HNCT——

LiMRERSIDAD DE LS SRERITAS
Namindln lalpinalibadl Univardilode

FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS Y ADMINISTRATIVAS

PLAN DE NEGOCIO PARA LA CREACION DE UN CENTRO ENERGETICO
PSICO-CORPORAL

Trabajo de Titulacion presentado en conformidad a los requisitos para
optar por el titulo de Ingeniero Comercial mencién en Negocios

Internacionales

Profesor Guia

Dr. Manuel Maria Herrera Pefia

Autor

Cristian David Estrella Apolo

Afo

2011



DECLARACION DEL PROFESOR GUIA

“Declaro haber dirigido este trabajo a través de reuniones periédicas con el
estudiante, orientando sus conocimientos para un adecuado desarrollo del
tema escogido, y dando cumplimiento a todas las disposiciones vigentes que

regulan los Trabajos de Titulacién.”

Dr. Manuel Maria Herrera Pefa
Cl: 100322898-6



DECLARACION DE AUTORIA DEL ESTUDIANTE

“Declaro que este trabajo es original, de mi autoria, que se han citado las
fuentes correspondientes y que en su ejecucion se respetaron las disposiciones

legales que protegen los derechos de autor vigentes”

Cristian David Estrella Apolo
Cl: 171914081-4



AGRADECIMIENTO

Quiero agradecer a Dios por
darme la sabiduria, salud vy

constancia en cada momento.

A mi familia, quienes con su apoyo
me han trasmitido conocimiento y
la fuerza necesaria para seguir
adelante en cada uno de los retos
de la vida; depositando su entera
confianza sin dudar de mi

entrega y capacidad.



DEDICATORIA

A Dios por entregarme el regalo de la vida y
permitirme la oportunidad de compartir cada momento

junto a personas maravillosas.

A mi madre, por su apoyo, Su amor y comprension en
los momentos mas duros de mi vida. A mi hermana
gue siempre ha guiado mi camino y ha hecho de mi
una mejor persona. A mi sobrino por ser quien marca

la diferencia con sus ocurrencias y alegria.

A ti amor por tu apoyo incondicional, por compartir
cada momento junto a mi haciendo de mi vida una

experiencia cada vez mas hermosa.

Ademas, al Dr. Manuel Maria Herrera Pefia por ser
parte de esta etapa tan importante y junto con sus
consejos Yy conocimientos guiarme hacia la
excelencia.

Cristian



Vi

RESUMEN
El presente plan de negocio pretende implantar la empresa L’énergie, de
caracter juridico persona natural dedicada a brindar servicios de terapias

energéticas Pisco-corporales.

La inexistencia de empresas que se dediquen a entregar servicios de terapias
energéticas Psico-Corporales en el valle de los chillos de la ciudad de Quito es
la principal oportunidad para desarrollar el negocio. Se dirigira a personas entre
los 25 y 75 afios de clase media y media alta, expuestos a estrés, cansancio,
preocupados por la salud o que simplemente desean mejorar la calidad de

vida.

La poblacion del valle de los chillos se ha incrementado a una tasa del 1,25% a
partir del 2005 segun datos del INEC, influyendo directamente en el aumento
del mercado obijetivo. Por su parte, la industria de otras actividades de servicios
comunitarios, sociales y personales ha incrementado el aporte de valor

agregado en un 4,32% desde el 2008 segun el Banco Central del Ecuador.

La investigacién descriptiva cualitativa por medio de entrevistas exhaustivas a
expertos demostré que son hombres y mujeres quienes asisten a centros de
relajamiento, fundamentalmente por cuidar la salud y mejorar la calidad de
vida. Ademds, contar con personal capacitado, instalaciones adecuadas y
publicitar el negocio ha permitido que el mercado del cuidado corporal y de
relajamiento haya tenido una importante evolucion en los ultimos afios. El
grupo focal estuvo dirigido a los posibles consumidores finales, obteniendo
informacion acerca de los gustos, preferencias y tendencias como
compradores. Con la investigacién descriptiva cuantitativa se determind la
aceptacion para la creacion de un centro energético Psico-corporal en el valle
de los chillos, por medio de encuestas individuales.

El conocimiento de las técnicas Psico-corporales constituye la principal ventaja
competitiva frente a centros de estética y SPA. Un servicio no tradicional, con

instalaciones alejadas del ruido y contaminacion de la ciudad permite
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diferenciarse de la competencia y entrega valor agregado a los clientes. A su
vez, el ingreso al mercado por medio de la estrategia de penetracién de nicho

dirigird todos los esfuerzos al mercado objetivo.

El equipo gerencial de L’énergie estara conformado inicialmente por un
Gerente general, un asistente, dos psicoterapeutas, dos preceptores y una
persona encargada de la limpieza. La estrecha relacion entre gerencia y las
diferentes areas de la empresa permitira lograr equilibrio entre el negocio y los
factores externos que lo puedan afectar, de esta manera se aprovecharan las

oportunidades y se minimizaran las amenazas.

La sostenibilidad del negocio se sustenta a través de estrategias ingreso al
mercado, penetracién de nicho, confrontacion del lider, crecimiento en volumen

y personalizacion masiva.

El analisis del negocio se realiz6 para los primeros cinco afios, su inversion
inicial es de 159.523,51 ddlares americanos de los cuales el 53,28% sera
financiado por capital propio y el 46,72% restante por deuda. El Valor Actual
Neto es de USD 124.724,71 en el escenario normal apalancado y la Tasa
Interna de Retorno alcanza el 22% con una tasa de descuento del 12,85%. El
punto de equilibro se logra al vender 1.043 paquetes a un precio promedio de
USD 80 para el primer afio de operaciones, lo que significa vender tres
paquetes diarios.

Lo anterior permiti6 demostrar la factibilidad técnica y financiera para la

implantacion del centro energético Psico-corporal L’'énergie.
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ABSTRACT

This business plan aims to implement the company L’énergie as a natural
person with a legal basis dedicated to providing Psycho-physical energy
therapies.

The lack of companies dedicated to delivering Psycho-physical energy
therapies in the los chillos valley of Quito’s city is the main opportunity to
develop the business. Be aimed at people between 25 and 75 years of middle
and upper middle class, exposed to stress, fatigue, health conscious or just

want to improve the quality of life.

The population of the los chillos valley has increