia en el mismo y tienen concurrida clientela, de lo que se
pudo apreciar, los precios no varian en gran monto, van desde los ($35
dolares hasta los $200) *'délares cabe indicar que depende mucho del
tiempo, tipo de terapia y el producto a utilizarse, cada Spa tiene formas
creativas de presentar sus diversos servicios, ofrecen al cliente una variedad
muy extensa de servicios con el fin de servir mejor a los mismo. En cuanto a
la infraestructura de estos lugares son totalmente aptas para desarrollar su
trabajo, son amplias y funcionales.

En cuanto a salas de belleza que existen dentro del sector sur de la ciudad
los precios oscilan entre $10 a $15 délares estos precios son por conceptos
de masajes anti-estrés, ademas ofrecen manicure/pedicure a un precio de $5
dolares. Estos lugares ofrecen sus servicios en cabinas que han sido
adecuadas a la sala de belleza, estas no son muy espaciosas y no dan total
comodidad a los clientes que deciden recibir el servicio, ademas el ambiente
no permite una completa relajacién, que es lo que busca el cliente.

En cuanto a los bafos de cajon, los precios ofertados son de $10 ddlares,
en estos lugares Unicamente se ofrece este servicio dejando asi al cliente sin

la oportunidad de buscar otras alternativas para mejorar su salud.

! Las terapias que se mencionan no pertenecen a métodos quirtirgicos.
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Existen varios lugares que ofrecen servicio de sauna y piscina, los cuales
ofrecen opciones de pago a los clientes, como es pago mensual de $30
dolares donde puede hacer uso de las instalaciones sin limite de dias y de
tiempo de utilizacién pero durante un mes y si paga por visita cuesta $3

dolares.

5.3.4 SEGMENTACION DE MERCADO
“Dividir un mercado en grupos de compradores que tienen necesidades,

caracteristicas o comportamientos bien definidos, que podrian requerir

productos o mezclas de marketing distintas” *?

“Los mercados consisten en compradores, y los compradores difieren en uno

0 mas sentidos. La diferencia podria radicar en sus deseos, recursos,

ubicacion, actitudes de compra o practicas de compra™?

El segmento de mercado va dirigido de |a siguiente manera:

e Segmentacion geografica:
Pais: Ecuador
Provincia: Pichincha
Ciudad: Quito (sur de la ciudad)
Tamafo: 276.077 habitantes
e Segmentacién demografica:
Género: masculino y femenino
Edad: entre 25y 75 afos
Nivel socioeconémico: medio y medio - alto
Ocupacion: Trabajadores
e Segmentacion psicografica:
o Personalidad: Cuida y respeta su salud
o Estilo de vida: Personas que trabajan sea de forma
dependiente o independiente que tienen un ritmo de vida
agitado y que por ese motivo se encuentran estresadas,
personas que tienen problema de salud que se puede fratar

o O O O

o 0O O ©

*2 Kotler y Armstrong, Fundamentos de marketing, Pag. 61
* Kotler y Armstrong, Fundamentos de marketing, Pag. 236
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mediante medicina no tradicional o personas que les gusta
verse o sentirse bien con su cuerpo y mente.

5.3.4.1 PROBLEMA Y OPORTUNIDAD
En el sur de la ciudad de Quito no existe un centro dedicado al cuidado del

cuerpo y de la mente llamado SPA, mas bien existen pequenas cabinas que

brindan el servicio de masajes, estética, manicure, etc. Pero de forma aislada

o poco profesional. La idea de la creacién de Jumpi Yaku Spa es la

integraciéon de los servicios mas demandados por los habitantes del sur de

Quito en un solo lugar a un precio justo y acorde a las necesidades del

sector, esta es una oportunidad para captar el mercado de Spa del sur.

54 ESTRATEGIA DE MARKETING GLOBAL

Jumpi Yaku Spa espera calar en los clientes potenciales por medio del

marketing global, por medio de esta forma influenciarlos al momento de la

compra y de la decisién de los servicios que dicha empresa ofrece.

Las estrategias vienen dadas por las 4P, que son producto/servicio, precio,

plaza y promocién.

5.5 ESTRATEGIA DE SERVICIO Y PRODUCTO

Las estrategias permiten a la empresa obtener un valor o una diferencia con

relacion a las demas empresas de la industria, es por eso que se

implementaran las siguientes estrategias.

55.1 ESTRATEGIA DE DIFERENCIACION EN EL SERVICIO.

e Por la esencia del negocio el servicio a ofrecer debe ser totalmente
personalizado; es por esto que, uno de los beneficios de visitar “Jumpi
Yaku” es que se contard con un médico homeopata, el cual detecte las

dolencias y necesidades de las personas, llegando a un consenso entre
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lo que el paciente requiere y el médico sugiere; es decir, que tipo de
terapia seria la adecuada para determinada dolencia o problema, esto se
realizara con el fin de que el cliente satisfaga su necesidad de sentirse
bien y desaparecer sus dolencias.

* Encontrar la mayoria de servicios ya existentes de spa en un mismo lugar
es una de las ventajas que tendran los clientes al acudir a Jumpi Yaku, ya
que en el sector se encuentran estos servicios pero de forma aislada y no
en un lugar donde esté todo integrado y de todas las garantias en cuanto
a calidad y servicio.

« Es importante recalcar que los clientes seran atendidos por personal
calificado y sobre todo con amplia experiencia en la aplicacion de
tratamientos y técnicas de relajacion y embellecimiento.

e Obtener un servicio profesional y que satisfaga las necesidades de los
clientes sin incurrir en precios altos, sera un beneficio marcado por
*JUMPI YAKU SPA”.

e En cuanto al espacio fisico Jumpi Yaku Spa contara con espacios
adecuados, los mismos que se destinaran con el fin de que el cliente y el
personal se sientan en un ambiente acogedor y tranquilo al momento de
recibir el servicio, esto se lograra a través de una buena divisién de los

espacios.

Las estrategias anteriormente mencionadas han sido disefiadas con el fin de
atraer la atencién del cliente y lograr una diferenciacién de la competencia

existente.
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5.5.2 ESTRATEGIA DE CALIDAD EN EL SERVICIO.
e Se contara con profesionales con experiencia y totalmente calificados con

anterioridad por los administradores de Jumpi Yaku Spa, con lo cual se
garantizara un excelente servicio. Otro factor importante al momento de
garantizar la calidad en el servicio son los insumos a utilizarse, ya que el
servicio que se propone es trabajado directamente con el cuerpo de las
personas, el mismo que representa un area sensible que debe ser tratado
con excelentes productos que no sean contraproducentes con el area
tratada. En el mercado existe una gran variedad de productos, la empresa
buscara los mejores para que representen satisfaccion tanto para el

cliente como para la empresa.

e Con el afan de la mejora continua, los profesionales seran capacitados
constantemente con el fin de aprender y desarrollar nuevas técnicas que
permitan estar a la vanguardia en el mercado y demostrar al cliente que la

empresa busca su bienestar y satisfaccion.

e Todos los miembros de la organizacién se sentiran comprometidos con
los valores y politicas de la empresa con el fin de desmostar lo ético y lo
importante que es dar un servicio de calidad teniendo siempre pendientes

los valores organizacionales.

o Estar pendiente siempre de la percepcién que el cliente tiene de la
empresa, estar siempre en contacto con los clientes para de esta forma

saber que es lo que le gusta o le disgusta y mejorar paulatinamente.
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5.5.3 ESTRATEGIA DE PERSONALIZACION MASIVA.
e Con el fin de dar a conocer y no dejar que el cliente se aburra de la

misma rutina en el tratamiento, la empresa promovera paquetes
promocionales para que los clientes sepan de otros servicios que se
ofrecen dentro del SPA, creando asi una nueva necesidad y lograr que
todos se identifiquen con los servicios de manera similar.
“‘Los servicios son una forma de producto que consiste en actividades,
beneficios o satisfacciones que se ofrecen a la venta”.*

Paquetes promocionales*’.
5.5.4 ESTRATEGIA DE PRECIO
El precio es importante al momento de decidir la compra y mas cuando no es
un producto o servicio de primera necesidad o cuando es considerado de
lujo, la politica en cuanto al precio va ligada a calidad y buen servicio a un
precio razonable. Los demas centros de relajacién y estética, son
exagerados en el precio es por eso que Jumpi Yaku Spa prestara el servicio
obteniendo una rentabilidad adecuada del 25% en relacién a los costos en
cada tratamiento que se ofrezca. Los precios varian de acuerdo al tiempo
demandado por el servicio y a los suministros que se utilicen al momento de
prestar el mismo.
Los dias de menor afluencia que son martes y miércoles se realizaran
promociones en precios para de esta forma atraer clientes y no hacer

innecesaria la apertura esos dias.

“ Kotler y Armstrong, Fundamentos de marketing, Pag. 278
* Ver Anexo 5.1
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Los meses festivos sean estos navidad, dia del padre, dia de la madre, dia
del trabajo, etc. Estos meses se haran descuentos o promociones para de
esta manera captar la mayor cantidad de usuarios

Se investigara a la competencia y de esta manera se mejoraran los costos y

calidad de tal forma que el precio sea competitivo.

- Consideraciones
organizacionales

sociolégicos)

S S e N ——

Factores internos: : 3 Factores externos: i
Objetivos de 3 Decision = - Naturaleza del
marketing de fijacion mercado y demanda ~
Estrategia parala = de B - Competencia
mezcla de E precios | - Otros factores £
marketing 3 (Ecqnomla,

- Costos 3 gobierno, &

Elaboracion: Autores Cuadro:5.3

5.5.5 ESTRATEGIA DE DISTRIBUCION

JUMPI YAKU ; CONSUMIDOR
Elaboracion: Autores Cuadro:5.4

“La comercializacion es la transferencia del bien o servicio de los centros de
produccion a los centros de consumo, pero la transferencia debe contemplar:
el colocar el bien o servicio en tiempo y lugar adecuado, que le permita al

consumidor efectuar sus compras para satisfacer sus necesidades.”®

“® A, Hernandez. (2002). Formulacion y Evaluacién de Proyectos de Inversion. México: ECAFSA, cuarta edicién. p 55
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El canal de distribucion del servicio de Spa es corto, no existen
intermediarios entre la empresa y el cliente, hay que tomar en cuenta que el
servicio a prestarse es muy profesional y se contara con instalaciones

adecuadas para brindar un excelente servicio y comodidad al cliente.

El servicio propuesto se lo ubicara en instalaciones en la ciudadela La Villa
Flora, que fue uno de los lugares con mas aceptacion por parte de la
investigacion de mercados realizada.
56 ESTRATEGIAS PUBLICITARIAS Y PROMOCIONALES
Debido a la falta de competencia dentro del sector Jumpi Yaku SPA debe
aprovechar esa oportunidad con el fin de captar el mercado de las personas
que desconocen el servicio, y ademas llegar a potenciales clientes que usan
el servicio en otros sectores de la ciudéd de Quito, es por esto que se debe
incurrir en un esfuerzo publicitario y promocional con el objetivo de darse a
conocer dentro del sector y mercado.
Para lograr un incremento en ventas y captar la atencion del segmento al
que se desea llegar se considerara las siguientes acciones:
¢ Material BTL las cuales tienen que ver con recuerdos de la empresa
como llaveros, agendas, entre otras que ayuden a la recordacion de la
empresa.
e Cupones de descuento por inauguracion.
e Tarjetas de cliente frecuente, para descuentos y facilidades de pago.
Toda la publicidad se |a realizara por medio de revistas de circulacion del
sector, se colocara propaganda y distribucién de tripticos y tarjetas de

descuento por inauguracion del servicio en el Centro Comercial el Recreo.
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En dichos tripticos se plasmara todos los beneficios de acudir a Jumpi Yaku
SPA de tal forma que se logre una aceptacion por parte del mercado
potencial, se utiliza este medio de informacién masiva ya que se informa de
manera detallada todos los servicios y bondades del servicio de tal manera
que se informa y se promociona al publico.

5.6.1 CAMPANA DE LANZAMIENTO

Su objetivo es comunicar al mercado potencial la apertura del nuevo centro
integral Jumpi Yaku Spa en el sector sur de la ciudad, a través de medios
masivos en los que se informara del servicio propuesto y el lugar de
ubicacién del spa, en informar y persuadir al segmento objetivo de contratar
el servicio propuesto, se la realizara a través de una combinacion de medios
masivos en los que se dard una breve descripciéon de los servicios ofertados
y su diferenciacion frente a la competencia, asi como la manera de contactar

a la empresa.

En esta campana constara toda la informacién acerca de la apertura del Spa
y de los servicios que este ofrece, estas publicaciones se haran por medio de
informativos en revistas como la familia que su circulacién es los domingos y
tiene una gran variedad de publico capitalino que lo adquiere, también se
repartiran hojas volantes en lugares de concurrencia masiva de los
habitantes de este sector como lo son C.C. el Recreo, Recreo Plaza,
Supermaxi, Santa maria, Mi comisariato y en parque regenerados donde las

personas suelen ir a descansar.

Ademas como estrategia de entrada al mercado, se brindara la primera visita

al spa, terapias de relajacidon totalmente gratis, las cuales duraran 20 minutos
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por usuario, cuyo fin sera el crear una expectativa en la mente del potencial
consumidor, ademas se busca mediante esta estrategia que las personas se
interesen en recibir este tipo de servicio.

56.2 CAMPANA DE MANTENIMIENTO

Jumpi Yaku Spa tiene como meta permanecer en el mercado y seguir
aumentando su participacion dentro del mismo, es por eso que han disefiado
estrategias para conseguirlo, estas estrategias son promociones para que los
clientes se hagan frecuentes y adquieran descuentos por estar dentro de
esta calidad. Las promociones también ayudan a que las personas que no
consideran necesario ir a un Spa acudan ya sea por novedad o por que han
encontrado que la promocion les satisface, con el fin de mantener a los
clientes se les realizara una evaluacién sobre su punto de vista acerca.de los
servicios para el posterior mejoramiento y asi mantenerlos contentos vy
satisfechos (encuesta de satisfaccion del servicio)*’. También se realizaran
campanas de membrecia para fidelizar y premiar a los clientes mas
frecuentes, estos podran a acceder a promociones como rifas en
tratamientos o cada 6 visitas un masaje de relajacion gratis.

5.6.3 PUBLICIDAD Y PROMOCION

“La publicidad es un medio de comunicacion que permite a la empresa enviar
un mensaje hacia los compradores potenciales, cuyo objetivo principal es

crear una imagen de marca y un capital de notoriedad en la demanda final.”*®

En una empresa que esta iniciando sus operaciones es muy importante debe

darse a conocer como institucion y mostrar al publico los productos que

47 Anexo A 4.2 Encuesta de satisfaccion del servicio
48 Jean-Jacques Lambin, Marketing Estratégico, Pag: 531
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ofrece es una de las tareas mas importantes ya que sin esta presentacion la
empresa no existiria o simplemente no tendria razén de ser, otra parte
importante es expresar mediante el marketing los verdaderos motivos que la
empresa tiene para funcionar, si bien es cierto para algunas compariias lo
mas importante es generar ingresos para otras en la que se incluye el SPA
por el contrario tiene un matiz de bienestar en cuanto a la salud se refiere, si
dejar de lado lo importante que son los ingresos para los accionistas y
personal que labora ahi.

En el plan de marketing se promocionara un SPA urbano de tal forma que los
servicios mas demandados en cuanto se refiere y salud preventiva y no
tradicional se integren sin dejar de lado la esencia de lo que a SPA se refiere
que es la salud por medio del agua.

Por motivos de ubicacién del negocio se buscara, en primera instancia, la
apertura del mercado del sur de la ciudad de Quito, mediante publicidad
masiva tanto en radio y en lugares de masiva concurrencia de los habitantes
del sur de Quito, como son los alrededores de la Ciudad Comercial el
Recreo.

Segun investigaciones hechas con entrevistas a expertos, ellos aseguran
que del total de asistentes a un SPA el 40% representa hombres y el 60% a
mujeres; es por esa razon que la publicidad enfocard a hombres y mujeres
por igual ya que por las similares caracteristicas en cuanto a preferencia de
servicios lo que mas requieren son terapias de relajacion, terapias anti-
estrés y estética sin importar el sexo del demandante del servicio, algunos
servicios si son mas enfocados a mujeres que a hombres; por ejemplo, los

peeling y arreglo de ufias de manos y de pies, sin dejar de lado que las
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tendencias apuntan a que los hombres también estdn comenzando a

demandar estos servicios.

Una vez que el SPA ya esté en funcionamiento se armara paquetes

promocionales de acuerdo a fechas importantes y a requerimientos de los

clientes ya que la integracion de todos los servicios es la principal estrategia

que el SPA cuenta.

e Los anuncios por prensa se realizara 3 fines de semana antes de la
inauguracion de Jumpi Yaku spa, después de la misma se planea
publicitar por este medio 4 fines de semana durante los dos primeros

- , . - - pe u ‘l
meses, estos anuncios seran publicados el la revuqtg Familia, uh cuarto de

pagina.

o Evento de lanzamiento, este evento tiene como fin la inauguracién de
Jumpi Yaku SPA, en el cual se dara sesiones gratuitas a los asistentes.

e Entre los objetos promocionales se busca obsequiar, después de haber
recibido los distintos tratamientos ofrecidos por Jumpi Yaku SPA,
esencias, llaveros, esferos, velas decorativas, en los cuales estaran
impresos el logotipo de la empresa con sus respectivos teléfonos vy
localizacion.

e En cuanto a volantes, se dispone hacer 5000 unidades los cuales se
planea distribuir en lugares de gran afluencia del sur de Quito, que seran
entregados tres semanas antes de la apertura de Jumpi Yaku SPA, una
semana después de la apertura y dos semana antes de celebraciones

como el dia de la madre, del padre, dia del trabajo y navidad.
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~» Cunas radiales que se emitiran por 30 segundos, 2 veces al dia por un
mes, el mes escogido para promocionar radialmente se llevara a cabo en
el de inauguracion de Jumpi Yaku SPA.

e Tarjeta de cliente frecuente; sera entregada a clientes que acudan con
frecuencia a Jumpi Yaku SPA, por medio de la cual obtengan descuentos
en servicios.

Es importante que a manera de calar en la mente del consumidor se ha

buscado un slogan el cual es de facil recordacién para los clientes.

“NUESTRO TRABAJO ES TU SALUD Y BELLEZA”

5.6.4 PRESUPUESTO

En cuanto a la publicidad y promocion, estas, estaran a cargo de

profesionales, los cuales potencialicen las mismas y de esta manera se

llegara de forma efectiva a los clientes.

: PRECIO PRECIO
RUBRO CANTIDAD UNITARIO TOTAL
Anuncios Prensa 7 200 1400
Inaguracién 1 800 800
Tarjeta de cliente
frecuente 100 1 100
Pagina Web 1 300 300
Volantes 5000 0.03 150
Folletos/tripticos/dipticos 1000 0.25 250
Objetos varios
promocionales 200 0.75 150
Cufas radiales 60 15 900
TOTAL 4050
Elaboracién: Autores Cuadro:5.5

5.6.5 VENTAS PERSONALES
Por medio de la informacién que se obtendra la venta, se creara una base de

datos, la cual ayude a construir relaciones con lo clientes; de esta manera,
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se pretende llegar a los clientes ya sea por medio de e-mail, o por teléfono,
dirigiendo con un mensaje directo y explicando los beneficios que gana una
persona al recibir el servicio de Jumpi Yaku SPA. Se buscara mantener la
comunicacién personal con el cliente y retroalimentada con el fin de mejorar
el servicio y satisfacer sus necesidades, obteniendo al fin una fidelizacion de

los mismos hacia la empresa.

5.6.5.1 TACTICAS DE VENTAS
“Las ventas se concentran en las necesidades del vendedor y estas forman

parte del las marketing, el marketing es el todo y las ventas son una de sus
partes.”**

La venta es un proceso de negociacién, el cual busca como objetivo principal
el cierre de la venta por medio de un conjunto de técnicas que ayudan a
conseguir el objetivo de la misa

E!l patrén utilizado se lo conoce como la férmula AIDA de las ventas la cual
significa:

Atencién

Interés

Deseo

e Accion
Para vender se necesita dar el primer paso que es darse a conocer, el mismo

que hemos propuesto en la estrategia de lanzamiento con el mismo fin.

“Llamar la atencion del cliente es vital si no el prospecto no sabe ni siquiera

que existe la empresa.”®

= http://www .gestiopolis.com/recursos/experto/catsexp/pagans/mar/no8/ventas.htm
% Revista Entrepreneur, Vende mas con la formula AIDA Agosto del 2008
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Después de haber ganado la atencién de los clientes potenciales se debe

provocar que exista un interés en el servicio propuesto, para esto es de suma

importancia que existan los siguientes pasos: 31

® Las estrategias de venta propuestas son:

¢ Realizar ventas personales, es decir visita a empresas, negocios donde se

pueda ofertar promociones especiales para grupos.

o Ofertas especiales dentro de los dias Lunes, Martes y Miércoles, los cuales

tendran tratamientos gratis o descuentos por terapias realizadas.

Formas de pago por medio de efectivo, cheque, tarjeta de crédito.

*

Precios especiales para personas que presenten nuevos clientes.

Personal dispuesto a ser amable, flexible y siempre dispuesto a informar.

Crear relaciones con los clientes.

Crear una relacion ganar — ganar entre el cliente y la empresa. (lograr una
venta donde no solo se haya obtenido ingresos sino generar valor para el
« cliente.)

5.7 POLITICAS DE SERVICIO Y GARANTIA
“El servicio al cliente es una ecuacién simple: las expectativas del cliente

menos lo realmente recibido, existen 7 dimensiones a tener en cuenta”.*

* Pasos para una venta. Anexo A5.1
%2 Revista Entrepreneur, Las siete dimensiones de la calidad del servicio, pag. 56
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Respuesta: La amabilidad es importante, pero lo que realmente quiere el
cliente es que lo atiendan rapido, los errores no son tolerables cuando el

cliente ha esperado mas de lo debido.

Atencion: Ser cordial y escuchar al cliente es importante ya que esto
demuestra que todo el tiempo es para él, lo hace sentir importante y

valorado y si lo siente asi seguramente volvera.

Comunicacion: Hay que asegurarse de que el cliente se sienta
comprendido y entienda el mensaje, ademas es importante que la primera
persona que tenga contacto con el cliente tenga toda la informacién que
este requiera, también es necesario evitar que el cliente tenga que

divulgar sus necesidades o problemas a mas de una persona.

Accesibilidad: Es importante llevar una agenda de citas, ya que de que

sirve tener a los mejores profesionales si estos no estan disponibles.

Amabilidad: la sonrisa y una palabra cortes no son suficientes, hay que

generar un lazo de amor, empatia es decir una relacién con el cliente.

Credibilidad: vender al cliente algo que no necesita puede ser visto como
un logro o como una farsa, es por eso que al cliente se le debe ofrecer lo
que realmente necesita y generar en él otras necesidades conforme lo

requiera y sienta que le harian sentir bien.

Comprension: Estar muy atento a los requerimiento y mucho mas a los
reclamos de los clientes para hacer las correcciones pertinentes, la clave

esta en la paciencia y la empatia.
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Estos pasos acompanados de productos de calidad, aseguran al cliente
una garantia total y un excelente servicio.
5.7.1 CONTROL
Para lograr que las metas de marketing se cumplan, es necesario tener un
control de los pasos de este plan, el control es la medicion de los esfuerzos
con el fin de comprobar si se estan logrando los resultados requeridos o
planteados.
e Control anual del plan
¢ Control de rentabilidad
e Control de eficiencia

e Control estratégico
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CAPITULO VI

ANALISIS FINANCIERO

INTRODUCCION

En este capitulo se analizara financieramente la viabilidad del proyecto,

tomando en cuenta la industria, investigacion de mercados, la empresa y

marketing, dichos analisis se realizaron bajo tres escenarios (normal, optimista,

pesimista), con y sin financiacién.

A continuacion se detallan los supuestos utilizados:

6.1

SUPUESTOS
El proyecto se analiz6 a 5 afios debido a que en este tiempo se pueden

- predecir de mejor forma las variables tanto econdmicas, politicas y de

mercado.

La inversion inicial asciende a $ 39 562.15%

Para el financiamiento de JUMPI YAKU SPA los accionistas aportaran con
el 65% de la inversion inicial y el 35% restante sera financiado por el
Banco MM Jaramillo Arteaga, a una tasa de interés del 11.73% (tasa
aplicada a pymes) a 4 afos plazo.**

Segun entrevista a expertos, los clientes o usuarios de SPA demandan en
un 60% el servicio por medio de paquetes y el 40% restante el servicio
unitariamente, por esta razén se realizé6 una ponderacion en cuanto a

paquetes y servicios unitarios.

> Anexo A6.1 Inversion inicial
* Anexo: A6 2 Tabla de inversion inicial
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¢ Segun investigacion de mercados, los usuarios de SPA acuden al mismo,
con preferencia entre los dias martes y domingo.

o Escenario normal: La empresa vendera el 75% capacidad instalada en el
primer afo, en los afios posteriores crecera al 4%. En el tercer afio de
funcionamiento se realizara una inversion de ampliacion de las
instalaciones por lo que las ventas este afo creceran, se toma el 75% de
la nueva capacidad.®®

o Escenario optimista: La empresa vendera el 80% capacidad instalada en
el primer afo, en los afos posteriores crecera al 56 % (tasa de
crecimiento sector sur de Quito). En el tercer afio de funcionamiento se
realizara una inversion de ampliacion de las instalaciones por lo que las
ventas este afo creceran, se toma el 80% de la nueva capacidad.*®

¢ Escenario pesimista: La empresa vendera el 70% capacidad instalada en
el primer afio, en los afos posteriores crecera al 2%. En el tercer afio de
funcionamiento se realizara una inversion de ampliacibn de las
instalaciones por lo que las ventas este ano creceran, se toma el 70% de
la nueva capacidad.”’

e En el tercer afno la inversibn de ampliacion se hard mediante un
incremento en los esteticistas y aumento en los servicios.*®

e La depreciacion de los equipos de trabajo, equipos de computacién,
muebles y enseres sera mediante el método lineal y el tiempo se tomé de

acuerdo a lo estipulado en la ley.**

** Anexo A6 3 Proyeccion de ventas Escenario Normal (Capacidad y tamano de mercado)
% Anexo AB.3 Proyeccion de ventas Escenario Optimista(Capacidad y tamafio de mercado)
7 Anexo A6.3 Proyeccion de ventas Escenario Pesimista(Capacidad y tamano de mercado)
5 Anexo A6.4 Inversion de ampliacion

*® Anexo AB.5 Cuadro de depreciacion y amorlizacion
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» Costos variables unitarios: se costed dependiendo de los insumos que se
requiere para cada tratamiento sea este por paquete o unitario, en algunos
casos se hizo con promedio ya que no todos los insumos son utilizados, y
en otros Unicamente se sumaron los costos de cada insumo.®°

e Para proyectar el tamano del mercado se tom6 en cuenta la tasa de
crecimiento poblacional del sector sur de la ciudad de Quito (Eloy Alfaro y
Quitumbe) que es de 5.7%, Fuente: INEC Difusién de los resultados
definitivos del VI censo de poblacion y V de vivienda 2001, Provincia de
Pichincha, Enero del 2005.

* En los primeros afos de funcionamiento se contara con 8 personas y a
partir del tercer afnos con dos mas debido a la ampliacién, ademas cabe
recalcar que los pagos de sueldos y salarios se hara mediante lo
estipulado en la ley.®’

e Los sueldos se incrementaran de acuerdo a la ley, es por eso que se
aumentaran anualmente en un 3,3% que es lo referente a la inflacion.

e Los porcentajes en participacion de las utilidades de trabajadores es del
15% y el Impuesto a la Renta es del 25%.

« El valor de rescate de los activos se estimara de acuerdo a los precios de
mercado proyectados al final del periodo establecido para la valoracién.

e El valor de arriendo sera de 600 dolares mensuales.

e Para proyectar las ventas se estimé el tamafo del mercado, luego la

capacidad del negocio, dependiendo del escenario. Se hizo un promedio

% Anexo 6 6 Costo variable
& Anexo 6.7 Nomina
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ponderado de las ventas asignando a los paquetes un 8,57% cada uno y

los servicios unitarios un 4%.

* Los analisis de rendimiento de la inversion se hara mediante las siguientes

variables: VAN, TIR, relacion D/C, Flujos de efectivo.

6.2 VALOR ACTUAL NETO

JUMPI YAKU

RESUMEN VAN Y TIR

Con apalancamiento

Normal Optimista Pesimista
VAN $ 70.679,99 $ 93.568,72 $ 47.818,56
TIR 101,74% 123,14% 79,52%
Sin apalancamiento
Normal Optimista Pesimista
VAN $ 69.435,37 $92.324,11 $ 46.573,95
TIR 79,32% 94,56% 63,22%

En la tabla anterior,

Elaborado: Autores

respectivos VAN y TIR.%?

Tabla 6.1

se puede apreciar los diferentes escenarios con sus

En el caso del VAN, en todos los casos son positivos, lo que asegura que el

proyecto es viable financieramente.

En el caso del TIR en todos los escenarios con apalancamiento y sin

apalancamiento son mayores significativamente al costo de oportunidad o tasa

de descuento (27,53%), lo que hace mas atractivo que invertir en un proyecto

alternativo.

2 Anexo 6.8 VAN y TIR
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Analizando el VAN y TIR en cada escenario se muestra que es rentable para los

accionistas invertir en este negocio que en otro con riesgo similar, ya que el

rendimiento es satisfactorio.

6.3 PUNTO DE EQUILIBRIO

PUNTO DE EQUILIBRIO:

Anos | N° DE PERSONAS VENTAS USD MARGEN USD

1 6.113 127.513 107.585

2 6.520 140.498 118.541

3 7.569 168.479 142.149

4 7.156 164.551 138.835

5 7.124 169.204 142.761
Elaborado: Autores Tabla 6.2

VENTAS

PUNTO DE EQUILIBRIO

200.000

150.000

100.000

50.000

Elaborado: Autores

Grafico 6.1

“Es el punto en el cual cierto volumen de produccion o ventas de la empresa, ni

gana ni pierde. Para establecer el punto de equilibrio, es necesario utilizar los

conceptos de costos fijos y costos variables, como también el concepto de

ingresos que correspondan al volumen de produccion vendido en dinero

8 Avellaneda Carmenza, Diccionario Bilingiie de términos financieros, Pag. 293
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Del calculo del punto de equilibrio®, se obtuvieron los siguientes resultados:

En la tabla 6.2 se puede observar que la cantidad de personas a las cuales se
deben vender el servicio para que la empresa no tenga pérdidas ni ganancias,
es decir, que la empresa cubra sus costos fijos y variables en todos los afios, se
puede observar que el numero de personas a ser atendidas es menor al numero
de unidades proyectadas, por lo tanto el proyecto es rentable.

Para calcular el punto de equilibrio se establecié una proyeccién de ventas por
nimero de personas que acudirian al Spa establecida en la investigacion de

mercados y se establecio el precio promedio de equilibrio.

6.4 PERIODO REAL DE RECUPERACION

TIEMPO DE RECUPERACION (afios)

Proyecto No apalancado Apalancado
Normal 1,76 1,39
Optimista 1,40 1,06
Pesimista 2,21 2,07
Elaborado: Autores Tabla 6.3

“El Periodo de recuperacién®, expresa el numero de periodos necesarios para

recuperar la inversion inicial, resultado que se compara con el numero de

periodos aceptable por la empresa.”®®

® Anexo 6.9 Punto de Equilibrio
> Anexo 6.10 Tiempo de recuperacion
% Sapag Chain Nassir, Sapag Chain Reinaldo, Preparacion y evaluacion de proyectos, Pag. 309
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7.1 ANALISIS DE RIESGO
- JUMPI YAKU
ANALISIS DE RIESGO DEL PROYECTO APALANCADO
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
A: 20.022,80 19.630,42 45.648,84 65.783,77 103.900,63
Varianza 17.808.128,41 30.603.941,71 52.914.104,37 93.344.232,88 153.155.159,11
Desviacion estandar 4.219,97 5.532,08 7.274,21 9.661,48 12.375,59
Coeficiente de
e 0,21 0,28 70,16 0,15 0,12
ANALISIS DE RIESGO DEL PROYECTQ DESAPALANCADO
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
A 23.966,95 23.698,25 49.854,86 70.144,19 103.900,63
Varianza 17.808.128,41 30.603.941,71 52.914.104,37 93.344.232,88 153.155.159,11
Hesyianion 4.219,97 5.532,08 7.274,21 9.661,48 12.375,59
estandar
Coeficiente de
FF ity 0,18 0,23 0,15 0,14 0,12
Elaborado: Autores Tabla 6.4

“El riesgo de un proyecto se define como la variabilidad de los flujos de caja
reales respecto de los estimados. Mientras mas grande sea esta variabilidad,
mayor es el riesgo del proyecto.”®’

El coeficiente de riesgo, en cada periodo, nos va a dar la voz de alarma cuando
sube, indicando que no se estan obteniendo los resultados planificados, por lo
tanto habria que aplicar las estratégias de un plan de contingencia; asi por
ejemplo, si los rendimientos fueren a la baja, se revisaria si obedece a menores
ventas, costos mas altos, cambios en el comportamiento del mercado, etc.,lo
cual obligarian a cambios en las estrategias, busqueda de economias de escala,

analisis de nuevas tendencias del mercado, adaptacion de los productos a las

nuevas exigencias, etc.

& Sapag Chain Nassir, Sapag Chain Reinaldo, Preparacion y evaluacion de proyectos, Pag. 347.
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Si fuere por superar el escenario optimista también se revisaria la potencialidad
del mercado para cubrirlo nosotros, ya que si no se tomarian acciones
inmediatas para atender la demanda de los clientes, la competencia estara lista
a apoderarse de ellos. El plan de contingencia, en este caso, contempla abrir
nuevos centros de atencion, diversificacion de productos, alianzas con
especialistas que atiendan los nuevos requerimientos, ampliar la gama de
proveedores, motivacion al personal para aumentar su productividad.
7.2 ANALISIS DE SENSIBILIDAD®

“El analisis de sensibilidad es una variacidbn del analisis de los diferentes
escenarios. La idea basica del analisis de sensibilidad es congelar todas la
variables excepto una y ver que tan sensible es la estimacion del VAN a los

cambios en esa variable.”®®

Analisis de sensibilidad

T : Proyecto no
Escenario Variable apalancado
Precio 4 16,51
Normal Costo variable 1761
Crecimiento
Vaiitas 4 24,74%
Elaborado: Autores Tabla 6.5

El manejo de este analisis se orienta a disefar un plan de contingencia extremo,
lo que quiere decir que si el VAN se hace cero, o se encuantra la menera de
mejorar nuestra posicién financiera o cerrar el negocio. En este escenario si se
tomacomo variable el precio promedio de los servicios que es de $20,86 puede
bajar unicamente a $16,51 para no ganar ni perder, igual analisis se lo hara con

las otras variables.

% Anexo 6.11 Analisis de sensibilidad
% Ross Westerfield Jordan Fundamentos de Finanzas Corporativas
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CAPITULO VIII

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES
e Se concluyo, de acuerdo a los focus group, encuestas y entrevistas a

expertos, que las razones principales de visita a un Spa son estrés,
relajacion, cansancio, cuidado y belleza personal, las mismas que se
verifican con los servicios que desean recibir en un Spa, los que son
hidroterapia, masajes, tratamientos faciales, reduccién de peso, y
sobretodo tratamientos de relajacion

El ambiente que debe tener un Spa debe reflejar tranquilidad relajacién, lo
cual se puede obtener gracias a técnicas de colores, aromas, y adecuacién
del lugar donde se realizan las actividades.

Estar siempre a la vanguardia de nuevas tendencias en tratamientos es
una cualidad que busca el mercado, esta informaciéon obtenida en la
entrevista a expertos fue corroborada en los focus group.

Hoy en dia las necesidades de hombres y mujeres se asemejan en cuanto
a cuidado personal, buscan el bienestar personal y mental.

El ambiente que debe tener un Spa debe reflejar tranquilidad, relajacién, lo
cual se puede obtener gracias a técnicas de colores, aromas y adecuacién
del lugar donde se realizan las actividades.

La atencién al cliente, es un parametro importante a tomar en cuenta en el

negocio; en la investigacion de mercados, se concluy6 la misma, que debe
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ser tomada en cuenta por el giro del negocio que trata directamente con el
cliente.

» Es importante tomar en cuenta todos los gustos de los clientes ya sea este
lugar en el cuerpo del masaje, presion, aromas, etc con el fin de satisfacer
las necesidades de los mismos.

« E| personal debe tener alta experiencia en el campo ya que se trata
directamente con los clientes y se maneja el cuerpo, es vital que el
personal sea capacitado en el area, que la maquinaria sea profesional y
los productos deben ser de excelente calidad.

» Para que el proyecto tenga éxito se necesita de una campana publicitaria
enfocada con el fin de captar y posicionar el servicio en el mercado meta.

» La evaluacién financiera indica la viabilidad de crear el negocio de spa por
medio del analisis de seis escenarios en los cuales la TIR es mayor que la
tasa de descuento, es por esta razon por la que el proyecto es aceptado.

e Se concluye que el proyecto es financieramente rentable y se lo debe

poner en marcha.

8.2 RECOMENDACIONES

e Luego de analizar el entorno, el mercado y obtener un resultado de
rentabilidad del proyecto se recomienda ponerlo en marcha ya que
brindara beneficios positivos a sus accionistas, ademas es un negocio que
nos apasiona en su totalidad.

¢ Se recomienda diversificar los servicios que brinda un spa con el fin de

satisfacer las necesidades de los consumidores.
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Una investigacion de mercados continua se recomienda con el fin de
conocer los cambios y percepciones del cliente con respecto al servicio de
spa.

Mantener personal motivado y recompensado para que se sienta parte de
la empresa y sea fiel a la misma.

Mantener una actitud amable y respetuosa con los clientes y entre el
personal de la empresa.

Existe una gran oportunidad de negocio, es por esta razén que se
recomienda crear otro lugar dedicado a los servicios de spa con las
mismas caracteristicas del presente proyecto enfocado a nivel econémico

medio.
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A 3.1 ENTREVISTA A EXPERTOS

e Irina Pavon (DIVAS SPA), Granados y Eloy Alfaro; junto a FYBECA

e Liliana lzurieta (IMMAGINE NOSTRA), San Pedro N33-87 y Rumipamba

e Monica Torres (LE ESSENCE SPA), Humboldt N30-72 y Noboa

Caamano

e Johana Coba (RORY peluqueria-spa), Mariana de Jesus y 10 de Agosto

A 3.2 PREGUNTAS ENTREVISTA CON EXPERTOS
Mercado
a) ¢ Cual ha sido la evolucién del negocio de SPA los ultimos afios?
b) ¢El mercado ha crecido, disminuido o se ha mantenido estable?
¢) ¢Quiénes son los principales competidores en el mercado?
d) ¢Cuales son sus fortalezas y debilidades de cada uno de ellas?
e) ¢El mercado ya esta saturado o todavia existe la posibilidad de un nicho
de mercado?

f) ¢Doénde cree usted se encuentra el mercado potencial de esta industria?

Empresa
a) ¢Cual ha sido la evolucién de su negocio en este mercado?

b) ¢Cuales son los factores causantes de dicho comportamiento?

¢) (A qué amenazas se enfrenta su compafia?

d) ¢;Cual es su elemento diferenciador frente a sus competidores?



g)

a)
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¢ Qué caracteristicas debe tener un SPA para ser competitivo?
¢Ha implementado ultimamente algin producto o servicio nuevo al
mercado?
¢, Qué productos nuevos cree usted que hacen falta en el mercado?
Clientes
¢ Cual es la proporcion de hombres y mujeres que asisten a su SPA?
¢ Qué perfil tienen sus clientes?
¢ En qué sectores residen sus clientes?
¢ Sus clientes son fieles a la marca? ;Por qué?
¢ Existe algun programa de fidelidad?
¢ Qué busca el cliente en relacidon a sus servicios? ;Rapidez, costo,
amabilidad en el servicio, flexibilidad en los tratamientos?
Marketing
¢ Qué tan importante es el precio en el momento de elegir un servicio
que ofrece un SPA?
¢ Qué tan importante es hacer publicidad y promociones? ;Por qué?
¢ Cual es el servicio mas demandado?
¢ Por qué considera que sus clientes le son fieles?
¢ Como influye la ubicaciéon del SPA?

¢Las sucursales son importantes para el negocio? ;Por qué?
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A 3.3 PREGUNTAS DE LOS GRUPOS FOCALES

10.

11.

. ¢ Usted considera que lleva una vida muy agitada la cual hace que se

sienta cansado al llegar a su hogar?

¢ Cree usted que el estrés ha perjudicado su salud, con que asocia el
sentirse estresado, cuales son las causas?

¢ Qué es lo que usted hace para combatirlo?

¢ Cuales cree usted que son los principales motivos para acudir a un
SPA?

¢ Ha visitado o ha pensado acudir a un SPA o estética?

¢ A qué SPA le gustaria acudir?

¢, Qué tipo de tratamiento ha recibido con el fin de relajarse y sentirse en
armonia con su cuerpo y mente?

¢Como se sintié con los tratamientos y servicios prestados? ;Qué le
fatd6 o que le agraddé? ;Qué le gustaria que estos lugares
implementaran?

(Servicio, productos utilizados, atencién, ubicacién)

. ¢Qué dia de la semana y que horario usted preferiria ir a un SPA? ; Por

qué ese dia y por que ese horario?
¢ Qué servicios deberia ofrecer un SPA?
¢ Cual es su opinion acerca de la creacion de un SPA al sur de la ciudad

de Quito?
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A 3.4 ENCUESTA

Buenos dias mi nombre es... Soy estudiante de la Universidad
de las Américas. Estamos realizando un estudio que sera de vital
ayuda para el fortalecimiento del trabajo de titulacion que
estamos realizando, llenar esta encuesta no tomara mas de 10
minutos. Le agradecemos de antemano por su colaboracién,
todos los datos que nos proporcionara seran mantenidos bajo la
reserva.

Responda con una X:
Sexo: F___ M
Edad:
25-30 anos 30-40 anos

40-50 anos 50-60 anos

60-75 anos

1. ¢(Alguna vez ha visitado un SPA?
Si No
[ []

(Si la respuesta es no pase a la pregunta 15 por favor).

2. ;Si visitd uno por qué lo hizo?
a) Stress
b) Terapia
c) Relajacion
d) Cansancio
e) Curiosidad
f) Todas las anteriores

T

3. ¢Qué factores son importantes para usted al momento de usar el
servicio de un SPA?
a) Atencion al cliente
b) Ubicacién
c) Precio
d) Variedad de servicios
e) Calidad de productos utilizados
f) Tiempo de duracion del servicio

i

4. ;Con qué frecuencia visita usted un SPA?
1 vez al mes
2 veces al mes

[]
3 veces al mes ]
]
]

]

4 veces al mes
5 o mas veces al mes



JUMPI YAKU SPA

5. Sisu respuesta a la pregunta anterior fue 1 0 2 veces responda la
siguiente pregunta: caso contrario siga a la pregunta 6. ;Por qué razon
no visita frecuentemente un SPA?

a) Por la ubicacién
b) Por el precio

c) Por no verlo como una necesidad

6. ¢;Qué dias de la semana prefiere usted visitar un SPA?
Senale una solo opcion

a) Lunes

b) Martes

c) Miércoles

d) Jueves

e) Viernes

f) Sabado

g) Domingo

h) Le es indiferente

I [

7. ¢Cuales son los tres SPA que se le viene a la mente?
1
2
3

8. ¢Qué es lo que mas le gusta encontrar en un SPA?
a) Piscina
b) Sauna
c) Tratamientos de relajacion
d) Todas las anteriores

9. ¢;Cuales son los tratamientos que usted prefiere recibir?
a) Pilates
b) Hidromasaje
c) Aromaterapia
d) Banos de cajon
e) Reflexologia
f) Masajes corporales
dg) Reduccién de medidas
h) Depilacién

10. ;Recomendaria usted a sus amigos, familiares, conocidos acudir a un
SPA?
a) Definitivamente L]
b) Tal vez []

c) No L]
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11. ;Esta usted satisfecho con los servicios que le brindan actualmente
lugares como SPA?
1 2 3 4 5 B
‘ Muy
Satisfecho

Muy
Insatisfecho |
12.Si respondi6 1 o0 2, ;cuales son sus razones?

a) Mala atencion

b) Precio elevado

c¢) Mala Ubicacion del local

d) Poca variedad en el servicio

e) Mala calidad de los productos utilizados

f) Poco tiempo en el tratamiento

g) Mucho tiempo de espera

O O

13. i Le gustaria contar con un SPA al sur de Quito?
Si No
[] []
Si su respuesta a la pregunta anterior fue positiva pase a la
siguiente pregunta, caso contrario se le agradece su colaboracion
con la presente encuesta.
14. ; En qué barrio del sur de Quito preferiria que se encuentre el Spa?

a) Quitumbe
b) La Villa Flora
c) La Biloxi
d) El Recreo

e) Otro especifique

SI USTED NUNCA HA UTILIZADO SERVICIO DE SPA FAVOR
RESPONDA LAS SIGUIENTES PREGUNTAS CASO CONTRARIO
AGRADECEMOS TERMINAR LA ENCUESTA

15. ;Ha considerado usted visitar un SPA?

Si No
] L]
16. ¢ Por qué consideraria ir a un SPA?
a) Estrés
b) Cansancio
c) Moda

d) Por relajarse

e) Escapar de lo cotidiano

f) Cuidado y belleza corporal
g) Todas las anteriores

17. ¢ Qué servicios espera de un SPA?
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a) Masajes

b) Peluqueria

c) Piscina

d) Tratamientos faciales

e) Todas las anteriores

18. ¢ Cree usted que el precio influye en su decision de ir a un SPA?
Si No
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A 3.5 GRUPOS FOCALES

El primer grupo focal se realizd6 con personas de las siguientes
caracteristicas:
e Conformado por 8 personas, hombres en su totalidad, 3 (29,36
anos), 2(44,47 anos), 3(61, 72 afos), pertenecientes a nivel
socioeconémico medio a medio-alto que habitan en el sur de la

ciudad de Quito.

El segundo grupo focal se realiz6 con personas de las siguientes
caracteristicas:
e Conformado por 9 mujeres, entre 25 a 75 anos de edad de los cuales
3 (25, 37 anos), 3(40, 53 anos), 3(59, 71, afos), pertenecientes a
nivel socioeconémico medio y medio alto que viven en el sur de la
ciudad de Quito.
e Las sesiones de grupo focal se realizaron en el domicilio de uno de
los autores ubicado en Ciudadela México, calle lliniza S8-32 y
Antisana.

e La duracion de los Focus Group fue de una hora y veinte minutos.
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A 3.6 CONCLUSIONES ENCUESTAS

C1:
¢HA VISITADO ALGUNA VEZ UN ¢POR QUE LO HIZO?
SPA ? W Estres ®mTerapia
®mSi mNo ® Relajacion ® Cansancio
; @ Curiosidad @ Todas las anteriores
18%
32% o~
‘ 12% 15%
‘ 3%
‘ 14% 21%
Elaboracién: Autores Grafico 3.1
C2:
éQué es lo que mas le gusta
encontrar en un SPA?
® Hidromasaje
® Tratamicnlos de
reeduccran peso
Tratamientos de
relajacion
B Tecnicas nuevas
8 Todas las antenores
Elaboracién: Autores Gréfico 3.2
C3: Qué factores son importantes para usted al

momento de usar el servicio de un SPA

W Atencion al cliente B Ubicacion
M Precio B Variedad de servicios

B Calidad en productos ET. duracién servicio

18%  12%

32%




Elaboracién: Autores

C.4:

FRECUENCIA

| lvezalmes
B 2 veces al mes
3veces al mes

B 4veces al mes
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Gréfico 3.4

Por qué razdén no visita
frecuentemente un SPA

B Por la ubicacidn B Por el precio

¥ no es una necesidad

5%

T e e
Elaboracion: Autores
Gréfico 3.4
C.5:
iles son los SPA que frecuenta
Cuales son los SPA q SATISFACCION
B Thermas Papallacta
B Insatisfecho
B Castillo de Amaguafia
® Luna Run Tun (Bafios) M Ni Insatisfecho Ni
Satisfecho
B Vital SPA m Satisfecho
m Stella Duran .
B Muy Satisfecho
®otros
3%
3i6 18% ‘ ' I
a ‘14% e
L\ i
12%
———— ———
Elaboracién: Autores Gréfico 3.5
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C6:
Sirespondié 1 0 2, jculles son sus razones?
B Mala atencién B Precio elevado
B Mala Ubicacidn del local B Poca variedad en el servicio
B Calidad de los productos utilizados ® Poco tiempo en el tratamiento
# Mucho tiempo de espera
46% 27%
9%
18%
27%
Elaboracién: Autores Gréfico 3.6
C.7:
DIA DE PREFERENCIA
8 Lunes B Martes
B Miercoles B Jueves
B Viernes = Sabado
8 Domingo Notiene preferencia
)¢ J" ~ o

—
o0

o'

Elaboracién: Autores Gréafico 3.7
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C.8
Cudles son los tratamientos que usted prefiere recibir
M Pilates B Hidromasaje  ® Aromaterapia M Bafios de Cajon
m Reflexologia B M. Corporales ® Reduc. Medidas ® Depilacion
11%
26%
13%7
12%
8% 2% .
Elaboracién: Autores Gréfico 3.8
C.9
RECOMENDARIA USTED A SUS AMIGOS, FAMILIARES
ACUDIR A UN SPA
m Definitivamente lo recomendaria ®Talvez ™ No lo recomendaria
|
|
—_— - —_ - — ———

Elaboracién: Autores Gréafico 3.9
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POR QUE CONSIDERARIA IR A UN
W Estres SPA

B Cansancio

m Escapar de lo cotidiano

B Cuidadoy belleza
corporal

# Moda 19%
13%

6%

WY
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QUE SERVICIOS ESPERA DE UN
SPA
M Masajes terapéuticos
B Peluqueria
® Piscina/Sauna
B Tratamientos faciales y corporales

B Todas las anteriores

4

10% 3% 2%

s

Elaboracién: Autores

C.11

é¢Ha considerado
usted visitar un
SPA?

mS| mNO

42%
58%

Gréfico 3.10

CREE USTED QUE EL PRECIO
INFLUYE EN LA DECISION DE IR
A UN SPA
wSi mNo

6%

\

94%

Elaboracién: Autores

Grafico: 3.11
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C.12

Le gustaria contar con un SPA al
sur de Quito

mSi ®No

18%

JUMPI YAKU SPA

En qué barrio del sur de Quito
preferiria que se encuentre el Spa

m Quitumbe  [JJLa Villa Flora
® La Biloxi B¢l Recreo

= Otro

1% g9

7S

5%

Elaboracién: Autores

Gréfico: 3.12




JUMPI YAKU SPA

ANEXOS
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A. 4.1 Que servicios ofrecemos

TERAPIAS ENERGETICAS:

AROMATERAPIA:

En este tipo de terapia se utiliza gran variedad de esencias de plantas

aromaticas las mismas que tienen capacidad de modificar los sentimientos,

vida afectiva. Esta terapia se puede aplicar ya sea por inhalacion directa,
vaporizacién, bafos aromaticos, masaje terapéutico o aplicacion de
compresas.

REFLEXOLOGIA:

e Manos: Se estimula los diferentes puntos energéticos que representan
los 6rganos por medio de micro-presiones, micro-masaje circular o
lineal.2

e Pies: El arte de la reflexologia consiste en realizar masajes en los pies
para calmar ciertos males y tensiones. Se toma en cuenta ciertas zonas
en el pie que representan todos los 6rganos del cuerpo y al estimular
esas zonas manualmente se calma el dolor, facilita la eliminacion de
toxinas, previene ciertas enfermedades.?

PIEDRAS CALIENTES: Este tratamiento ayuda a eliminar la tension, el

cansancio fisico y emocional por medio de la aplicacién de piedras

calientes y frias.

TERAPIAS DEL CUERPO Y DE LA MENTE

SPA MANICURE Y PEDICURE: Tratamiento donde las manos o pies son
masajeados y exfoliados.

HIDROTERAPIA
BANOS DE CAJON: Este es un sistema innovador, que ayudara a eliminar
toxinas acumuladas en el organismo.

Este bano es a base de vapor y se lo hace con hierbas medicinales. El
proceso va acompafado de musica relajante, velas aromaticas e
hidratacion.*

BANOS AROMATICOS: El bafio aromatico se basa en un bafio de aromas,
sales o hierbas, en el cual la persona se beneficia de su poder curativo y de
relajacion.

1
2
3
a

TRATAMIENTOS CORPORALES

TRATAMIENTOS EXFOLIANTES. La piel es tratada suavemente ya que es
masajeada con una combinacion de sales y aromas que remueven
impurezas.

PIEL LUMINOSA Y TERSA CON CHOCOLATE:

Esta es una de las ultimas técnicas que se ha impuesto en el mundo basada
en cacao y aceites de chocolate.

WWW.COMSerpro.com
www.naturamedic.com
www.naturamedic.com
www.archivo.eluniverso.com
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« TRATAMIENTOS PARA ESTILIZAR Y MOLDEAR LA FIGURA:
Los masajes reductores tienen incidencia sobre el tejido conjuntivo, y
ademas ayudan a una mejor irrigacion y drenaje linfatico e intravenoso.
Gracias a la presion que se ejerce, se liberan las toxinas y las grasas de los
tejidosS. De esta forma se logra una reducciéon de medidas y de celulitis.
Todos estos tratamientos estaran prestos a cambios de acuerdo a las
nuevas tendencias.

* www.adelgazar.perderpeso.com.es
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A. 4.2 Cadena de valor
ACTIVIDADES PRIMARIAS

Logistica de entrada:

PEDIDO
Elaboraciéon de una lista de compra de los insumos y productos necesarios a
utilizarse en las sesiones de SFA.
En este punto se analizara los insumos y productos necesarios para poder
brindar el servicio tanto de terapias corporales, mentales y espirituales
e Esencias
e Aceites
e Cremas: exfoliantes, reafirmantes, relajantes
Astringentes
Toallas
Jabon
Sales de bafno
Batas
Gorros de bafo
Camillas
Sabanas
Fichas medicas
Almohadas
Articulos desechables
Musica

. Seleccion de proveedores idéoneos para la compra de los insumos y
productos con el fin obtener los mejores productos para realizar un
excelente desempeno de los tratamientos.

Se analizara y comparara calidad y precio para la obtencion de productos e
insumos para la ejecucion de los servicios ofrecidos

Se estudiara la negociacion con los proveedores en cuanto a formas de pago,
descuentos o mejora en precios por volumenes de compra, cambios de
productos por desacuerdo en las clausulas de los contratos

Distribuciéon: forma en la cual se hara llegar el producto hasta las instalaciones
del SPA

Solicitud de ejemplares para ver su funcionamiento evaluarlo, para su posterior
aplicacién

Comprar: adquisicién fisica de los insumos y productos.

COMPROBACION

1. Verificacion de los insumos adquiridos.

En este punto comprobara que los productos pedidos sean segun las
especificaciones acordadas los mismos que llegan a las instalaciones del SPA.
Los productos que se encuentren fuera de las especificaciones seran puestos a
consideracion de los proveedores para su posterior cambio o devolucion
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Al igual que los productos que no hayan llegado seran inmediatamente
comunicados para que los hagan llegar al SPA analizando el contrato por
incumplimiento o mora.

ALMACENAMIENTO

. Almacenamiento de los insumos con sus respectivas especificaciones de
caducidad. Aplicacion de sistema de inventarios FIFO.

Se contara con una bodega donde se encontraran almacenados los productos
e insumos para su posterior utilizacion.

Como se ftrabajara por sistema de inventarios para mantener un stock
adecuado de productos e insumos, ya que los pedidos se haran de forma
mensual y estos se utilizaran en el sistemas primeros en entrar primeros en
salir.

OPERACIONES

ADECUACION
Se realizara un control de asepsia de empleados y lugar de trabajo.
La limpieza en este tipo de negocio es vital y muy reconocida de parte de los
clientes ya que el negocio es de contacto corporal, es por eso que se debe
tener en cuenta que la higiene toma un papel diferenciador y refleja la calidad
del servicio.
Los empleados tendran ‘'unas normas a seguir, su presentacion y pulcritud
seran consideradas como obligaciones, es por eso que ellos deberan llevar el
uniforme de la empresa con su color distintivo que sera celeste ya que este da
la percepcion de tranquilidad, pureza, limpieza y calma, su aspecto fisico
llevara los siguientes parametros unas cortas, cabello recogido, buena
presencia y correcta utilizacion del lenguaje.
En cuanto a las instalaciones, las paredes seran de color blanco combinados
con colores que den tranquilidad y armonia para que tanto empleados como
clientes se sientan en un ambiente acogedor.
La musica seran notas o acordes que al escucharlas denoten relajacion y
tranquilidad.

Después de prestar una sesion de Spa se higienizara, hasta la siguiente
sesion.

Uno de los valores de la empresa es el de la asepsia, es por eso que se
limpiara y desinfectara después de cada sesion el lugar donde se presté el
servicio.

Las herramientas de trabajo se esterilizaran de tal forma que estén listas para
una proéxima sesion.

PREPARACION

1. Acordar una cita de acuerdo a la disponibilidad de las partes.

Se trabajara por medio de citas que se acuerden entre la empresa y el cliente
estos tendran preferencia por tener planificada su visita, también personas que
acudan por primera vez o lo hagan sin previa planificacion seran atendidos al
instante si es que se encuentran disponibles tanto el personal como las
instalaciones.
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Realizacion de una ficha médica de cada cliente.

Se llevara un control de los clientes mediante fichas médicas® donde constaran
datos primarios y secundarios de los usuarios del SPA como datos de filiacion
donde constara el nombre fecha de nacimiento, estado civil, direccion, teléfono,
correo electronico. Datos clinicos como afecciones, dolencias, alergias,
tratamientos médicos. De esta forma se podra llevar un control de cada cliente
para evaluar sus evoluciones o simplemente no alterar su organismo con tal o
cual tratamiento.

Acoplar, sugerir y evaluar un tipo de servicio que se acople a las
necesidades y requerimientos del cliente.

Mediante la ficha médica se puede sugerir cual es el tratamiento idoneo vy el
lugar del cuerpo especifico para trabajar ya que se sabe cuales son las
necesidades del cliente lo que quiere tratar pero no se puede realizar un trabajo
en donde el cliente vaya a incurrir en otras dolencias o se alteren sus
funciones.

Las diferentes terapias con las que cuenta el SPA se acoplaran a las
necesidades del cliente sin dejar de lado el lineamiento que cada terapia tiene
como tal.

EJECUCION DEL SERVICIO

Prestar el servicio apropiado para cada paciente.

Segun los requerimientos y necesidades del cliente versus el analisis de los
profesionales con sus sugerencias se llegara a un acuerdo para brindar el
servicio necesario para que el cliente cubra sus necesidades y vuelva a las
diferentes sesiones.

Dependiendo de la terapia se dispondra de un tiempo para que el cliente
se incorpore.

Los clientes luego de terminar con el tratamiento o terapia dispondran de un
tiempo para que puedan incorporarse o dar como terminado de parte de ellos
con el servicio.

Lo que se busca es no presionar o no incomodar a los usuarios por el tiempo,
destacando desde el principio la duracién de cada servicio especificamente.

LOGISTICA DE SALIDA

Concertar nueva cita con el cliente y entrega de informativo de otros
servicios a los que puede acceder.

Para llevar un control y seguir mejorando la calidad de vida del usuario se le
concertaran diferentes citas segun su disponibilidad de tiempo para seguir con
el tratamiento dependiendo de cada una de las terapias a las que el cliente
quiera acudir o se sienta en la necesidad de ir.

Entrega de recuerdo de la visita al SPA y muestra de producto.

® Ficha médica Anexo 4.2
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Se le obsequiara un presente como toallas o llaveros con el logo de la empresa
para que el cliente tenga presente el nombre de la empresa, acompanado de la
lista de diferentes servicios que ofrece el SPA y al que el cliente puede
acceder.

. Equipamiento del area donde se va a llevar a cabo la siguiente sesion de
SPA.

Los esteticistas seran los encargados de la limpieza de su lugar de trabajo de
tal forma que se pueda atender al siguiente cliente en un lugar limpio.

. Entrega de insumos y ficha médica a empleados designados a las
diferentes sesiones a realizarse.

Devolucion y archivado de las diferentes fichas medicas, para llevar un control
especifico de cada cliente en su préxima sesion.

. Seguimiento de las sesiones que en ese momento se estan realizando.
Supervision de parte de la persona encargada, para verificar si se hizo de
forma correcta o no falta ningun insumo o producto en el momento de dar el
servicio.

. Entrega de factura a los clientes.
En la factura se especificara mediante una lista escrita lo que se utilizd
acompanado del valor de cada item.

MARKETING Y VENTAS

PUBLICIDAD

1. Difusion de la empresa mediante diferentes medios de comunicacion.

Se dara a conocer a la empresa y los servicios que ofrece mediante medios
masivos de comunicacion como son television, radio y anuncios en periédicos y
revistas.

. Papeleria informativa ya sean folletos, hojas volantes con informacién
acerca del servicio de SPA.

Tripticos y dipticos que seran entregados en centros comerciales del lugar tales
como C. C. RECREO, RECREO PLAZA.

Periddicos

3. Auspiciar eventos de salud o belleza.

Involucrarnos en eventos donde se pueda informar de los servicios y beneficios
en cuanto a salud que brinda el SPA con sus diferentes tratamientos y terapias.

. Informativos de paquetes y promociones.

Armar paquetes y promociones segun temporadas o fechas importantes como
lo son el dia de las madres, cumpleanos, dia de la mujer etc, o simplemente
por frecuencia de compra para fidelizar y captar mas clientes.

SERVICIO AL CLIENTE
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COMUNICACION
Pre-Venta
Recomendacion de servicios adicionales.
Se informara sobre los servicios a los que puede acceder como complemento
al que ya utiliz6, detallando los beneficios de cada uno de los mencionados.

Recabar informacion de clientes con el fin de conocer y agrupar a los
diferentes tipos de clientes para mejorar el servicio.

Conocer a los diferentes clientes en cuanto a gustos, preferencias, frecuencia
de compra, servicios mas demandados para posteriormente aplicar un
marketing especifico a cada uno de estos segmentos.

Agrupar de tal forma que los esfuerzos tanto econémicos como de trabajo no
se vean perdidos o mal aplicados.

Post-Venta

Medir el nivel de satisfaccion del cliente

Estar en constante contacto con el cliente para saber que es lo que espera o lo
que busca y como se sintidé con los diferentes servicios a los que accedioé por
medio de una encuesta’.

Se llevara a cabo un seguimiento de los clientes para ver su mejoria
Constante monitoreo para medir la satisfaccién del cliente.

ACTIVIDADES DE APOYO

INVESTIGACION Y DESARROLLO
Es necesario que el negocio tenga en claro que la innovacién es una de sus
principales caracteristicas, la misma que se vera reflejada en las técnicas y
productos a utilizarse en las sesiones que se ofrecen en el SPA, las cuales iran
acorde a las tendencias mundiales en lo referente a cuidado corporal y mental.

RECURSOS HUMANOS

Definir el perfil del personal

Las personas que se contrataran deberan contar con experiencia, vocacion de
servicio, profesionales reconocidos, entre edades de 24 a 45 afios de edad,
gon cursos de especializacion tanto en lo profesional como en el trato al cliente.

Seleccién y contratacion del personal encargado de las operaciones del
negocio.

La contratacién del personal sera de acuerdo al perfil que se sugiere con
anterioridad, se firmara un contrato donde se vincule a estas personas a la
empresa de forma dependiente, el contrato constara de valor monetario por su

7 Encuesta de satisfaccion del servicio. Anexo 4.3

® Descripcion de cargos detallado. Anexo 4.4
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trabajo, fecha de inicio de trabajo para los diferentes pagos que se deben hacer
como vacaciones y decimos, normas que deben cumplir horario.

Planificacion de la capacitacion del personal del negocio.

Estar pendiente de nuevos cursos y permitir que los empleados acudan por
parte de la empresa, de esta forma se mejore las técnicas o se de una mejor
atencién.

Integracion de todo el recurso humano del negocio.

Conseguir que los empleados formen un equipo de trabajo, es por eso que se
haran talleres o eventos donde se pueda promulgar la unién y la colaboracién
involucrandose con la visién, mision, valores, politicas para que todos vayan
por el mismo lineamiento.

Charlas motivacionales para el personal.
Cursos y talleres de motivacién para elevar el autoestima de los empleados y
se sientan bien con el trabajo que desemperian.



A 4.2: Ficha médica

JUMPI YAKU SPA

RGQHALEQIENIE

Nombre:

Fecha de Nacimiento:

Alergias:

[Rasgos Fisicos:
Sexo: F
m

Signos Vitales:
Tension Arterial

Direccion:
Ciudad:
Teléfono:
E-mail:

Peso:
Estatura:

Frecuencia Cardiaca

Favor sefialar si el cliente padece algunas de las siguientes condiciones:

Asma

Artritis

Presion alta
Dolor Musculas

¢éHa sido sometido a alguna cirugia?
¢éHa recibido algun tipo de masaje corporal?
éHa recibido un tratamiento de aromaterapia antes?

¢A continuacion seiale las preferencias del cliente?

Aroma predilecto

Presién del masaje

Area de masaje

Floral
Madera
Dulce
Citrico
Otro

Firme
Cuello

Hombros
Manos

Normal

Rostro
Espalda
Pies

éQué es lo que el cliente espera de nuestros tratamientos?

Insomnio
Migrana

Estrés

Mala circulacion

Si No

Si No

Si 4 No
Delicado

i




A 4.3 Encuesta de satisfaccion del servicio

¢ Como descubrié Jampi Yaku SPA?

Agencia de viajes U Parientes o Amigas
Prensao Tv 0 Internet
Otros
Por favor evalué el servicio que recibi6
Excelente  Bueno Regular
Recepcionista g O .
Terapistas Ol ([ O
Administraciéon U . 0
Como evalua nuestro servicio:
ExcelenteBueno Regular
Atmosfera de relajacién O O
Servicio personalizado O O O
Calidad de tratamientosH U 0
limpieza en instalacione5! O] O

JUMPI YAKU SPA

Deficiente
|

O
a

Deficiente

oooo

Conocer su opinidn es importante para seguir sirviéendole mejor

¢ Se sinti6 a gusto en su visita?0] Si

¢Porqué?

O No

Sugerencias:

Datos de informacion: (opcional)

Nombre:

Fecha:

e-mail:
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A 4.4 Descripcion de los cargos:
ESPECIFICACION DEL CARGO
CARGO:

Gerente General

RESUMEN EL CARGO
El gerente general sera el representante legal de empresa, la persona
encargada, de planificar, dirigir, controlar y tomar decisiones.
Debe tener la facultad de manejar a personas, ser un lider que vele por el
bienestar de los empleados, para encargarse del area de RRHH, con
amplios conocimientos en Administracion ya que esta area estara a su
cargo y debe ser una persona creativa para el manejo del marketing y las
relaciones de la empresa.
TITULO
Ingeniero Comercial

CAPACIDADES

Contabilidad general

Administrador

Marketing

Manejo de personas

HABILIDADES:

Para transmitir e involucrar los lineamientos de la empresa.
Para liderar.

Vocacion para el servicio

VALORES:

Acorde a los de la empresa.

FUNCIONES:

Administracién y manejo de la empresa
Presupuestos generales

Control del érea financiera, Marketing y RRHH
Planificar capacitaciones para los empleados.
Plan de marketing.

Manejo de los inventarios.

Plan y manejo financiero.

Manejo de recursos financieros.

Realizar el pago a proveedores y personal.
Evaluacion de objetivos, metas y actividades.

ESPECIFICACION DEL CARGO

CARGO:

Asistente de gerencia

RESUMEN EL CARGO

El asistente sera la persona encargada de supervisar las areas que el
gerente general tenga a su cargo, de dar su opinion y su visién acerca del
manejo de la empresa.

TITULO

Ingeniero Comercial 6 estudiante
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CAPACIDADES
Contabilidad general
Administrador
Marketing

HABILIDADES:

En cuanto a comunicacién.
Proactivo.

Creativo

VALORES:

Responsable, puntual, honrado, respetuoso, actitud positiva, responsable,
comprometida, conciencia social y ambiental.

FUNCIONES:

Apoyo para el gerente general.

Estar al pendiente de las actividades que tiene que realizar la empresa y el
gerente como representante legal

Realizar informes

Receptar informacion para el gerente general.

ESPECIFICACION DEL CARGO
CARGO:
1 Doctor en medicina alternativa

RESUMEN EL CARGO
El doctor tendra a su cargo la supervision de las terapias, el andlisis de los
pacientes para su posterior tratamiento, el manejara y evaluara a los
pacientes para recomendar la mejor opcién.
TITULO
Homeobpata, Medicina alternativa

CAPACIDADES
Estudios sobre medicina alterativa, absoluto manejo de este tipo de
medicina

HABILIDADES:
Comunicativo
Proactivo

En cuanto a medicina

VALORES:

Responsable, puntual, honrado, respetuoso, actitud positiva, responsable,
comprometida, conciencia social y ambiental.

FUNCIONES:

Evaluar a los pacientes

Manejar las fichas médicas

Preparar y dirigir las diferentes terapias

Evaluar al personal a su cargo



JUMPI YAKU SPA

A4.5 Requisitos RUC

Las personas que deseen inscribirse en el RUC deberan presentar los
siguientes requisitos.

v Presentar el original y entregar una copia de la cédula de identidad o de
ciudadania o del pasaporte con hojas de identificacién y tipo de visa vigente.

v Presentaran el original del certificado de votacidon del ultimo proceso
electoral, hasta un ano posterior a su emisiéon por parte del Tribunal
Supremo Electoral (TSE).

Para la verificacion del domicilio y de los establecimientos donde realiza su
actividad econdmica, presentaran el original y entregaran una copia de
cualquiera de los siguientes documentos que se encuentren a nombre del
contribuyente:

v Planilla de servicio eléctrico, o consumo telefénico, o consumo de agua
potable, de uno de los ultimos tres (3) meses anteriores a la fecha de
inscripcion; o,

v" Contrato de arrendamiento legalizado o con el sello del juzgado de
inquilinato vigente a la fecha de inscripcién; o,

v Pago del impuesto predial, puede corresponder al afio actual o al anterior a
la fecha de inscripcién; o,

v Pago del servicio de TV por cable, telefonia celular o estados de cuenta, de
uno de los ultimos tres (3) meses anteriores a la fecha de inscripciéon a
nombre del contribuyente.

v" Cuando no sea posible entregar cualquiera de los documentos antes
senfalados a nombre del sujeto pasivo, se debera presentar una
comunicacién al SRI indicando que se ha cedido en forma gratuita el uso del
inmueble (carta de cesion).®

A.4.6 Requisitos permiso sanitario de funcionamiento

Para la obtencion de dicho permiso se requiere:

e Copia certificada de la escritura publica.

o Nombramiento del representante legal.

e Certificado de la Direccion de Propiedad Industrial de no encontrarse
registrada con anterioridad.

e Copia del RUC.

¢ Fotocopia de la cédula de identidad.

9 o .
Servicio de Rentas Inlernas — www sri.gov.ec
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e Listado de precios.

e Copia de contrato de arrendamiento.

Este permiso es indispensable para el correcto funcionamiento del SPA, el
mismo que es concedido después de haber realizado la inspeccion
correspondiente al establecimiento, en el cual se verifica si el establecimiento
cumple con las normativas sanitarias e higiénicas, y con buenas practicas
profesionales.

A.4.7 Requisitos patente municipal

Los tramites que deben realizarse para obtener la patente municipal son:
Presentar formulario de la declaracion del RUC (001) original y copia, Ministerio
de Finanzas, y Formulario de inscripcion que se adquiere en Recaudaciones.

« Presentar la planilla de mejoras emitidas por el departamento
de Salud Publica o Control Sanitario, para las actividades
comerciales que requiera el permiso de funcionamiento.

« Copias de la cédula de ciudadania y papeleta de votacion
actualizada.

« Copia de carta de pago de impuesto predial.

Todo este tramite se lo puede realizar en cualquier administracion zonal en la
ciudad de Quito.
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ANEXOS

CAPITULOV
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A5.1 Pasos para una venta

1. Planificacién de la venta: La venta es un arte la cual debe ser preparada
con anticipacion a la cita de venta (en el caso de buscar clientes especificos
como empresas), y en la venta dentro del negocio, el vendedor debe
empaparse de toda la informacioén posible, como es el caso, de todos los
servicios que se presta en Jumpi Yaku SPA, de los beneficios a obtener al
recibir los servicios, de todos las promociones, paquetes y demas que se
ofrecera.

2. Toma de contacto con el cliente: el contacto con el cliente debe ser cordial
desde el primer momento, la primera impresion es importante, la cual se
puede lograr con una bienvenida cordial al cliente y con una presentacion
pequeia del servicio con el fin de acrecentar su interés del cliente.

3. Determinacion de las necesidades, motivaciones y expectativas del
comprador: Teniendo una idea clara de las necesidades de los clientes se
pueden armar paquetes los cuales se pueden ofrecer y asi personalizar
totalmente el servicio.

Después de haber obtenido la atencién del cliente se debe captar el interés del

mismo con el siguiente paso:

4. Argumentacion: Dentro de la argumentacién, se debe explicar al cliente los
beneficios de recibir determinada terapia, el énfasis esta en los resultados
que obtendra, de esta manera el deseo del cliente es motivado de manera
infalible. La accidon no es mas que cerrar una venta:

5. Cierre de la venta: El vendedor debe lograr cerrar la venta que es la
adquisicién del servicio, siempre habran objeciones las cuales pueden

demorar algo el cierre de la venta, pero sabiéndolo manejar se puede volver



¢ JUMPI YAKU SPA

una oportunidad para explicar mejor el servicio. El vendedor siempre debera

tener una actitud abierta hacia el cliente el fin esta en conseguir cerrar la

venta.

» En el caso de haber cerrado con éxito la venta, se debe analizar cuales fueron
las caracteristicas que llevaron al éxito de la misma para de esta manera
aplicarlos en futuras ventas, caso contrario analizar los resultados que se
obtuvieron con el fin de mejorar.

En cuanto a la venta, en el caso de Jumpi Yaku SPA, todos los miembros de la
organizacioén estaran inmersos en el proceso.

«
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ANEXO A6.1

JUMPI YAKU SPA

INVERSION INICIAL
- RUBRO . VALOR

ACTIVOS FIJOS
Maquinarias y equipos 9.256,56
Equipos de computacién 1.200,00
Muebles y enseres 4.827,22
ACTIVOS INTANGIBLES
Gastos de canstituciéon . 1.259,00
Gastos preoperacionales 15.825,93
Gastos de capacitacion 600,00
CAPITAL DE TRABAJO 6.593.44

TOTAL 39.562,15




[y DT e e e |

= VALOR VIDA UTIL
~ DESCRIPCION CANTIDAD | =¥" | VALOR TOTAL s
alefon 2 200,00 400,00 10
egulador de voltaje 6 2,00 12,00 10
quipo de Audio 1 200,00 200,00 10
Bascula electronica 1 20,97 20,97 10
Banos de cajon (3) 1 1.000,00 1.000,00 10
Maquina Vacumterapia 1 1.400,00 1.400,00 10
Carboxiterapia kit profesional 1 2.000,00 2.000.00 10
Electrodos gimnasia pasiva 1 254.00 254,00 10
Atalanta Facial 1 890,00 890,00 10
aporizador TER 1 150,00 150,00 10
|Esterilizador estetico 1 300,00 300,00 10
Terapia de parafina de manos ) 40,86 81,72 10
Yacuzzi Spa 1 859,87 859,87 10
Slender Nails 2 42,00 84,00 10
Spa de pedicure 2 35,00 70,00 10
Lavadora 1 359,00 359,00 10
Secadora 1 425,00 425,00 10
Plasma de 21’ 1 700,00 700,00 10
RV 1 50,00 50,00 10

TOTAL 8.928,70 9.256,56

Fuente: Montero, Equindeca, Graimar, Sorissa, Ross, Evidence

Elaborado: Autores

DESCRIPCION CANTIDAD U:‘I:!-A?R'TO VALOR TOTAL wm“‘
Lockers 20 16,80 336,00 10
Muebles sala de espera 1 1.200,00 1.200,00 10
Escritorio gerencia 1 145.00 145,00 10
Escritorio asistente 1 125,00 125,00 10
Escritorio doctor 1 125,00 125,00 10
Mueble para recepcion 1 900,00 900,00 10
Archivador 2 86,98 173,96 10
Sillas de escrtitorio 10 52.50 525,00 10
Camilla de altura fija 1 191,61 191,61 10
Camilla para masajes 208,27 624.81 10
Estanterias de belleza 80,00 240,00 10
Muebles para manicure y pedicure 2 60,42 120,84 10
Espejos 4 30,00 120,00 10
TOTAL 3.221,58 | 4.827,22

Fuente: Montero, Ferrisariato.
Elaborado: Autores

DESCRIPCION CANTIDAD umrl;:::o VALOR TOTAL V“::ulg"‘
Telefono 2 30,00 60,00 3
Computadora 2 530,00 1.060,00 3
Impresora lexmark 1 80,00 80,00 3

TOTAL 640,00 1.200,00

Fuente: Computron, Fdg.

Autores: Autores
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,,,,,, GASTOS DE CONSTITUCION
""" DESCRIPCION
Constitucion 1.000,00
Inscripcidon de la compafnia registro mercantil 26,00
Notaria (escritura publica) 130,00
Publicacion del extracto en diario 75,00
Inscripcién de nombramientos gerente y presidente. 20,00
Registro de la marca en el IEPI 8,00
TOTAL 1.259,00
GASTOS PREOPERACIONAL .
DESCRIPCION COSTO UNITARIO
Adecuacion local 6.000,00
Un mes de ndmina 5.476,78
Un mes de arriendo 600,00
Publicidad 2.575,00
Un mes agua, luz, teléfono 275,00
Herramientas fungibles 899,15
TOTAL 15.825,93
HERRAMIENTAS FUNGIBLES ,
COSTO COSTO
DESCRIPCION CANTIDAD| | © " oo TOTAL |
Toallas para el cuerpo 80 5.25 420
Toallas para cabeza 50 2,38 119
Toallas para pies 25 1,43 35,75
Toallas para manos 25 1,43 35,75
Batas de bafio 50 6,50 325
Gorros de baino 20 0.75 15
Uniformes de trabajo 12 14 168
Sabanas 20 8 160
Almohadas 10 2,68 26,8
Fundas para almohadas 20 1,90 38
Difusores de aromaterapia 6 4,20 25,2
Porta inciensos 7 1,95 13,65
Paosilleros manicure-pedicure 8 3 24
Piedras 20 1,6 32
TOTAL 47 .44 899,15

Fuente: El galeno, Med, Creaciones y Bordados
Elaborado: Autores
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~ CAPITAL DE TRABAJO
T YRapte Valor
Un mes de arriendo 600,00
Un mes de némina 5.476,78
Utiles de oficina 200,00
Materiales de limpieza 41,67
Un mes servicios basicos 275,00

Total 6.593,44




ANEXO A6.2

JUMPIYAKU SPA

ESTRUCTURA DE CAPITAL

FINANCIAMIENTO DE LA INVERSION

FUENTE VALOR %
Capital propio 25.715,40 65%
Credito 13.846,75 35%
TOTAL 39.562,15 100%

JUMPI YAKU SPA

TABLA DE AMORTIZACION DEL CREDITO

MONTO USD. | 13.846,75 PLAZO 4
: PAGOS
TASA INTERES 01173 kit
PERIODO CUOTA INTERES A on'™ | SALDO DEUDA
0 13.846,75
1 4.533 1.624 2.909 10.938,05
2 4.533 1.283 3.250 7.688,15
3 4.533 902 3.631 4.057,04
4 4533 476 4.057 0,00
18.132 4.285 13.847

*La tabla de amortizacion se la realizé utilizando la férmula de factor de recuperacion de
capital, donde se va pagando capital e interés sobre saldos deudores, esto quiere decir
que se amortizara la deuda pagando cada ano menos interés y mas capital.

BANCO MM JARAMILLO ARTEAGA

TASA ACTIVA REFERENCIA OCTUBRE 2008

CORPORATIVA 9,23%
PYMES 11,73%
COMERCIAL 11,83%
PERSONAL 15.30%
Fuente: Banco Central
Elaborado: Autores
JUMPIYAKU SPA
ESTRUCTURA DE CAPITAL
FINANCIAMIENTO DE LA INVERSION
FUENTE VALOR %
Capital propio 39.562,15 100%
Crédito 0,00 0%
TOTAL 39.562,15 100%

Elaborado: Autores




ANEXO A6.3

JUMPI YAKU SPA
~ PROYECCION DE VENTAS
_ Capacidad utilizada 75%
___Escenario normal S 1.04
% b 2° = ue 5°
Numero de visitas 7488 7787,52 | 12.096.00 12.579,84 13.083,03
Paquete 1 8,57% 642 668 1037 1078 1121
Paquete 2 8,57% 642 668 1037 1078 1121
Paquete 3 8,57% 642 668 1037 1078 1121
Paquete 4 8,57% 642 668 1037 1078 1121
Paquete 5 8,57% 642 668 1037 1078 1121
Paquete 6 8,57% 642 668 1037 1078 1121
Paquete 7 8,57% 642 668 1037 1078 1121
|Adicionales ,
Hidroterapia 4,00% 300 312 484 503 523
Reflexologia 4,00% 300 312 484 503 523
Aromaterapia 4,00% 300 312 484 503 523
Tratamientos faciales 4,00% 300 312 484 503 523
Manicure y pedicure 4,00% 300 312 484 503 523
Barios de cajon 4,00% 300 312 484 503 523
Talasoterapia 4,00% 300 312 484 503 523
Estilizar y moldear figura 4,00% 300 312 484 503 523
Masajes 4,00% 300 312 484 503 523
Exfoliacion 4,00% 300 312 484 503 523

Supuestos: La empresa vendera el 75% capacidad instalada en el primer aio, en los afos posteriores crecera al 4%. En el tercer
ano de funcionamiento se realizara una inversion de ampliacién de las instalaciones por lo que las ventas este afo creceran, se toma

el 75% de la nueva capacidad

Capacidad utilizada 80%
[EScenario opumista | Crecimiento 1,0570
Producto Probabilidad 12 2° 3¢ 4° 52
[NGmero de visitas 7987 8442 12902 13638 14415
Paquete 1 8,57% 685 724 1106 1169 1236
Paquete 2 8,57% 685 724 1106 1169 1236
Paquete 3 8,57% 685 724 1106 1169 1236
Paquete 4 8,57% 685 724 1106 1169 1236
Paquete 5 8,57% 685 724 1106 1169 1236
Paquete 6 8,57% 685 724 1106 1169 1236
Paquete 7 8,57% 685 724 1106 1169 1236
|Adi¢ionales
Hidroterapia 4,00% 319 338 516 546 577
Reflexologia 4,00% 319 338 516 546 577
Aromaterapia 4,00% 319 338 516 546 577
Tratamientos faciales 4,00% 319 338 516 546 577
Manicure y pedicure 4,00% 319 338 516 546 577
Banos de cajon 4,00% 319 338 516 546 577
Talasoterapia 4,00% 319 338 516 546 577
Estilizar y moldear figura 4,00% 319 338 516 546 577
Masajes 4,00% 319 338 516 546 577
Exfoliacion 4,00% 319 338 516 546 577

Supuestos: La empresa vendera el 80% capacidad instalada en el primer afio, en los afos posteriores crecera al 5,6 % (tasa de
crecimiento sector sur de Quito). En el tercer afo de funcionamiento se realizara una inversiéon de ampliacién de las instalaciones por
lo que las ventas este afno creceran se toma el 80% de la nueva capacidad.



Capacidad utilizada 70%

Crecimiento 1,0250
Probabilidad 1 2ilb=2=] a2 | =
e (VIR [/ B T
8,57% 599 614 968 992 1017
8,57% 599 614 968 992 1017
8,57% 599 614 968 992 1017
8,57% 599 614 968 992 1017
8,57% 599 614 968 992 1017
8,57% 599 614 968 992 1017
8,57% 599 614 968 992
Hidroterapia 4,00% 280 287 452 463 a4
Reflexologia 4,00% 280 287 452 463 474
Aromaterapia 4,00% 280 287 452 463 474
Tratamientos faciales 4,00% 280 287 452 463 474
Manicure y pedicure 4,00% 280 287 452 463 474
Barios de cajon 4,00% 280 287 452 463 474
Talasoterapia 4,00% 280 287 452 463 474
Estilizar y moldear figura 4,00% 280 287 452 463 474
Masajes 4,00% 280 287 452 463 474
Exfoliacion 4,00% 280 287 452 463 474

Supuestos: La empresa vendera el 70% capacidad instalada en el primer afo, en los afos posteriores crecera al 2% . En el tercer
ano de funcionamiento se realizara una inversion de ampliacion de las instalaciones por lo que las ventas este ano creceran se toma
el 70% de la nueva capacidad.
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' TAMANO DEL MERCADO s
Total de personas del sur Porcentaje de personas Total de personas que
. 51% 36.889,41
s de 25 - 75 anos ! que acuden a un SPA 608 acuden a un SPA
35.442.77 Total de personas que no 72% Porcentaje de personas 25.518.79 Total de personas que

han ido a un SPA

que irian a un SPA

les gustaria ir a un SPA

TOTAL TAMANO DEL MERCADO

62.408

Fuente: Investigacion de mercados, INEC, Markop
Elaborado: Autores

Proyeccion del tamanio del
mercado '
TAMARO DEL

ANO  MERCADO
2009 62.408
2010 65.965
2011 69.725
2012 73.700
2013 77.901

' Para proyectar el tamafio del mercado se tomo en cuenta la tasa de crecimiento poblacional del sector sur de la ciudad de Quito
(Eloy Alfaro y Quitumbe) que es de 5.7%, Fuente: INEC Difusién de los resultados definitivos del VI censo de poblacion y V de
vivienda 2001, Provincia de Pichincha, Enero del 2005.
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) : " CAPACIDADSPA T =
HORAS LUNES MARTES | MIERCOLES| JUEVES VIERNES | SABADO | DOMINGO
1 10h-11h 0 0 4 4 a4 a4 4
v 2 11h-12h 0 0 4 4 4 4 4
3 12h-13h 0 0 4 4 4 4 4
4 13h - 14h 0 0 4 4 4 4 4
5 14h - 15h 0 4 4 4 4 a4 4
6 15h - 16h 0 4 4 4 4 4 4
7 16h-17h ] 4 4 4 4 4 0
8 17h-18h 0 4 4 a 4 4 0
9 18h - 19h 0 4 4 4 4 4 0
10 19h - 20h 0 4 4 4 4 4 0
Tratamientos diarios 24 40 40 40 40 24
832
] de 9984
Fuente: Investigacion de mercados
Elaborado: Autores - %  |CAPACIDAD
Pesimista| 70% 6989
Normal [ 75% 7488
Optimista| 80% 7987
JUMPI YAKU SPA
i CAPACIDAD SPA A PARTIR DEL 3* ANO
HORAS LUNES MARTES | MIERCOLES | JUEVES VIERNES | SABADO | DOMINGO
1 10h - 11h 0 0 6 6 6 6 6
2 11h-12h 0 0 6 6 6 6 6
3 12h-13h 0 0 6 6 6 6 6
4 13h-14h 0 ] 6 6 6 6 6
» 5 14h - 15h 0 6 6 6 6 6 6
6 15h - 16h 0 6 6 6 6 6 6
7 16h-17h 0 6 6 6 6 6 6
8 17h-18h 0 6 6 6 6 6 6
9 18h - 19h 0 6 6 6 6 6 6
10 19h - 20h 0 6 6 6 6 6 6
Tratamientos diarios 36 60 60 60 60 60
Total de tratamientos capacidad semanal 336
Total de tratamientos capacidad mensual 1344
- Totaldettmmmos capacidad anual 16128
Fuente: Investigacion de mercados ESCENARIOS % CAPACIDAD
Elaborado: Autores Pesimista 70% 11290
Normal 75% 12096
Optimista 80% 12902




ANEXO A6.4

JUMPI YAKU SPA
INVERSION DE AMPLIACION INFLACION PROYECTADA 2011

RUBRO VALOR
ACTIVOS FIJOS
Maquinarias y equipos 3.883,33
Equipos de computacién 661,12
Muebles y enseres 2.061,12
CAPITAL DE TRABAJO 6.593,44

TOTAL 13.199,02

- BALANCE DE MAQUINARIAS, EQUIPOS Y TECNOLOGIA
EQUIPO O ELEMENTO feanmosol i | Sora | VaRos
Carboxiterapia kit profesional 1 2.066,00 | 2.066,00 10
Electrodos gimnasia pasiva 1 262,38 | 262,38 10
Vaporizador 1 154,95 | 154,95 10
Maquina Vacumterapia 1 1.400,00 | 1.400,00 10
' TOTAL 3.883,33 | 3.883,33

Fuente: Montero, Evidence

BALANCE DE MUEBLES Y ENSERES

EQUIPO O ELEMENTO CANTIDAD uﬁﬂi;?o oS "'23(‘)’; IE
Lockers 10 17,35 173,54 10
Muebles sala de espera 1 1.239,60 | 1.239,60 10
Archivador 1 89,85 89,85 10
Camilla de altura fija 1 197,93 197,93 10
Camilla para masajes 1 215,14 215,14 10
Estanterias de belleza 1 82,64 82,64 10
Muebles para manicure y
sedicire 1 62,41 62,41 10
TOTAL 1.904,93 | 2.061,12

Fuente: Montero, Ferrisariato.

BALANCE DE EQUIPOS DE COMPUTACION Y COMUNICACION
EQUIPO O ELEMENTO canmipanf 08T ‘T’gﬂf Yige (‘)’; B
Telefono 1 30,99 30,99 3
Computadora 1 547,49 547,49 3
Impresora lexamar 1 82,64 82,64 3
TOTAL 661,12 661,12

Fuente: Computron, Fdg

Elaborado: Autores

1,033



ANEXO A6 5

Yacymisiaos

kit nen T

oasiva

isnis Facial

= ssteficy

Termania de ramfiog ds oancs

Acuzr Sna

e Nails 8 40
S ds pedicime 700
L avadam 35 a0
cadats A
Slasma de 21 7000

M enseres
aciass 9600 1) a0
dushiss =pia ds sssern 200 00 20 12000
ACI00Ti erances 4 1450 S50
acritnrin 2500 1250 20
sorio dnginy 2500 1250 2
Aushic nata 00 5000 0,00
schivagor 73,98 1740 140
S 22200 250 220
Amills de altiss ton, 8161 3.16 3
Camills cars masaes 62481 38 6248
———— 40,00 90 (7]
Aushles cara manicue y oadcure 2024 208
[4]7]
w7l

2. 26,2382
1 15 4065 15 405 15 455
Asquina Vacumisrass 10 140 140 140
28033380032 3882332
—
cchers 17 3544 17,3544 17,3544
| T —— 0 12306 123,96 1
E(;m.m- 8985034 8,585034 B.985034
amila de alturs fin 18793313 18783313 78703313
amilis cars masass 1 21 514291 21 514291 14291
- " a 1 8264 3264 264
1 6 241386 6 241386 241386
3 T T T D] bl ] 1
3 1 | 1 182 50 182 50 182 50
3 1 1 1 2% 27,55 215

RUBRO

(Gastos de constitucion 1.259.00 419.67 41967 419,67

(Gastos preoperacionales 15825.93 527531 527531 5.275,31

Gastos de capacitacion 600,00 200.00 200.00 200.00
TOTAL 17.684,93 5.894,98 589498 5.894,98

Fuente: Ley de Régimen Tribulario Inierno

Elaborado: Aulores
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ANEXO A6.6

JUMPI YAKU SPA

COSTO VARIABLE UNITARIO POR PRODUCTO

o il
o

CONCEPTO

Gel para celulitis cuerpo

CANTIDAD

250

#DE

PERSONAS

20

MEDIDA

m!

COSTO
UNITARIO

9,90

COSTO POR.

PERSONA

0,50

AROMATERAPIA
Escencias relajantes

PERSONAS

20

ml

Gel de Anino( muslos, cintura y nalgas) 250 20 mi 10,10 0,51
Gel para piernas y pies cansados 250 20 mi 12,11 0,61
Gel reanirmante del cuello (reafirma la piel del cuello 250 20 ml §,00 0,48
alco cosmetico 500 50 ml 4,00 0,08
Cremas Reductoras 500 50 ml 22,00 0,44
Crema corporal ayuda a prevenir estrias 250 20 mi 7,99 0,40
Aceite corporal para cuidados de la piel 250 30 ml 7,60 0,25
Aceite de perlas 250 30 ml 6,55 0,22
Cacao Spa 250 15 mi 22,00 1,47
Aceite de cacao para masaje 500 50 ml 28,15 0,56
Crema para masaje 500 50 m| 16,90 0,34
Cremas con silicona 500 50 ml 13,40 .27

SUMAN 6.11

COSTO PROMEDIO POR MASAJE . 14
CONCEPTO CANTIDAD S5 MEDIDA EOSIO el el

UNITARIO

6,20

PERSONA

0,31

EXFOLIACION

Esencias de flores 250 20 ml 6,70 0,34
Inciensos 1 1 unidades 0,15 0,15
Velas aromaticas de colores pequenas 1 120 cajas 16,35 0,14
Aceite con escencias aromaticas antiestresantes 250 30 m| 20,00 0.67
SUMAN 1,60
CONCERTO LA PE:S%F;JAS MEDIDA ucr:«?TsATR?o Cg:':soo:liR

HIDROTERAPIA

Crema limpiadora 500 70 ml 19 0,27
Crema humectante 500 70 ml 23 4,33
Locion astringente 500 70 mil 13 0,19
Crema exfoliante 500 70 ml 13 0,19
SUMAN e
D
CONCEPTO CANTIDAD PE:SDEN As MEDIDA U%ﬁiTR?O c:gg:dug

Sales de bano 2 60 libras 0,13
SUMAN 0,13

# DE COSTO COSTO POR

CONCEPTO CANTIDAD S MEDIDA e, PERSONA

REFLEXOLOGIA

TRAMIENTOS FACIALES

Tonicos faciales

m

Aceite corporal para cuidados de la piel 250 30 ml 7.60 0,25
SUMAN . 075

#DE COSTO COSTO POR

CONCEPTO cANTIDAD | B S o | MEDIDAL | (e s PERSONA

Arcilla procesada 250 40 mi 7,00 0,18
Algas marinas 1 8 libras 6,00 0,75
Pepiniiios 1 8 iibras 6.00 0,75
Marcarillas elaboradas varias 1 1 unidad 1,90 1.50
Mascarilla facial todo tipo de piel 1 1 gramos 1,40 1,40

SUMAN 4,68

COSTO PROMEDIO POR MASAJE




CONCEPTO

MANICURE Y PEDICURE

COSTO POR.
PERSONA _

Aceite para masaje anticelulitico

-smalte de unas 1 20 frascos 2,20 :
emovedor de cuticulas 1 40 litro 3,40 0,09
Crema exfoliante de pies 250 30 unidades 9,00 0,30
Locion para pies y piernas 250 30 unidades 7,00 0,23
Fortelecedor de unas con calcio 7 30 unidades 2,70 0,09
Brillo de Unas 7 30 unidades 2,20 0,07
Crema de manos 500 70 mi 6,42 0,09
Crema exfoliante de manos 500 70 ml 13,00 0,19
SUMAN 131&
CONCEPTO COSTO POR.
Eucalipto
Crema revitalizadora 500 70 ml 5,42 0,08
SUMAN 0,14
#DE COSTO COSTOPOR
CONCEPTO CANTIDAD S MEDIDA i AL elbedon
ALASO RAPIA
Sales de bano 2 70 libras ! :
Aceite corporal para cuidados de la piel 250 30 mi 6,60 0._22
SUMAN 0.32
CONCEPTO MEDIDA 33'39% :

Gel reafirmante 90 -60 -90 650 50 ml 13,9 0,28
Crema anticelulitica 500 40 ml 23 0,58
Crema reafirmante 500 40 ml 18,5 0,46

SUMAN

1.73




ANEXO A6.6

JUMPIYAKUSPA
~ _ MARGENDE CONTRIBUCIDN UNITAR!O
Inflacion proyectada 2009-2013 1,033
Paquete 1 T A R 01z | 2y
PV.P 30,89 32,01 33,07 34,16 35,29
Costlo variable de produccion 3,26 3.37 348 3,60 3,72
Margen de contribucion unitario =2013 | 2688 |in 29,59 30,56 | 31,57
,,,,,,,,, S Paquete2l = 1 20108 2011 2012 2013
PVP 27,88 28,80 29,75 30,73
Coslo variable de produccion 2,65 274 2.83 2,93
~ Margen de contribucion unitario 25,23 26,06 26,92 2781
.~ = Paqueted i 2009 2010 201080 Ik =2012
PV.P 38,99 40,28 41,61 42,98 44,40
Costo variable de produccion 3,26 3,37 3,48 3,60 3,72
~ Margen de contribucion unitario 35,73 36,91 3812 | 39,38 - 40,6
. Paquete 4 . 2009 2010 | 2011 2012 2013
P.VP 33,99 35,11 36,27 37,47 38,70
Costo variable de produccion 3.26 3,37 348 3,60 372
Margen de contribucién unitario RE. AEEIEI T R L T maey
- Paquete 5 2009 | 2010 2011 2012 | 2013
PV.P 14,99 15,48 16,00 16,52 17,07
Costo variable de produccién 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
~ Margen de contribucion unitario | 1499 | 1548 16,00 16,52 | 17,07
Paguete 6= e 20000 [ d0100 [ 201d 2082 [ o0ts:
PV.P 32,99 34,08 35,20 36,36 37,57
Costo variable de produccién 2,38 2.@ 2,54 2,63 2,71
~ Margen de contribucién unitario | 30,61 | 31,62 32665 | 33714 || 3438
~ Paquete7 . |} 2009 2010 2011 2012 2013
PV.P 31,89 33,05 34,14 35,26 36,43
Coslo variable de produccion 2,88 2,97 3,07 17 3,28
Margen de contribucién unitario 29,11 30,07 31,06 ). 32,09 . 33‘,15’; o
... Hidroterapia = 2009 2010 | 2011 12012 - 2013
PNP 13,99 14,45 14,93 15,42 15,93
Costo variable de produccion 013 0,14 0,14 0,15 0,15
____Margen de contribucién unitario | 13,86 14,31 14,79 15,27 15,78
"""" Reflexologia .} 2009 | @ 2010 - 2011 T 2012 2013
~ PVP 8,99 9,29 9.59 9,91 10,24
Costo variable de produccién 0,25 0.26 0,27 0,28 0,29
Margen de contribucién unitario 8,74 9,02 9,32 s 9 63 995




Aromaterapia
PVP
Costo variable de produccion
Margen de contribucidn unitario ¥
" Tratamientos faciales 00 | 20 2013
P.V.P 14,93 15,42 15,93
Costo variable de produccion 1,56 1,61 1,67 1,72 1,78
~ Margen de contribucién unitario 12,43 12,84 13,26 13,70 1415
Manicure y pedicure 2009 2010 2011 2012 2013
P.VP 10 10,33 10,67 11,02 11,39
Costo variable de produccién 1,17 1,21 1,25 1,29 1,33
~ Margen de contribucién unitario 8,83 9,12 942 9,73 10,06
Barios de cajon 2009 2010 2011 2012 2013
PV.P 13,99 14,45 14,93 15,42 15,93
Costo variable de produccién 0,14 0,15 0,15 0,16 0,16
Margen de contribucion unitario 13,85 - 1430 14,77 15,26 15377
Talasoterapia 2009 2010 2011 | 2012 2013
PVP 12,99 13,42 13,86 14,32 14,79
Costo variable de produccién 0,32 0,33 0,34 0,35 0,36
Margen de contribucién unitario 1267 | 13,09 1352 § 13,91 14,43
Estilizar y moldear figura 2009 2010 2011 2012 2013
PV.P 13,99 14,45 14,93 15,42 15,93
Costo variable de produccion 1.73 1,79 1,85 1,91 1,97
Margen de contribucién unitario 12,26 12,66 13,08 13,51 13,96
 Masajes 2009 2010 2011 2012 2043
PVP 10,99 11,35 11,73 12,11 12,51
Costo variable de produccion 1,41 1.46 151 1,56 1,61
Margen de contribucién unitario 9,58 9,89 10,22 10.56 1091
o e Exfoliaclon; 2009 2010 2011 2012 R
PVP 6,99 7,22 7,46 7.71 7,96
Costo variable de produccion 0,97 1,00 1,04 1.07 d=11
| Margen de contribucién unitario 6,02 6.22 642 6,63 6,85

Elaborado: AutorES




- Faquete 1 30,99
Paquete 2 20,99 & p
1 Faquete 3 38,99 6-6\0 % b
60% Paquete 4 53,99 30,13 ¥ ¥
Paquetie 5 14,99 Q@ ,bo\? P n p
Paquete 6 37,99 6¢,\° < r d
Paquete 7 371,99 QC _—
Hiaroterapia 13,99 e
Retiexologia 0,99 & 20,86 m ¥ I
Aromaterapia U.59 é\(} e a i
Faciales 15,99 @6‘2‘ d d o
Manicure'y pedicure 10 . P ;
40% Banos ge cajon 19,99 11,59 \© ~{~.’f§\ ' o S
Talasoterapia 12,99 & N o
§
stilizar y moldear figura 13,949 .\OQ d
Masajes 10,99 Q@(’ e
EXxtoliacion 0,99




ANEXO A6.7
JUMPI YAKU SPA

NOMINA
I PRIMER ANO ' I
Décimo Cuarto 200
REMUNERACION 5
NUMERQ DE. =
CARGO puestos | SUELDO zlf:gg IESS s 11 FONDO | TOTAL
A 0,
BASICO e 12.15% RESERVA|  ANUAL
Administracion 1l
Gerente 1 1.200,00 14.400,00 1.749,60 | 1.200,00 | 200,00 0,00 17.549,60
Asistente 1 350,00 4.200,00 510,30 350,00 | 200,00 0,00 5.260,30
Recepcionista 1 300,00 3.600,00 437,40 300.00 | 200,00 0,00 4.537,40
Subtotal 1.850,00 22.200,00 2.697,30 | 1.850,00| 600,00 0,00 | 27.347.30
Operaciones
Esteticista 1 500,00 6.000,00 729,00 500,00 | 200,00 0,00 7.429,00
Esteticista 1 500,00 6.000,00 729,00 500,00 | 200,00 0,00 7.429,00
Esteticista 1 500,00 6.000,00 729.00 500,00 | 200,00 0,00 7.429,00
Esteticista 1 500,00 6.000,00 729,00 500,00 | 200,00 0,00 7.429,00
Médico 1 800,00 9.600,00 1.166.40 800.00 | 200,00 0.00 11.766,40
Subtotal 2.800,00 33.600,00 4.082,40 | 2.800,00 | 1.000,00 0,00 41.482,40
TOTAL 4.650,00 55.800,00 | 6.779,70 | 2.650,00 | 1.600,00 0.00 829,
SEGUNDO ANO
Incremento 1.0330
Décimo Cuarto 200
REMUNERACION ._
NUMERO DE ;
el puEsTOs | SUELDO Z‘Z‘;ﬁgg IESS o 40 | FONDO | TOTAL
A 0,
BASICO Fr 12.15% RESERVA| ANUAL
Administracion
Gerente 1 1.239,60 14.875,20 1.807,34 | 1.239.60| 200,00 | 1.239.60 | 19.361,74
Asistente 1 361,55 4.338.60 527,14 361,55 | 200,00 361,55 5.788,84
Recepcionista 1 309,90 3.718,80 451,83 309,90 | 200,00 309,90 4.990,43
Subtotal 1.911,05 22.932,60 2.786,31 | 1.911,06| 600,00 | 1.911,05 | 30.14%,01
Operaciones
Esteticista 1 516.50 6.198,00 753,06 516,50 | 200,00 516,50 8.184,06
Esteticista 1 516,50 6.198,00 753,06 516,50 | 200,00 516,50 8.184.,06
Esteticista 1 516,50 6.198,00 753,06 516,50 | 200,00 516,50 8.184,06
Esteticista 1 516,50 6.198,00 753,06 516,50 | 200,00 516,50 8.184,06
Médico 1 826,40 9.916,80 1.204,89 | 826.40 | 200,00 826,40 12.974,49
Subtotal 2.892,40 34.708,80 421712 | 2.892.40 | 1.000,00 | 2.892,40 | 45.710,72
TOTAL 7.803,45 57.641,40 7.003,43 | 4.803.45 | 1.600,00 | 4.803,45 | 758561,73 |




TERCER ANO

Incremento 1,0330
Décimo Cuarto 200
? REMUNERACION
CARGO Noreroa| sueLbo i‘ii"‘gg IESS = 4o | Fonoo | ToTAL
BASICO 12.15% RESERVA| ANUAL
ANUAL
Administracion
Gerente 1 1.280,51 15.366,08 1.866,98 1.280,51 200,00 1.280,51 19.994,07
Asistente 1 373,48 4.481,77 544 54 373,48 200,00 373,48 5.973,27
Recepcionista 1 320,13 3.841,52 466,74 320,13 200,00 320,13 5.148,52
Subtotal TO75, 11 737689,38 Z2.878,26 | 1974, 7T| ©00,00 | T1.974.17 37.715.86 |
Operaciones
Esteticista 1 533154 6.402,53 777,91 533,54 200,00 533,54 8.447,53
Esteticista 1 533.54 6.402,53 777,91 533,54 201,00 533,54 8.448,53
Esteticista 1 533,54 6.402,53 777,91 533,54 202,00 533,54 8.449 53
Esteticista 1 533,54 6.402,53 777,91 533,54 200,00 533,54 8.447 53
Esteticista 1 533,54 6.402,53 777,91 533,54 200,00 533,54 8.447 .53
Esteticista 1 583:54 6.402,53 777,91 533,54 200,00 533,54 8.447 53
Meédico 1 853,67 10.244,05 1.244 65 853,67 200,00 853,67 13.396,05
Subtotal F054, 9% ~48.659,26 597270 [ 4053934 | TAU3.0U | 4.054,.94 | 64.U83,23
TOTAC 5.029,05 7239863 | 8.790.36 | 6.029,05 [ 200300 | 6.U25,05 | 99.200,70 |
CUARTO ANO
Incremento 1,0330
Décimo Cuarto 200
REMUNERACION
CARGO HEee | suELDo L SUELES IESS s 4o | FONDO | TOTAL
A 0,
BASICO ANUAL 12.15% RESERVA ANUAL
Administracion
Gerente 1 1.322,76 15.873,16 1.928,59 1.322,76 | 200.00 1.322,76 20.647,28
Asistente 1 385,81 4.629,67 562,51 385,81 200,00 385,81 6.163,79
Recepcionista 1 330,69 3.968,29 482,15 330,69 200,00 330,69 5.311,82
Subtotal Z.039,26 237113 7973.25 | 2U39.26| 600,00 | Z.U39.26 | 3Z12Z389 |
Operaciones
Esteticista 1 551,19 6.613.82 803,58 55115 200,00 861,15 8.719,70
Esteticista 1 551,15 6.613,82 803,58 55115 201,00 551,15 8.720,70
Esteticista 1 551,15 6.613,82 803,58 55115 202,00 551,15 8.721.70
Esteticista 1 551,15 6.613,82 803,58 551,15 200,00 551,15 8.719.70
Esteticista 1 551,15 6.613,82 803,58 581745 200,00 551,15 8.719,70
Esteticista 1 551,15 6.613,82 803,58 551,15 200,00 551,15 8.719,70
Meédico 1 881,84 10.582,11 1.285,7.3 881,84 200,00 881,84 13.831,52
Subtoial A V8875 50,265,071 610720 | 3188, 75| T.AU300 | 378875 | 6615272
TOTAL B.228,01 T3.730.18 | oJ.U80.4A% | 6.228.0T| 200300 56.228,07 g
QUINTO ANO
Incremento 1.0330
Décimo Cuarto 200
REMUNERACION
CARGO N aoe | sUELDO ?;:.é"'g g IESS 5 4o | FONDO | TOTAL
BASICO SHUAL 12.15% RESERVA| ANUAL
Administracion
Gerente 3 1.366.41 16.396,98 1.992 .23 1.366,41 200,00 1.366,41 21.322,04
Asistente (| 398.54 4.782,45 581.07 398,54 200,00 398.54 6.360,59
Recepcionista 1 341,60 4.099,24 498,06 341,60 200,00 341,60 5.480,51
Subtotal 7210656 25.278,67 3077136 | 2106561 600,00 [ 2.106,56 | 33.163,1%4
Operaciones
Esteticista 1 569,34 6.832.07 830,10 569,34 200,00 569,34 9.000,85
Esteticista 1 569,34 6.832,07 830,10 569,34 201,00 569,34 9.001.,85
Esteticista 1 569,34 6.832,07 830,10 569,34 202,00 569.34 9.002,85
Esteticista 1 569,34 6.832,07 830,10 569,34 200,00 569,34 9.000,85
Esteticista 1 569,34 6.832,07 830,10 569,34 200,00 569,34 9.000,85
Esteticista 1 569,34 6.832,07 830,10 569,34 200.00 569,34 9.000.,85
Medico 1 910,94 10.931,32 1.328,16 910,94 200,00 910,94 14.281,36
Stbtotal 7,326,98 5T.92376 B.308,74 | 4.326,98 | T.3U3,00 | 4.326,98 | ©8.289,46
TOTALC 043304 7120233 T 3800 | 093304 200300 | 0.233.58 | 107.952.60




ESTRUCTURA DE GASTOS

Inflaciéon proyectada 1,033
= o ~ JUMPI YAKU SPA s
GASTOS DE ADMINISTRACION '
e T : TOTAL ANUAL $
Especificaciéon - -
: 2009 2010 2011 2012 S 20035
Arriendo 7.200 7.438 7.683 7.937 8.198
Luz 192,00 198 266 275 284
Agua 96,00 99 133 138 142
Teléfono 420 434 448 463 478
Internet banda ancha 480 496 512 529 547
Nomina 27.347 30.141 31.116 32,123 33.163
Papeleria 200 207 213 220 228-
Limpieza 500 517 534 551 569
Depreciaciones 1.661 1.661 2.476 2.076 2.076
Amortizaciones 5.895 5.895 5.895
TOTAL 43.991,76 47.085,37 49.277,04 44.312,16 | 45.686,14
En el tercer ano los gastos de luz, agua, limpieza se incrementan 30% debido a la inversion por ampliacion.
El 10% de los valores registrados en agua y luz se registran como gasto, el 90% como costo
GASTOS FINANCIEROS
TOTAL ANUAL §
Especificacion
2009 2010 2011 2012 2013
Intereses por préstamo 1.624 1.283 902 476
TOTAL 1.624 1.283 902 476 0

Elaborado: Autores




e

i ~ HERRAMIENTAS FUNGIBLES _ S
L UMBIYAKBRA:. . T L . o
Inflacion proyectada 1,033
AND U 2009 2070 2077 2012 2013
DESCRIPCION COSTO | COSTO COSTO | COSTO COSTO | COSTO COSTO | COSsTO COSTO | COSTO COSTO | COSTO
CANTOARE “ynit. | totar |SANTPAf unir. | toTac SN0 uwit. | Torar |CANTPP| unit. | Ttotac |SANPAP unit. | total |SANT*P| unir. | TotaL
Toallas para el cuerpo B0 5.25 720 580 5.25 7620 T60 54z | 520632 | 1027 5.60 | 5754.60 | 1027 570 | 504450 | 1027 508 | 0140.07
Toallas para cabeza 50 2,38 119 550 2,38 1309 600 2,46 147512 642 2,54 1630,47 642 2,62 1684,27 642 2Mm 1739.86
Toallas para pies 25 1,43 35,75 275 1.43 393,25 300 148 | 443,16 321 153 | 489,83 321 1,58 505,99 321 1,63 522,69
Toallas para manos 25 1,43 35,75 275 1,43 393,25 300 1,48 443,16 321 1,53 489,83 321 1,58 505,99 321 1,63 522,69
Balas de baiio 50 6.5 325 550 6,5 3575 600 671 | 402870 | 642 6,94 | 445296 | 642 746 | 459991 642 740 | 4751,71
Gorros de baio 20 0,75 15 220 075 165 240 0,77 185,94 257 0,80 205,52 257 083 212,30 257 0,85 219,31
Uniformes de trabajo 12 14 168 132 14 1848 144 14,46 | 208253 | 154 14,94 | 230184 | 154 1543 | 237780 | 154 15,94 | 2456,27
Sabanas 20 8 160 220 8 1760 240 826 | 198336 | 257 8,54 | 219223 | 257 882 | 226457 | 257 911 | 2339,30
Almohadas 10 2,68 26,8 110 2,68 2948 120 2,77 332,21 128 2,86 367,20 128 2,95 379,32 128 3,05 391,83
Porta inciensos 7 1,95 13,65 77 1,95 150,15 84 2,01 169,21 90 2,08 187,02 90 2,15 193,20 90 2,22 199,57
Posilleros manicure-pedicure 8 3 24 88 3 264 96 3,10 297,50 103 3,20 328,83 103 3,31 339,69 103 342 350,90
Piedras 20 16 32 220 16 352 240 165 396.67 257 1.71 438,45 257 1,76 452,91 257 1,82 467,86
Total 1438,15 1581965 17.827 .31 19.704.70 20.354.96 21.026.67
PRESUPUESTO DE MARKETING P
~ JUMPI YAKU SPA ; . - x; o
AND U pUALY 2071 2072 2073
DESCRIPCION COSTO | COSTO COSTO | COSTO COSTO | COSTO COSTO | COSTO COSTO | COSTO COSTO | cosTo
caNtoARl “unir, | toral |V unir. | totac |SANTPAP unit, | toral AN unit. | toral AP unit. | totac [SANT*° unir. | ToTaL
ANUNCIoS Prensa 300 | 200,00 | 600,00 300 | 200.00 500 700 | 200,60 | 149620 | 700 | 21342 | 140382 | 700 | 22046 | 154322 | 700 | 22774 | 160415
Inaguracion 100 | 80000 | 800,00 800,00 0 826,40 0,00 1,00 | 85367 | 85367 | o000 | 881,84 0,00 0,00 | 91094 0,00
Tarjeta de clienle frecuente 1,00 0,00 100,00 | 1,00 100 10000 | 1,03 10330 | 10000 | 1,07 106,71 | 100,00 | 1.10 110,23 | 100,00 | 1.14 113,87
Pagina Web 1,00 | 30000 | 300,00 300,00 0 1,00 | 309,90 | 30990 1,00 | 320,13 | 320,13 1,00 | 33069 | 33069 1,00 | 34160 | 341,60
Volantes 2500,00| 0,03 75,00 |250000| 003 75 |500000| 0,03 154,95 | 5000,00| 0,03 160,06 |5.000,00| 0,03 16535 | 5000,00| 0,03 170,80
Folletos/tripticos/dipticos 500,00 | 025 12500 | 50000 | 025 125 | 100000| o026 258,25 |100000| o027 | 266,77 |1.00000| o028 275,58 | 1000,00| 0,28 284,67
Objetos varios promocionales 100,00 | 075 7500 | 100,00 | 075 75 200,00 | 0,77 154,95 | 200,00 | 080 160,06 | 200,00 | 083 16535 | 200,00 | 085 170,80
Cufas radiales 40,00 | 1500 | 600.00 20 15,00 300 60,00 | 1550 | 92970 | 6000 | 1601 | 96038 | 6000 | 1653 | 992,07 | 60,00 | 1708 | 102481
Total 1317.03 | 257500 147500 3,357 25 4.321.71 3,562 48 3.700.71




~ GASTOS FIJOS ANUALES

Inflacion 1,033
Nomina 27.347,30 | 30.141,01 31.115,86 | 32.122,89 | 33.163,14
Arriendo 7.200,00 7.437,60 7.683,04 7.936,58 8.198,49
Luz 192,00 198,34 266,35 275,13 284,21
Agua 96,00 99,17 133,17 137,57 142,11
Teléfono 420,00 433,86 448,18 462,97 478,25
Internet banda ancha 480,00 495,84 512,20 529,11 546,57
Papeleria 200,00 206,60 213,42 220,46 227,74
Limpieza 500,00 516,50 533,54 551,15 569,34
Depreciaciones 1.661,48 1.661,48 2.476,30 2.076,30 2.076,30
Amortizaciones 5.894,98 5.894,98 5.894,98 0,00 0,00
Gastos financieros 1.624,22 1.283,03 901,82 475,89 0,00
[Total gastos 45.615,08 | 48.308,40 | 50.178,86 | 44.788,05 | 45.686,14

COSTOS FIJOS ANUALES

Noémina 41.482,40 | 45.710,72 | 64.084,23 | 66.152,72 | 68.289,46
[Herramientas fungibles 15.819,65 | 17.827,31 19.704,70 | 20.354,96 | 21.026,67
Agua 864,00 892,51 986,50 1.019,06 1.052,69
Luz 1.728,00 1.785,02 1.973,00 2.038,11 2.105,37
Marketing 1.475,00 3.357,25 4.321,71 3.582,48 3.700,71
Capacitacion 600,00 600,00 900,00 900,00 900,00
Total costos 1 61.969,05 | 70.172,81 | 91.970,15 | 94.047,33 | 97.074,89




Elaborsdo Autares

i 3
0 v &
Inflacién proyectada 2009 - 2013 1.033
£ TR S 3
"*J;LJERomuém : ; . ; Eslilizar y
o, s . o | flexokg: | A T Manicure y | Bafos de | Tatgsoterapi B
4 . Paquete 2 | P P 5 | P P 7 o
"‘l‘*: aquele 2 aquete 3 | Paquete 4 aguele 'aguete 6 aquats a A A Tociaic et ion 5 rr;;lj::r Mesajes | Exfoliacion
AND 1 $326 $257 3. 5306 50,00 5238 $013 | $025 $1.60 5150 $1.17 $0.14 $0.32 $173 § 141 309/
ANO 2 $3.37 $ 265 337 5 0.00 $ 246 5257 $0.14 $026 3 165 $ 161 3121 $0.15 $0.33 $1.79 $ 1,46 $1.00
ANO 3 $348 $274 § 3,48 $ 3.48 $0.00 $ 254 $ 307 $0,14 $0237 $1.71 $ 167 $1.25 $015 5034 $ 185 $1,5! $1.04
ANO 4 5 3.60 283 § 3,00 $ 3,60 § 0,00 8263 $317 $015 $0.28 §1.78 $1.12 $129 $0.16 $ 035 $191 $ 156 $107
A&OB $372 32903 $372 $372 3 0,00 $271 $ 328 $015 S 039 !'B_P $178 $ 133 $016 $ 038 31,97 § 181 $111
Escenario normal
Paquete 2 Paguets & Paquate 4 Pagueis 5 Paguele 6 Paquets 7 Hidroterapla Reflaxologia Aromaterapia Tratanyiantos lacieles Manicure y pedicurs Bafos de cajén Talasolarapia Estilizer y mekiear figura Masajes Exfoliacion EGRESO POR
2 ; - : & COSTO
Poanmone] 00570 |canrionn] <2570 fcantoan] €957 Jommon] € canmoao| 20570 [ canioan] 957 | cantioso] 9570 [canroan] 95T | canrino | 29570 | canmono cavrpan | sosto ] Cnan ] cosTeR] Sannat] idoste A ETEARH Moosrol ciingao canmions | | Gesto Eoe :
: o TOTAL CTorAL | TR 1 1oL I° TOTAL TOTAL TOTAL TOTAl TOTAL i oy TOTAL s TOTAL TOTAL g TOTAL = TOTAL .
641 83 2 054 21 041,82 1 649,08 f41 A3 209421 641 A3 200421 641 83 §41,8) 152951 41 83 1 Bay 37 296 52 39 04 2099 52 7568 289,52 47861 209,52 290 52 35017 209,52 a3 16 299 52 95 85 299 .52 518 92 290 52 pars iy 210, fih 11 903 00
667 50 224685 177164 2 249 A5 667 50 2 244 85 G667 50 667,50 | 643 18 311 50 926 18 42 890 311.50 8152 311,40 514 18 31150 311.50 376,19 311.50 46 37 31150 102.97 311,50 557 48 311,50 31150 312.59 1172914
1036.80 2600 91 1036 80 284262 1036 80 260991 1036 80 3 60991 1036 80 1036 .80 263651 1036 80 3 184,42 68 84 483 84 134,80 483 R4 825,00 483 84 603 .60 483 B4 74 40 4871 84 165 22 483 34 594 40 481 84 4835 84 501,585 20 517 91
1078,27 3878.19 1078.27 305388 107827 387819 107827 3 87819 107827 1078 27 2 B32 a5 1078.27 342109 1396 503.1¢ 140 52 503.°9 886,02 50319 648,40 503.19 7993 50318 177 49 503 19 960 97 503 19 503 19 538 .82 22 042 80
1121,40 a 16_6,42 112140 3 280 B4 1121.40 4166 42 112140 4 166 42 112140 1121.40 3042 9_9 1121.40 367534 523.32 79 45 523 32 150 96 52352 95219 523.32 595,66 523.32 ts_ﬁ 37 52332 150 &9 X 1032 39 523 32 53332 578 87 2368102
Escenario optimista
g G S = - - e
Paguete 2~ Paguete 3 Paguets 4 Paguete 5  Paquefe 6 Poqueis 7  Hidroterapa Reflexclagin - Alomnterapla Tratansenton faciijen Manicure y pedicurs Batos da cajén Talanotere ia Estilizar y moldear figura Massjos e 1 Exfoliacisn EGRESO POR
; . skt y i i ;
il = cosTo
- Te o g T - - VARIABLE
) COSTO COSTO COSTO COSTO .| costo . COSTO COSTO COST . COSTO ¢ cosTo COSTO | costo COSTO cOSTO COSTO | costo |-
> |caNTiDaD) CANTIDAD ? CANTIDAD CANTIDAI ; CANTID: SANTIDAD, CANTID, CANTIDAD CANTIIAD CANTID, CANTIDAD CANTIDAD CANTIDAD, CANTIDAD CANTIDAD CANTIDAD
N 7 je 4 ToraL i TOTAL TOTAL DAY ot TOANY Hora il Sl foa ] SRR ol N ToTA i TOTAL b [l 2 TOTAL 1 TOTAL | ToraL TOTAL TOTAL TOTAL iRlsL
2000 BES 2 23382 685 1759 02 585 223382 685 223382 685 0.00 {85 163148 BHHS 1 870 53 319 42 60 319 A0 94 316 510,52 319,49 458.90 319, 4% 373 51 310 46 45 04 310,49 102,24 553,51 319 49 451 00 11549 310.36 12 696 53
2010 724 2 439,07 724 1920 64 724 2433 07 724 2 435,07 724 0,00 124 1.781.38 724 2151 58 338 46 51 338 88,37 33¢ §57 42 337,70 54474 337,70 407 83 337 70 50.27 3371.70 11163 B04.37 337 .70 492 44 337,70 338 86 13 863,10
2011 1106 3.850,57 1106 303212 110 3 R50,57 1106 3 850 57 1106 0,00 1106 1106 3 396,71 516 343 518 139,52 516 #8001 516 10 A54 a9 516 10 641 84 516 10 79,36 516.10 176 23 fi, 954 12 516 10 777.41 518,10 534 99 21 BAS 7T
2012 1169 4,204,308 1169 3310.72 1169 4 204 36 1169 4 204 36 1169 (.00 1169 67 1169 370881 546 80 18 546 152.33 54F 960,86 545 51 939 01 545 51 545 51 a4 85 545 51 192 42 54551 | Ua1,79 545 51 848 84 545 51 584 14 23 B96 65
2013 1236 4 500 66 1236 361491 1230 4 530 66 1?3_9 4 500 6 1236 0.00 1736 3 362 81 1236 4 045 58 577 8754 577 166 314 577 1.040 15 S78.61 102528 576 61 67661 94 61 576 61 21010 576 61 1137 51 576,61 G926 83 576 61 637 81 26092 30
Escenarlo pesimista
aijunte 2 Paauets3 Paguete 5 Faguate & Hidmotsragia Refexiogla Aromatacapis Yratamieron facaiss Manium y pediure Eafips de cajon Talasctumoia Edoliaciin A
2 : . : 2 ; INGRESD - |
. v . - ] T 7 T > o TOTAL
‘cos10 .| COsT COSTO | .. CORT COSTO casTa cosTo o COSTO 5 COsTO E - GO8ID CAN LOSTO
anTinan] SOBTE LosT, wrioan] ©° ‘s ! 2] eantr ¢ by CANTIDN i canfioan | PRI9 GANTIDAD :
TotaL || 34N TOTAL morac || NTIOARY Srorar ) TOTAL oA, | ANEAD Al | SRR Saerat | SMTOAR ] S darl OAG i || CANURADSY o siar TOTAL =
—_—
5 150814 596 1 954 50 546 1.954 50 596 0.00 5949 1 42754 509 172421 280 327 70,82 280 446 70 219 55 438,54 279,55 3726 82 279 65 40,28 274 55 BG_46 27865 484 32 279,85 394 62 279.55 271,56 1110947
014 2 06857 614 162968 fi1d 2 D89 57 614 206957 14 0.00 614 151152 614 1 82564 287 3947 74 49 287 472 68 286 54 #62.22 286 54 346,05 286 54 4265 286 54 04,72 284 54 51281 286 54 417 84 266 54 287,54 11 762 98
208 3.369,25 068 265311 965 336535 968 3 360,25 958 0.00 k) 2 460,74 968 297213 462 64.25 45, 770,00 451 58 75249 451 58 563 36 451,58 69 44 451 58 154 20 45158 234 86 451 58 680,23 451 58 468 .11 19 150,05
§92 3567 44 962 280018 992 3567 44 962 3567 44 992 0.00 952 260550 992 3146 66 463 6803 467 81530 746,76 462 87 596 50 462 &7 73.52 462 87 163,27 462 87 #8397 462 87 12025 462 87 40565 20 276 55
1017 3777.30 1017 297443 1017 377743_D 1017 3 77730 1017 000 1017 2 758 .76 1017 3 332 08 474 7203 474 863 20 474 45 r&:{&;’ 474 45 631 58 474 45 77 85 474 45 172 88 474 .45 915 07 474 45 762.62 474 45 524 81 21 46931




Inflacion proyectada 2009 - 2013

B Bl . PNP T e §
‘ o e b , : ratamin lmmcuray Bafias de |
Paguete 3 JPaguete 4 5 8 l"'@‘\ﬂ | [rommempia | Trimecton fRS o O8] Talasater
Au5)1 $ 30.99 $ 26,99 $ 3899 $ 33.99 $ 1499 $ 32.99 $3199 $13.99 $ 899 $989 $ 1380 $10.00 $ 13,99 $1299 $ 1399 $ 10,99 $ 699
ANO 2 $ 32.01 $ 2788 $ 40.28 $3511 § 1544 $ 34,08 $ 33,05 $ 14,45 $9.29 $10.32 § 14,45 $1033 $ 1445 $ 1342 $ 14.45 $11.35 $7.22
A&Q 3 33,07 $ 28.80 $ 4161 $ 3627 § 16.00 $ 3520 $ 3414 $ 14,93 $ 9,59 $ 10.66 $ 1483 10,67 $1443 $ 13,86 $14.93 $11.73 S 746
| Aup‘ 34,16 $ 2075 %4298 %3747 8 16.52 $ 36.36 $ 3526 $ 1542 $991 $ 11,01 $ 1542 11,02 $ 1542 $ 14,32 §15.42 s$1z1 s$7TN
| ANQ S 35,29 $3073 54440 $3870 §17.07 $37.57 $ 3643 $1593 $10.24 $11.38 $ 1593 11,39 $ 1593 $ 14,79 $1593 §12.51 $7.96
Escenario normal
 Paquete 2 Paquete 3 Paqueted | Paquetes Paquete6 |  Paquete7 |  Hidroterapia ~ Reflexologia Baios de cajon | | Masajes Exfoliacion e e
nba | cannioas | Moresa | wereso | oas | NaRESO | woreso | .. wakeso por| INGRESO. INGRESO P i noassn waresa | .| wereso | INORESO woreso [ oo T noreso | TOTAL
CANTIDAD L, g ventas| “ANTIOAY Loog ventas| SANTOAD Loop ventas| CANTIOAD fooq ventas] CANTIOAD foop veag| CANTIOAD SANTIOAD | aviamas] SATIOART T os lrag o] SANTIOND 4"2.““ e j / CANTIDAD foo vewtas| SAMT1OA0 Hoog ventas] PANTIPAR por vewtas| SANTRAR Luog ventas] CANTPAC foog venras o
641 83 10.800,27 641,83 17 322 95 641,83 250124 90 64183 21 815 7-5 BH41.83 9 621,01 641.83 54183 I"Drﬁl\i’ 10 299 52 4160,28 299,52 2 692,68 299 52 2 892 20 299.52 419028 299 52 2.995,20 299,52 4 190,28 269,52 3 890,76 299,52 4190, 28 299 52 329172 2‘3’9‘;‘ 2093 64 145 256.07
667,50 21.368.51 667,50 18 610 40 667,50 26.884.75 667,50 2343710 667 50 10 336,04 667,50 667 50 22.058.04 311,50 4 501.71 311.50 2 892 81 311.50 3214 59 311,50 450171 311,50 321780 311,50 450171 311,50 417993 311,50 4.501.71 311.50 3.536.37 311,50 224924 156 051 51
103680 | 34 26603 1036,80 29 860,60 1036.80 43 136.89 103680 3760510 1036,80 16.584,30 103680 1036 80 35.392.39 483 .84 7.223.04 483,84 4 641 54 483 84 5157.84 483,84 7.223.04 483 84 5163,00 483,84 7.223.04 483 84 6 706.74 483 84 7.223.04 483,684 567414 483,84 3608, 94 2500.380 45
1078,27 | 36 83417 107827 32.079.84 107827 46 342 B3 1078.27 40.399 92 1078.27 17 816,85 107827 1078.27 38.022.75 503.19 7.759,86 50319 4 986.50 503.19 554117 503,18 7.759,86 50319 554672 503,19 7.759 86 50319 720519 503.19 7.759 86 3189 6 0G5 B4 50319 387716 268 995 21
1121.40 | 3957168 112140 34 464 01 112140 48757 .03 112140 43402 44 112140 189 141,00 1121.40 1121.40 40848.50 52332 81%57 52332 § 357,10 52332 5‘.)529_9 52332 833_6_57 52332 595295 523 32 8336 57 55332 7740(1_8 52]:2 81336 57 52332 6 548 85 52332 4 165 31 78_298594
Escenario optimista
Paquete 3 © Paqueted Paquete 5 Hidroterapia 2 L | Manicure y pedicure de cajon Senneer ¥ OHOA Masajes Exfoliacion L
: S . faciales : : : : ; ura INGRESO
i : WORESO | o | NoRESO. oao | INGRESO | oy s JINaRESO P noreso pe INGRESO INGRESO INGRESO | moreso | INGRESO woreso | TOTAL
g Ventas| Jrorventas] “NTPAR Loop verras| CANTIPAR loog venras| CANTIOAO | oog ventas| CANTIRAD | Tgenras | CA VENTAS. {porvenr POR VENTAS " Jror ventas por venTas| EANTIOA oo venras] CANTIPAC Rooq venr,
2121629 685 18477 ﬁ 685 26 693 22 BES 23.270,14 685 10 262.41 685 22 585,52 685 4 469 64 4 469 64 4 469 64 319.49 415015 4 469 (4 319,49 351117 319,49 2.233 22 154 939 81
23.165,66 724 20.175.58 724 20145 82 724 2540822 724 11.206.33 724 24 660,70 724 4.880,31 4 880,31 4 880 .11 337,70 4 531 47 4 B8O 31 a3r. 7 383378 237,70 2438 41 169 175,84
__znj‘ 1106 A6 571,77 1106 31 85131 1106 46012 69 1108 4011211 1106 17 689,92 1106 38 932 00 1106 7.704,58 516 4 950 98 516 550170 516,10 7704 58 7.704 58 516.10 7.153,86 7.704 .58 516,10 6.(52.42 51610 3.840,54 207078 92
| 2012 1169 39.932.02 1169 M7 84 1168 5().240,38 1169 43 797 65 11649 19315629 1169 42 509,11 1169 841248 546 5405 688 546 6.007.20 545,51 841248 BA1248 545,51 7.811.16 841248 545.51 6 608,52 545 51 4.203,23 291 618,40
_zﬂ1], 12?_6 43@1 (11 iZ\'&i 37.973.26 12?& 54 856 51 12]2 47 821 82 123_[;: 21.090.00 123_8 46 414 89 1236 918543 577 5902 .57 577 655215 576,61 9\8_5,4'_] 9 18543 576.61 8 528 86 918543 576,61 121572 576,61 4 5_2_9.43 318 41259
Escenario pesimista
.ot | \ulrigﬁ,"u ¥ I ey
o 2 P 3.0 Masajes - Exfoliacién
Paquete , aquete § ; asaj ING
woreso | oo , | iNeeeso . CANTIOAD o areso | oo | moreso | TOTAL
d POR VENT © 7 [POR VENTAS i OR VENTAS, i VENT) X { T OR VENTAS] OR VENTAS] ~ " [POR VENTAS OR VENTAS| ~ 7T JPOR VENTAS) T JPOR VENT,
= ]
599 1616809 589 23 356,57 599 20 361 37 897961 599 1976233 599 19163,28 251317 280 279272 | 27955 | 391093 | 27955 | 279552 | 27955 | 39109 21955 | 363198 27955 | 307228 | 27955 | 195407 | 13557234
10 B4 1711818 614 24 730,52 614 2155913 614 9 507 84 614 20824 85 614 20.290 57 287 4 14099 287 266101 287 295701 285,54 4 14099 286 54 295997 286 54 4 14099 206,54 3 84500 286 54 4 140 949 286,54 325300 28654 2 064 .02 143 547,38
a66 27 8649 89 968 40 261,10 968 3509810 968 15478 68 868 34 065,50 968 3303290 452 6.741.51 452 433210 452 481398 45158 674151 451,58 4 81880 451 58 674151 451,58 6258963 45158 674151 451,58 5 295 86 451,58 336834 233.694.06
992 29500 34 932 42829486 992 37 162.74 992 16.389 22 992 36 069,40 492 34 976,06 463 713807 463 4 586 94 463 508717 462 87 7.138.07 462 87 510227 462 87 713807 462 87 6627 8BS 462 87 7.138.07 462 87 560739 462 87 3 56649 247 44111
13 | 1017 | 3587586 10171 3124523 | 1017 | 4513714 1017 &4 1017 1735331 1017 3818118 1017 3703352 474 7.557.97 474 4 85077 474 53970V | 47445 | 755797 | 4raas | 540241 | azadas | 7es7ar | apa4s | 701773 | 47445 755797 | 47445 | 503725 | 47445 | 377628 | 26100683
Elaborada: Autores




I COSTOS y GASTOS FIJOS ANUALES I = '|
2009 | 2010 2011 .12012 |7 20138
Gastos
Nomina 27.347,30 30.141,01 31.115,86 32.122,89 33.163,14
Arriendo 7.200,00 7.437,60 7.683,04 7.936,58 8.198,49
Luz 192,00 198,34 266,35 275,13 284,21
Agua 96,00 99,17 133,17 137,57 142,11
Teléfono 420,00 433,86 448,18 462,97 478,25
Internet banda ancha 480,00 495,84 512,20 529,11 546,57
Papeleria 200,00 206,60 213,42 220,46 227,74
Limpieza 500,00 516,50 533,54 55115 569,34
Depreciaciones 1.661.,48 1.661,48 2.476,30 2.076,30 2.076,30
Amortizaciones 5.894,98 5.894,98 5.894,98 0,00 0,00
Gastos financieros 1.624,22 1.283,03 901,82 475,89 0,00
Costos
No6mina 41.482,40 45.710,72 64.084,23 66.152,72 68.289,46
Hemramientas fungibles 15.819,65 17.827,31 19.704,70 20.354,96 21.026,67
Agua 864 892,512 986,5024387) 1019,057019 | 1052,685901
Luz 1728 1785,024 | 1973,004877]2038,114038] 2105,371802
Marketing 1.475,00 3.357.25 4.321,71 3.582,48 3.700,71
Capacitacion 600,00 600,00 900,00 900,00 900,00
rfﬁal 107.585,03 | 118.541,22 | 142.149,01 | 138.835,37 | 142.761,03 |

Escenario normal

o 2009 2010 2011 2012 2013

Herramientas e insumos 11.903,00 11.729,14 20.517,91 22.042,80 23.681,02
Total costos variables 11.903,00 11.729,14 20.517,91 22.042,80 23.681,02
Escenario optimista

2009 2010 2011 2012 2013
Herramientas e insumos 12.696,53 13.863,10 21.885,77 23.896,65 26.092,30
Total costos variables 12.696,53 13.863,10 | 21.885,77 | 23.896,65 | 26.092,30
Escenario pesimista

2009 2010 2011 2012 2013
Herramientas e insumos 11.109,47 11.762,98 19.150,05 20.276,55 21.469,31
Total costos variables 11.109,47 11.762,98 19.150,05 20.276,55 21.469,31

Elaborado: Autores



Escenario normal

% Pias T F2009 2010 2011 2012 2013
Costos y gastos fijos 107.585,03 | 118.541,22 | 142.149,01 | 138.835,37 | 142.761,03
Costos variables 11.903,00 | 11.729,14 | 20.517,91 22.042,80 | 23.681,02
Costo total anual 119.488,03 | 130.270,36 | 162.666,92 | 160.878,17 | 166.442,05

Escenario optimista

2009 2010 2011 2012 2013
Costos y gastos fijos 107.585,03 | 118.541,22 | 142.149,01 138.835,37 | 142.761,03
Costos variables 12.696,53 13.863,10 21.885,77 23.896,65 26.092,30
Costo total anual 120.281,56 | 132.404,32 | 164.034,78 | 162.732,03 | 168.853,33
Escenario pesimista

2009 2010 2011 2012 2013
Costos y gastos fijos 107.585,03 | 118.541,22 | 142.149,01 138.835,37 | 142.761,03
Costos variables 11.109,47 11.762,98 19.150,05 20.276,55 21.469,31
Costo total anual 118.694,50 | 130.304,20 | 161.299,06 | 159.111,92 | 164.230,34

Elaborado: Autores



r=rf + Brm—rf)+rp

Donde:
| tasa libre de riesgo (Bono del 1esoro EE.UU. 5 anos)' 3.07%
|B: beta desapalancada de la industria comparable (Healthcare Information) 0,82
|Prima de mercado para pequefas empresas (rm-rf) ? 13.40%
|rp: riesgo pais (BCEY 13.47%
27,53%

I

! http://www.puentenet.com/cotizaciones/tasas.xhtml (10-07-2008)
http://finance.yahoo.com/bonds/composite_bond_rates (10-07-2008)

2 MYERS, BREALEY, "Principios de Finanzas Corporativas”, 7ma. Edicion, Mc. Graw Hill, 2003, p.108.
3 www.bce fin.ec, (08-10-08)




(+) Ingresos operacionales 145.256 156.052 250.386 268.995 288.987
u(+) Ingresos no operacionales
TOTAL INGRESOS 145.256 156.052 250.386 268.995 288.987
(-) Costo de ventas variable 11.903 11.729 20.518 22.043 23.681
UTILIDAD BRUTA 133.353 144.322 229.869 246.952 265.306
(-) Gastos de ndmina 68.829,70 | 75.851,73 | 95.200,10 | 98.275,60 | 101.452,60
(-) Gastos generales 12.280,00 | 12.665,44 | 13.649,41 | 14.070,14 | 14.504,75
(-) Gastos de marketing 1.475,00 3.357,25 4.321,71 3.582,48 3.700,71
(-) Herramientas fungibles 15.819,65 | 17.827,31 | 19.704,70 | 20.354,96 | 21.026,67
(-) Depreciacion 1.661,48 1.661,48 2.476,30 2.076,30 2.076,30
(-) Amortizacion 5.894,98 5.894,98 5.894,98 0,00 0,00
TOTAL EGRESOS 105.960,81 | 117.258,18 | 141.247,20 | 138.359,48 | 142.761,03
|BAIl (Beneficio antes de intereses e impuestos) 27.392,27 | 27.064,18 | 88.621,39 | 108.592,93 | 122.544,89
(-) Gastos Financieros (Intereses)
|BAI (Beneficio antes de impuestos) 27.392,27 | 27.064,18 | 88.621,39 | 108.592,93 | 122.544,89
(-) Participacion a los trabajadores 15% 4.108.84 4.059.,63 13.293,21 | 16.288,94 | 18.381,73
|BAI (Beneficio antes de impuesto a la renta) 23.283,43 | 23.004,55 | 75.328,18 | 92.303,99 | 104.163,16
(-) Impuesto a la renta 25% 5.820,86 5.751,14 | 18.832,04 | 23.076,00 | 26.040.79
|UTILIDAD NETA 17.462,57 | 17.253,41 | 56.496,13 | 69.227,99 | 78.122,37
(+) Depreciaciones 1.661,48 1.661,48 2.476,30 2.076,30 2.076,30
(+) Amortizaciones 5894,98 5.894,98 5.894,98 0,00 0,00
(-) Inversion Inicial -32.969
(-) Inversion de ampliacién -6.605,568
(-) Inversién de capital de trabajo -6.593 -6.593,44
(+) Préstamo
(-) Amortizacion deuda
(+) Valor de rescate 10.887,17
(+) Capital de trabajo 13.186,883
E CAJS 25.019,03 | | 87 (104.272,72




FLUJO DE EFECTIVO DESAPALANCADO

Escenario optimista

(+) Ingresos operacionales 154.940 169.176 267.079 291.618 318.413
(+) Ingresos no operacionales

TOTAL INGRESOS 154.940 169.176 267.079 291.618 318.413
(-) Costo de ventas variable 12.697 13.863 21.8686 23.897 26.092
UTILIDAD BRUTA 142.243 155.313 245.193 267.722 292,320
(-) Gastos de némina 68.829,70 | 75.851,73 | 95.200,10 | 98.275,60 | 101.452,60
(-) Gastos generales 12.280,00 | 12.665,44 | 13.649,41 | 14.070,14 | 14.504,75
(-) Gastos de marketing 1.475,00 3.357,25 4.321,71 3.582,48 3.700,71
(-) Herramientas fungibles 15.819,65 | 17.827,31 19.704,70 | 20.354,96 | 21.026,67
(-) Depreciacion 1.661,48 1.661,48 2.476,30 2.076,30 2.076,30
(-) Amortizacién 5.894,98 5.894,98 5.894,98 0,00 0,00
TOTAL EGRESOS 105.960,81 | 117.258,18 | 141.247,20 | 138.359,48 | 142.761,03
BAIl {Beneficio antes de intereses e impuestos) 36.282,47 | 38.054,55 | 103.945,96 | 129.362,26 | 149.559,26
(-) Gastos Financieros (Intereses) 0,00 0,00 0.00 0,00 0,00
BAI (Beneficio antes de impuestos) 36.282,47 | 38.054,55 | 103.945,96 | 129.362,26 | 149.559,26
(-) Participacién a los trabajadores 15% 5.442,37 5.708.18 15.591.89 | 19.404.34 | 22.433,89
BAI (Beneficio antes de impuesto a la renta) 30.840,10 | 32.346,37 | 88.354,07 | 109.957,92 | 127.125,37
(-) Impuesto a la renta 25% 7.710,03 8.086,59 22.088,52 | 27.489,48 | 31.781,34
JUTILIDAD NETA 23.130,08 | 24.259,78 | 66.265,55 | 82.468,44 | 95.344,03
(+) Depreciaciones 1.661,48 1.661,48 2.476,30 2.076,30 2.076,30
(+) Amortizaciones 5.894.98 5.894,98 5.894,98 0,00 0,00

(-) Inversion Inicial -32.969

(-) Inversion de ampliacién -6.605,58

(-) Inversion de capital de trabajo -6.593 -6.593,44

(+) Préstamo 0

(-) Amortizacién deuda 0 0 0 0

(+) Valor de rescate 10.887
(+) Capital de trabajo 13.187
[F-ZWODE CAJA 2 -39.562,15 | 30.686,53 | 31.816,23 | 61.437,81 | 84.544,74 | 121.494,38
Costo de oportunidad e 27,53%

‘AN - = : $ 101.668,83
ITIR e 101,06%




FLUJO DE EFECTIVO DESAPALANCADO

Escenario pesimista

(+) Ingresos operacionales 135.572 143547 233.694 247.441 261.997
(+) Ingresos no operacionales

TOTAL INGRESOS 135.572 143.547 233.694 247.441 261.997
(-) Costo de ventas variable 11.109 11.763 19.150 20.277 21.469
UTILIDAD BRUTA 124.463 131.784 214.544 227.165 240.528
(-) Gastos de némina 68.829,70 | 75.851,73 | 95.200,10 | 98.275,60 | 101.452,60
(-) Gastos generales 12.280,00 | 12.665,44 | 13.649,41 | 14.070,14 | 14.504,75
(-) Gastos de marketing 1.475,00 3.357,25 4.321,71 3.582,48 3.700,71
(-) Herramientas fungibles 15.819,65 | 17.827,31 | 19.704,70 | 20.354,96 | 21.026,67
(-) Depreciacion 1.661,48 1.661,48 2.476,30 2.076,30 2.076,30
(-) Amortizacién 5.894.98 5.894,98 5.894,98 0.00 0,00
TOTAL EGRESOS 105.960,81 | 117.258,18 | 141.247,20 | 138.359,48 | 142.761,03
BAIl (Beneficio antes de intereses e impuestos) 18.502,06 | 14.526,21 | 73.296,82 | 88.805,08 | 97.766.49
(-) Gastos Financieros (Intereses) 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
BAI (Beneficio antes de impuestos) 18.502,06 | 14.526,21 | 73.296,82 | 88.805,08 | 97.766,49
(-) Participacion a los trabajadores 15% 2.775,31 2.178,93 10.994,52 | 13.320,76 | 14.664,97
|BAI (Beneficio antes de impuesto a la renta) 15.726,75 | 12.347,28 | 62.302,29 | 75.484,32 | 83.101,51
(-) Impuesto a la renta 25% 3.931,69 3.086,82 15.575,57 | 18.871,08 | 20.775,38
UTILIDAD NETA 11.795,06 9.260,46 46.726,72 | 56.613,24 | 62.326,14
(+) Depreciaciones 1.661,48 1.661,48 2.476,30 2.076,30 2.076,30
(+) Amortizaciones 5.894,98 5.894,98 5.894,98

(-) Inversion Inicial -32.969

(-) Inversién de ampliacion -6.606

(-) Inversion de capital de trabajo -6.593 -6.593

(+) Préstamo 0

(-) Amortizacion deuda 0 0 0 0

(+) Valor de rescate 10.887
(+) Capital de trabajo 13.187
rFLUJO DECAJA -39.562,15 | 19.351,52 | {46:816;82' | 41.898,98 | 58.689,54 [!8.478.49
Costo de oportunidad 27,53%

VAN = $ 54.573,34

TR ER TR




Escenario normal

JUMPI YAKU SPA

FLUJO DE EFECTIVO APALANCADO

s Arfos i
Detalle
e 0 2009 2010 2011 2012 2013

(+) Ingresos operacionales 145.256 156.052 250.386 268.995 288.987
(+) Ingresos no operacionales

TOTAL INGRESOS 145.256 156.052 250.386 268.995 288.987
(-) Costo de ventas variable 11.903 11.729 20.518 22.043 23.681
UTILIDAD BRUTA 133.353 144.322 229.869 246.952 265.306
(-) Gastos de némina 68.829,70 | 75.851,73 | 95.200,10 | 98.275,60 | 101.452,60
(-) Gastos generales 12.280,00 | 12.665,44 | 13.649,41 | 14.070,14 | 14.504,75
(-) Gastos de marketing 1.475,00 3.357,25 4.321,71 3.582,48 3.700,71
(-) Herramientas fungibles 15.819,65 | 17.827,31 | 19.704,70 | 20.354,96 | 21.026,67
(-) Depreciacién 1.661,48 1.661,48 2.476,30 2.076,30 2.076,30
(-) Amortizacién 5.894,98 5.894,98 5.894,98 0.00 0.00
TOTAL EGRESOS 105.960,81 | 117.258,18 | 141.247,20 | 138.359,48 | 142.761,03
BAIIl (Beneficio antes de intereses e impuestos) 27.392,27 | 27.064,18 | 88.621,39 | 108.592,93 | 122.544,89
(-) Gastos Financieros (Intereses) 1.624,22 1.283,03 901,82 475,89

BAI (Beneficio antes de impuestos) 25.768,04 | 25.781,15 | 87.719,57 | 108.117,04 | 122.544,89
(-) Participacion a los trabajadores 15% 3.865,21 3.867,17 13.157,94 | 16.217,56 | 18.381,73
BAI (Beneficio antes de impuesto a la renta) 21.902,84 | 21.913,97 | 74.561,63 | 91.899,49 | 104.163,16
(-) Impuesto a la renta 25% 5.475,71 5.478,49 18.640,41 | 22.974,87 | 26.040,79
UTILIDAD NETA 16.427,13 | 16.435,48 | 55.921,22 | 68.924,61 | 78.122,37
(+) Depreciaciones 1.661,48 1.661,48 2.476,30 2.076,30 2.076,30
(+) Amortizaciones 5.894,98 5.894,98 5.894,98 0.00 0.00

(-) Inversion Inicial -32.969

(-) Inversion de ampliacion -6.605,58

(-) Inversion de capital de trabajo -6.593 -6.593,44

(+) Préstamo 13.846,75

(-) Amortizacion deuda -2.908,71 | -3.249,90 | -3.631,11 | -4.057,04

(+) Valor de rescate 10.887,17
(+) Capital de trabajo 13.186,883
FLUJO DE CAJA -25.715,40 21.074,88 | 20.742,04 | 47.462,37 | 66.943,88 | 104.272,72
*Costo de oportunidad 27,53%

VANajustado $ 79.339,44

TIR 110,50%




FLUJO DE EFECTIVO APALANCADO

Escenario optimista

Detalle Anos —

0 2009 2010 20115 2012 2013
(+) Ingresos operacionales 154.940 169.176 267.079 291.618 318.413
(+) Ingresos no operacionales
TOTAL INGRESOS 154.940 169.176 267.079 291.618 318.413
(-) Costo de ventas variable 12.697 13.863 21.886 23.897 26.092
UTILIDAD BRUTA 142.243 155.313 245.193 267.722 292.320
(-) Gastos de nobmina 68.829,70 | 75.851,73 | 95.200,10 | 98.275,60 | 101.452,60
(-) Gastos generales 12.280,00 | 12.665,44 | 13.649,41 | 14.070,14 | 14.504,75
(-) Gastos de marketing 1.475,00 3.357.25 4.321,71 3.582,48 3.700,71
(-) Herramientas fungibles 15.819,65 | 17.827,31 | 19.704,70 | 20.354,96 | 21.026,67
(-) Depreciacion 1.661,48 1.661,48 2.476,30 2.076,30 2.076,30
(-) Amortizacion 5.894,98 5.894,98 5.894,98 0,00 0,00
TOTAL EGRESOS 105.960,81 | 117.258,18 | 141.247,20 | 138.359,48 | 142.761,03
BAII (Beneficio antes de intereses e impuestos) 36.282,47 | 38.054,55 | 103.945,96 | 129.362,26 | 149.559,26
(-) Gastos Financieros (Intereses) 1.624,22 1.283,03 901,82 475,89 0,00
BAI (Beneficio antes de impuestos) 34.658,25 | 36.771,52 | 103.044,14 | 128.886,37 | 149.559,26
(-) Participacion a los trabajadores 15% 5.198.74 551573 | 15.456,62 | 19.332,96 | 22.433,89
BAI (Beneficio antes de impuesto a la renta) 29.459,51 | 31.255,79 | 87.587,52 | 109.553,42 | 127.125,37
(-) Impuesto a la renta 25% 7.364,88 7.813,95 | 21.896,88 | 27.388,35 | 31.781,34
UTILIDAD NETA 22.094,63 | 23.441,84 | 65.690,64 | 82.165,06 | 95.344,03
(+) Depreciaciones 1.661,48 1.661,48 2.476,30 2.076,30 2.076,30
(+) Amortizaciones 5.894,98 5.894,98 5.894,98 0,00 0,00
(-) Inversion Inicial -32.969
(-) Inversion de ampliacion -6.605,58
(-) Inversion de capital de trabajo -6.593 -6.593,44
(+) Préstamo 13.847
(-} Amortizacion deuda -2.909 -3.250 -3.631 -4.057
(+) Valor de rescate 10.887
(+) Capital de trabajo 13.187
FLUJO DE CAJA -25.715,40 26.742,38 | 27.748,40 | 57.231,79 | 80.184,32 | 121.494,38
Costo de oportunidad 27,53%
VAN ajustado $ 102.913,45
TIR 132,53%




FLUJO DE EFECTIVO APALANCADO

Escenario pesimista

» : Anos 2 Fo ki
Detalle —_— = —
L : 0 | 2009 2010 2011 20125 a8 2013
(+) Ingresos operacionales 135.572 143.547 233.694 247 441 261.997
(+) Ingresos no operacionales
TOTAL INGRESOS 135.572 143.547 233.694 247.441 261.997
(-) Costo de ventas variable 11.109 11.763 19.150 20.277 21.469
UTILIDAD BRUTA 124.463 131.784 214.544 227.165 240.528
(-) Gastos de némina 68.829,70 | 75.851,73 | 95.200,10 | 98.275,60 | 101.452,60
(-) Gastos generales 12.280,00 | 12.665,44 | 13.649,41 | 14.070,14 | 14.504,75
(-) Gastos de marketing 1.475,00 3.357,25 4.321,71 3.582,48 3.700,71
(-) Herramientas fungibles 15.819,65 | 17.827,31 | 19.704,70 | 20.354,96 | 21.026,67
(-) Depreciacién 1.661,48 1.661,48 2.476,30 2.076,30 2.076,30
(-) Amortizacion 5.894.98 5.894,98 5.894,98 0,00 0,00
TOTAL EGRESOS 105.960,81 | 117.258,18 | 141.247,20 | 138.359,48 | 142.761,03
BAII (Beneficio antes de intereses e impuestos) 18.502,06 | 14.526,21 | 73.296,82 | 88.805,08 | 97.766,49
(-) Gastos Financieros (Intereses) 1.624,22 1.283,03 901,82 475,89 0,00
BAI (Beneficio antes de impuestos) 16.877,84 | 13.243,18 | 72.395,00 | 88.329,19 | 97.766,49
(-) Participacion a los trabajadores 15% 2.531,68 1.986,48 | 10.859,25 | 13.249,38 | 14.664,97
BAI (Beneficio antes de impuesto a la renta) 14.346,16 | 11.256,70 | 61.535,75 | 75.079,81 | 83.101,51
(-) Impuesto a la renta 25% 3.586,54 2.814,18 15.383,94 | 18.769,95 | 20.775.38
UTILIDAD NETA 10.759,62 8.442,53 | 46.151,81 | 56.309,86 | 62.326,14
(+) Depreciaciones 1.661,48 1.661,48 2.476,30 2.076,30 2.076,30
(+) Amortizaciones 5.894,98 5.894,98 5.894,98
(-) Inversion Inicial -32.969
(-) Inversion de ampliacion -6.606
(-) Inversion de capital de trabajo -6.593 -6.593
(+) Préstamo 13.847
(-) Amortizacion deuda -2.909 -3.250 -3.631 -4.057
(+) Valor de rescate 10.887
(+) Capital de trabajo 13.187
FLUJO DE CAJA -25.715,40 15.407,37 | 12.749,09 | 37.692,96 | 54.329,12 | 88.476,49
Costo de oportunidad 27,53%
VAN ajustado $ 55.817,95
TIR 87,66%




~ JUMPI YAKU SPA

- VALOR ACTUAL NETO AJUSTADO VANa

b FLUJO DE&G DEUDA NETO DE IMPUESTOS »_

I —

Detall 0 2000 2010 2011 2012 13
Intereses -1.624,22 -1.283,03 -901,82 -475,89 0,00
Impuesto 588,78 465,10 326,91 172,51
Interés neto -1.035,44 -817,93 -574,91 -303,38
Préstamo 13.846,75
Amortizacion -2.908,71 -3.249,90 -3.631,11 -4.057,04
Flujo deuda 13.846,75 -3.944,15 -4.067,83 -4.206,02 -4.360,42
VANdeuda 1.244,61 1.244.61 VANa escudos fiscales
i 11,73%
VAN ajustado= VANp+ VANd
VANp VANd VANa

Normal 78.094,83 1.244,61 79.339,44
Optimista 101.668.83 1.244.61 102.913,45
Pesimista 54.573,34 1.244.61 55.817,95




~ JUMPI YAKU SPA

RESUMEN VAN Y TIR

Con apalancamiento

- | Normal Optimista | Pesimista
VAN $79.339,44 $102.913,45 $55.817,95
TIR 110,50% 132,53% 87,66%
Sin apalancamiento
| Normal Optimista | Pesimista
VAN $78.094,83 $ 101.668,83 $54.573,34
TIR 85,50% 101,06% 69,11%




Escenario normal

JUMPI YAKU SPA

PERIODO DE RECUPERACION - PROYECTO APALANCADO

: It ok FLUJO FLUJO
ANO SELJO ANUAE ACTUALIZADO | ACUMULADO
1 $21.074,88 $ 16.525,69 $ 16.525,69
2 $20.742,04 $ 16.264,70 $32.790,38
3 $ 47.462,37 $37.217,22 $ 70.007,60
4 $ 66.943,88 $52.493,47 | $122.501,07
5 $104.272,72 $ 81.764,57 $ 204.265,64
Inv. inicial -25.715,40 -25.715,40
T. Recup $21.074,88 $ 16.525,69
$ 4.640,52 $9.189,71
1,22 anos 1,57 afnos
Escenario optimista
e FLUJO FLUJO
ARo LRGJQ AL ACTUALIZADO | ACUMULADO
1 $ 26.742,38 $ 20.969,81 $ 20.969,81
2 $ 27.748,40 $21.758,67 $42.728,49
3 $57.231,79 $44.877,82 $ 87.606,31
4 $ 80.184,32 $62.875,86 $150.482,17
5 $121.494,38 $ 95.268,79 $ 245.750,96
Inv. inicial -25.715,40 -25.715,40
T. Recup $26.742,38 $ 20.969,81
-$ 1.026,99 $4.745,58
0,96 afnos 1,22 anos
Escenario pesimista
= FLUJO FLUJO
ANO | FLUJOANUAL |, criyatizap0 | AcumuLADO
1 $ 15.407,37 $12.081,56 $ 12.081,56
2 $12.749,09 $9.997,09 $22.078,65
3 $ 37.692,96 $ 29.556,61 $51.635,26
4 $54.329,12 $ 42.601,72 $94.236,98
5 $ 88.476,49 $ 69.378,09 $ 163.615,07
Inv. inicial -25.715,40 -25.715,40
T. Recup $ 15.407,37 $ 12.081,56
$ 12.749,09 $9.997,09
) -$ 2.441,07 $ 3.636,74
Giaaey anos 2,12 afios




 JUMPIYAKUSPA
o G
m

PERIODO DE RECUPERACION - PROYECTO NO APALANCADO

= FLUJO FLUJO.
- ANO | FLWOANUAL | ) cryaiizano | acumuLabo
1 $25.01903 | $19.61846 | $19.61846
2 $24.809,87 | $19.45445 | $39.07291
3 $51.66839 | $4051533 | §$70.588,24
a
5

$ 71.304,30 $55912,66 | $135.500,90
$104.272,72 | $81.764,57 | $217.26547

Inv. inicial -39.562,15 -39.562,15
T. Recup $25.019,03 $19.618,46
$14.543,12 $ 19.454,45
$ 489,24
1,59  aios 2,01 afos

Escenario optimista

ANO | FLUJOANUAL | crijai1zap0 | AcumuLADO
1 $ 30.686,53 $ 24.062,58 $ 24.062,58
2 $ 31.816,23 $24.948,43 $49.011,01
3 $61.437,81 $ 48.175,94 $97.186,95
4 $84.544,74 $ 66.295,04 $163.481,99
5 $ 121.494,38 $ 95.268,79 $ 258.750,78
Inv. inicial -39.562,15 -39.562,15
T. Recup $ 30.686,53 $ 24.062,58
$ 8.875,61 $ 15.499,56
1,28 afos 1,62 anos
Escenario pesimista
= G FLUJO FLUJO
ANO | FLUJOANUAL | \crija1izap0 | AcuMuLADO
1 $ 19.351,52 $15.174,33 $15.174,33
2 $ 16.816,92 $13.186,84 $28.361,18
3 $ 41.898,98 $ 32.854,73 $61.215,90
4 $ 58.689,54 $ 46.020,90 $ 107.236,81
5 $ 88.476,49 $ 69.378,09 $176.614,90
Inv. inicial -39.562,15 -39.562,15
T. Recup $ 19.351,52 $15.174,33
$ 16.816,92 $13.186,84

$ 3.393,71 $11.200,97
A 2,34 anos




Inflacion 1,033
~ JUMPI YAKU SPA
PUNTO DE EQUILIBRIO
VENTAS = PRECIO X CANTIDAD
VENTAS = C.FIJOS + C. VARIABLES + UTILIDAD
PUNTO DE EQUILIBRIO, LA UTILIDAD =0
Q = CF
'P - CVu
L E ANO 1 ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANOS5
[COSTOS FIJOS 707.5685,0 | 118.541,2 | 142.149,0 | 138.835,4 | 142.761,0
COSTO VARIABLE POR PERSONA (PROMEDIO) 3,26 3,37 3,48 3,59 3,71
[PRECIO POR PERSONA 70,9 715 773 730 735
PUNTO DE EQUILIBRIO: ¥ :
N° DE PERSONAS 6.113 6.520 7.569 7.156 7.124
VENTAS USD 127.513 | 140.498 | 168.479 | 164.551 | 169.204
MARGEN USD 107.585 | 118.541 | 142149 | 138.835 | 142.761

Para calcular el punto de equilibrio se establecio una proyeccion de ventas por nimero de personas que acudlrian al Spay,
se establecio el precio promedio ponderado por persona al igual que el promedio ponderado del coslo variable unitario.

PUNTO DE EQUILIBRIO POR PRODUCTO

&

N° DE TRATAMIENTOS
Producto - == - ~ —
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Paquete 1 524 559 649 613 611

Paquete 2 524 559 649 613 611

Paquete 3 524 559 649 613 611

Paquete 4 524 559 649 613 611

Paquete 5 524 559 649 613 611

Paquete 6 524 559 649 613 611

Paquete 7 524 559 649 613 611
Hidroterapia 245 261 303 286 285
Reflexologia 245 261 303 286 285
Aromaterapia 245 261 303 286 285

Faciales 245 261 303 286 285

Manicure y pedicure 245 261 303 286 285
Banos de cajon 245 261 303 286 285
Talasoterapia 245 261 303 286 285

Estilizar y moldear figura 245 261 303 286 285
Masajes 245 261 303 286 285

Exfoliacion 245 261 303 286 285

s Total 6.113 6.520 7.569 7.156 7.124

% Proyeccion de ventas normal 82% 84% 63% 57% 54%
% Proyeccion de ventas optimista 77% 77% 59% 52% 49%
% Proyeccion de ventas pesimista 87% 91% 67% 62% 60%

Para el punto de equilibrio por servicio se toma en cuenta el total de asistentes en cada ano por el porcentaje ponderado de
cada uno de los servicios. Segun entrevista a expertos las personas demandan paquetes en un 60% y servicios unitarios en
un 40%, es por eso que se debe realizar un porcentaje ponderado




~ JUMPI YAKU SPA

ANALISIS DE RIESGO DEL PROYECTO APALANCADO

ANU T ANU Z ANU 3 ANU Z ANOS |
A: 22.491,76 22.296,31 49.904,73 70.379,13 108.863,22
Varianza 18.870.864 57 32.451.793,24 56.071.860,80 98.914.739,18 162.295.003,66
Desviacién estandar 4.344 06 5.696,65 7.488,11 9.945,59 12.739,51
Coeficiente de variacion 0,19 0,26 0,15 0,14 0,12
ANALISIS DE RIESGO DEL PROYECTO DESAPALANCADO
ANO 1 ANO 2 ANO 3 _ ANO 4 ANO5
A: 26.435,90 26.364,14 54.110,75 74.739,55 108.863,22
Varianza 18 870.864,57 32.451.793,24 56.071.860,80 98.914.739,18 | 162.295.003,66
Desviacion estandar 4.344,06 5.696,65 7.488,11 9.945,59 12.739,51
Coeficiente de variacion 0,16 0,22 0,14 0,13 0,12




JUMPI YAKU SPA

ANALISIS DE RIESGO DEL PROYECTO APALANCADO

ANO 1
VA flujo de caja 5 Desviacion (Ax-} Desviacion? (Ax-] Producto (Ax-
Escenario Ax' Probabilidad | Factor Px(Ax) Ax) Ax)? Ax)’ 4 pe
JNormal 21.074.88 35%% 7.376,21 “1.416,88 Z.007.538,78 702.638,57
Optimista 26.742,38 45% 12.034,07 4.250,63 18.067.849,06 8.130.532,08
Pesimista 15.407,37 20% 3.081,47 -7.084,38 50.188.469,61 10.037.693,92
A: 22.491,76 Varianza 18.870.864 57
Ax 'Flujo de caja de la posibilidad x Desviacion estandar 4.344,06
Px: Px: probabilidad de ocurrencia Coeficiente de variacién 0,19
A: Valor esperado de la distribucion de probabilidades del VAN
ANO 2
Escenario |VA flujo de cajaj] Probabilidad | Factor Px(Ax) |Desviacion (Ax-}Desviacion? (Ax-] Producto (Ax-
Normal 20.742,04 35% 7.259,71 -1.554,27 2.415.761,43 845.516,50
Optimista 27.748,40 45% 12.486,78 5.452,09 29.725.278,52 13.376.375,33
Pesimista 12.749,09 20% 2.549,82 -9.547,23 91.149.507.04 18.229.901,41
A: 22.296,31 Varianza: 32.451.793,24
Desviacion estandar 5.696,65
Coeficiente de variacion 0,26
ANO 3
Escenario |VA flujo de caja] Probabilidad | Factor Px{(Ax) |Desviacion (Ax-|Desviacién? (Ax-] Producto (Ax-
Normat 47 462,37 35% 16.611,83 -2.442 35 5.965.091,57 208778205
Optimista 57.231,79 45% 25.754,30 7.327,06 53.685.824,17 24 158.620,88
Pesimista 37.692,96 20% 7.538,59 -12.211,77 149,127 289,37 | 29.825457,87
A: 49.904,73 Varianza: 56.071.860,80
Desviacion estandar 7.488,11
Coeficiente de variacion 0.15
ANO 4
Escenario |VA flujo de caja] Probabilidad | Factor Px(Ax) |Desviacion (Ax-|Desviacion? (Ax-] Producto (Ax-
Normal 66.943,88 35% 23.430,36 -3.435,25 11.800.946,56 4.130.331,30
Optimista 80.184,32 45% 36.082,95 9.805,20 96.141 911,65 43.263.860,24
Pesimista 54.329,12 20% 10.865,82 -16.050,01 257.602.738,20 | 51.520.547.64
A: 70.379,13 Varianza: 98.914.739,18
Desviacién estandar 9.945,59
Coeficiente de variacion 0,14
ANO 5
Escenario }VA flujo de caja] Probabilidad | Factor Px{Ax) |Desviacion {Ax-|Desviacion® (Ax-] Producto (Ax-
Normal 104 272,72 35% 36.495 45 -4.590,50 21.072.699,94 7.375.444 98
Optimista 121.494,38 45% 54 672,47 12.631,16 159.546.194,13 71.795787,36
Pesimista 88.476,49 20% 17.695,30 -20.386,73 415.618.856,61 83.123.771,32
A: 108 863,22 Varianza: 162.295.003,66

Desviacioén estandar

Coeficiente de variacion

12.739,51
0,12




ANALISIS DE RIESGO DEL PROYECTO DESAPALANCADO

ANO 1
Escenario |VA flujo de cajaj Probabilidad | Factor Px(Ax) |Desviacién (Ax-]Desviacién? (Ax-] Producto (Ax-
Normal 25.019,03 35% 8.756,66 -1.416,88 2.007.538,78 702.638,57
Optimista 30.686,53 45% 13.808,94 4.250,63 18.067.849,06 8.130.532,08
|Pesimista 19.351,52 20% 3.870,30 -7.084,38 50.188.469,61 10.037.693,92
26.435,90 Varianza 18.870.864,57
Desviacién estandar 4.344,06
Coeficiente de variacion 0,16
Ax 'Flujo de caja de la posibilidad x
Px: Px: probabilidad de ocurrencia
A: Valor esperado de la distribucion de probabilidades del VAN
ANO 2
Escenario Va flujo de cajal Probabilidad | Factor Px(Ax) |Desviacién (Ax-]Desviacion? (Ax-] Producto (Ax-
Normal 24.809,87 35% 8.683,45 -1.554,27 2.415.761,43 845.516,50
Optimista 31.816,23 45% 14.317,30 5.452,09 29.725.278,52 13.376.375,33
lPesimista 16.816,92 20% 3.363,38 -9.547,23 91.149.507,04 18.229.901,41
A: 26.364,14 Varianza: 32.451.793,24
Desviacion estandar 5.696,65
Coeficiente de variacion 0,22
ANO 3
Escenario |VA flujo de caja] Probabilidad | Factor Px(Ax) |Desviacion (Ax-}Desviacién? (Ax-| Producto (Ax-
Normal 51.668,39 35% 18.083,94 -2.442 35 5.965.091,57 2.087.782,05
Optimista 61.437 81 45% 27.647,01 7.327,06 53.685.824,17 24.158.620,88
Pesimista 41.898,98 20% 8.379,80 -12.211,77 149.127 289,37 29.825.457,87
A: 54.110,75 Varianza: 56.071.860,80
Desviacion estandar 7.488,11
Coeficiente de variacion 0,14
ANO 4
Escenario |VA flujo de cajaj Probabilidad | Factor Px(Ax) |Desviacion (Ax-}Desviacion? (Ax-| Producto (Ax-
Normal 71.304,30 35% 24.956,50 -3.435,25 11.800.946,56 4.130.331,30
Optimista 84.544,74 45% 38.045,13 9.805,20 96.141.911,65 43.263.860,24
Pesimista 58.689,54 20% 11.737 .91 -16.050,01 257.602.738,20 51.520.547,64
A: 74.739,55 Varianza: 98 914.739,18
Desviacion estandar 9.945,59
Coeficiente de variacion 0.13
ANO 5
[ Escenario |VA flujo de cajal Probabilidad | Factor Px(Ax) |Desviacién (Ax-{Desviacion? (Ax-| Producto (Ax-
Normal 104.272,72 35% 36.495,45 -4.590,50 21.072.699,94 7.375.444,98
Oplimista 121.494,38 45% 54.672,47 12.631,16 159.546.194,13 | 71.795.787,36
Pesimista 88.476,49 20% 17.695.30 -20.386,73 415618.856,61 83.123.771,32
A: 108.863,22 Varianza: 162.295.003,66

Desviacién estandar

Coeficiente de variacién

12,739,51
0,12




ANALISIS DE SENSIBILIDAD - FLUJO DE EFECTIVO NO APALANCADO

JUMPI YAKU

Variable costo variable - escenario normal

M

Q 7.488,00 7.787,52 12.095,97 | 12.579,80 | 13.083,00
DATOS CV 7,61 7,87 8,13 8,39 8,67
P 20,86 21,55 22,26 22,99 23,75
i it Anos o o
Detalle —
- . 0 2009 2010 2011 20120} 2013
J(+) Ingresos operacionales 156.200 167.808 269.250 289.261 310.758
(+) Ingresos no operacionales
TOTAL INGRESOS 156.200 167.808 269.250 289.261 310.758
(-) Costo de ventas variable 57.019 61256 98 286 105.591 113.438
UTILIDAD BRUTA 99.181 106.552 170.964 183.670 197.320
(-) Gastos de nomina 68.829,70 | 75.851,73 | 95.200,10 | 98.275,60 | 101.452,60
(-) Gastos generales 12.280,00 | 12.665,44 | 1364941 | 14.070,14 | 14.504,75
(-) Gastos de marketing 1.475,00 3.357,25 4.321,71 3.582,48 3.700,71
(-) Herramientas fungibles 15.819,65 | 17.827,31 | 19.704,70 | 20.354,96 | 21.026,67
(-) Depreciacion 1661,48 1661,48 2.476,30 2.076,30 2.076,30
(-) Amortizacion 5.894,98 5.894,98 5.894,98 0,00 0,00
TOTAL EGRESOS 105.960,81 | 117.258,18 | 141.247,20 | 138.359,48 | 142.761,03
BAII (Beneficio antes de intereses e impuestos) -6.779,75 | -10.705,99 | 29.716,57 | 45.310,31 | 54.559,11
(-) Gastos Financieros (Intereses)
BAI (Beneficio antes de impuestos) -6.779,75 | -10.705,99 | 29.716,57 | 45.310,31 | 54.559,11
(-) Participacion a los trabajadores 15% -1.016,96 | -160590 | 4.457,49 6.796,55 8.183,87
BAI (Beneficio antes de impuesto a la renta) -5.762,79 | -9.100,09 | 25.259,09 | 38.513,77 | 46.375,24
(-) Impuesto a la renta 25% -1.440,70 | -2.275,02 6.314,77 9.628,44 11.593,81
UTILIDAD NETA -4.322,09 -6.825,07 18.944,32 | 28.885,32 | 34.781,43
(+) Depreciaciones 1.661,48 1661,48 2.476,30 2.076,30 2.076,30
(+) Amortizaciones 5.894,98 5.894,98 5.894,98 0,00 0,00
(-) Inversion Inicial -32.969
(-) Inversion de ampliacion -6.606
(-) Inversion de capital de trabajo -6.593 -6.593
(+) Préstamo
(-) Amortizacion deuda
(+) Valor de rescate 10.887,17
(+) Capital de trabajo 13.186,883
FLUJO DE CAJA -39.562,15| 3.234,37 731,39 § 14.116,57 | 30.961,63 | 60.931,79
Costo de oportunidad 27,53%
AN " $ 0,00
TIR 27,53%




S UMPLYAKUSPA

e

ANALISIS DE SENSIBILIDAD - FLUJO DE EFECTIV

Variable precio - escenario normal = L SEEE S
Q 7.488,00 7.787,52 12.095,97 | 12.579,80 | 13.083,00
DATOS CVv 3,26 3.37 3,48 3,59 3,71
P 16,51 17.05 17.61 18,19 18,79
T - ~ _Anos e o
Detalle — —
S 0 2009 2010 2011 | 2012
(+) Ingresos operacionales 123.592 132.777 213.042 228.875 245.885
(+) Ingresos no operacionales
TOTAL INGRESOS 123.592 132.777 213.042 228.875 245.885
(-) Costo de ventas variable 24 .41 26.225 42078 45 206 48.565
UTILIDAD BRUTA 99.181 106.552 170.964 183.670 197.320
(-) Gastos de nébmina 68.829,70 | 75.851,73 | 95.200,10 | 98.275,60 | 101.452,60
(-) Gastos generales 12.280,00 | 12.665,44 | 13.649,41 | 14.070,14 | 14.504,75
(-) Gastos de marketing 1.475,00 3.357,25 4.321,71 3.582,48 3.700,71
(-) Herramientas fungibles 15.819,65 | 17.827,31 | 19.704,70 | 20.354,96 | 21.026,67
(-) Depreciacion ; 1.661,48 1.661,48 2.476,30 2.076,30 2.076,30
(-) Amortizacion 5.894,98 5.894,98 5.894,98 0,00 0,00
TOTAL EGRESOS 105.960,81 | 117.258,18 | 141.247,20 | 138.359,48 | 142.761,03
BAII (Beneficio antes de intereses e impuestos) -6.779,75 | -10.705,99 | 29.716,57 | 45.310,31 | 54.559,11
(-) Gastos Financieros (Intereses)
BAI (Beneficio antes de impuestos) _-6.779,75 | -10.705,99 | 29.716,57 | 45.310,31 | 54.559,11
(-) Participacion a los trabajadores 15% -1.016,96 | -160590 | 445749 6.796,55 8.183,87
BAI (Beneficio antes de impuesto a la renta) -5.762,79 -9.100,09 | 25.259,09 | 38.513,77 | 46.375,24
(-) Impuesto a la renta 25% -1.440,70 | -2.27502 | 6.314,77 9628,44 | 11.593,81
UTILIDAD NETA -4.322,09 -6.825,07 18.944,32 | 28.885,32 | 34.781,43
(+) Depreciaciones 1661,48 1661,48 2.476,30 2.076,30 2.076,30
(+) Amortizaciones 5.894,98 5.894,98 5.894,98 0,00 0,00
(-) Inversion Inicial -32.969
(-) Inversion de ampliacion -6.605,58
(-) Inversion de capital de trabajo -6.593 -6.593,44
(+) Préstamo
(-) Amortizacion deuda
(+) Valor de rescate 10.887,17
(+) Capital de trabajo 13.186,883
FLUJO DE CAJA -39.562,15) 3.234,37 731,39 14.116,57 | 30.961,63 | 60.931,79
|Costo de oportunidad ; 27,53%
VAN w $ 0,00
TIR o 27,53%




JUMPI YAKU

ANALISIS DE SENSIBILIDAD - FLUJO DE EFECTIVO NO APALANCADO

Variable costo variable - escenario normal

i3

9.845,95

Q 5.635,29 5.860,70 9.103,13 9.467,26
DATOS CcVv 3.26 3,37 3,48 3,59 3,71
P 20,86 21,55 22,26 22,99 23,75
Aros .
2009 2010 | 2011 | 201
(+) Ingresos operacionales 117.552 126.289 202.631 217 690 233.869
|(+) Ingresos no operacionales
TOTAL INGRESOS 117.552 126.289 202.631 217.690 233.869
(-) Costo de ventas variable 18.371 19.736 31.667 34.021 36.549
UTILIDAD BRUTA 99.181 106.552 170.964 183.670 197.320
(-) Gastos de némina 68.829,70 | 75.851,73 | 95.200,10 | 98.275,60 | 101.452,60
(-) Gastos generales 12.280,00 | 12.665,44 | 13.649,41 14.070,14 | 14.504,75
(-) Gastos de marketing 1.475,00 3.357,25 432171 3.582,48 3.700,71
(-) Herramientas fungibles 15.819,65 | 17.827,31 | 19.704,70 | 20.354,96 | 21.026,67
(-) Depreciacion 1.661,48 1.661,48 2.476,30 2.076,30 2.076,30
(-) Amortizacion 5.894,98 5.894,98 5.894,98 0,00 0,00
TOTAL EGRESOS 105.960,81 | 117.258,18 | 141.247,20 | 138.359,48 | 142.761,03
BAI| (Beneficio antes de intereses e impuestos) -6.779,75 | -10.705,99 | 29.716,57 | 45.310,31 | 54.559,11
(-) Gastos Financieros (Intereses)
BAI (Beneficio antes de impuestos) -6.779,75 | -10.705,99 | 29.716,57 | 45.310,31 | 54.559,11
(-) Participacion a los trabajadores 15% -1.016,96 | -1.60590 | 4.457,49 6.796,55 8.183,87
BAI (Beneficio antes de impuesto a la renta) -5.762,79 | -9.100,09 | 25.259,09 | 38.513,77 | 46.375,24
(-) Impuesto a la renta 25% -1.440,70 | -2.27502 | 631477 9628,44 | 11.593,81
UTILIDAD NETA -4.322,09 -6.825,07 18.944,32 | 28.885,32 | 34.781,43
(+) Depreciaciones 1.661,48 1.661,48 2.476,30 2.076,30 2.076,30
(+) Amortizaciones 5.894,98 5.894,98 5.894,98 0,00 0,00
(-) Inversion Inicial -32.969
(-) Inversion de ampliacion -6.606
(-) Inversién de capital de trabajo -6.593 -6.593
(+) Préestamo
(-) Amortizacion deuda
(+) Valor de rescate 10.887,17
(+) Capital de trabajo 13.186,883
FLUJO DE CAJA -39.562,15| 3.234,37 731,39 14.116,57 | 30.961,63 | 60.931,79
|Costo de oportunidad 27,53%
VAN , __$0,00
TIR 27,53%




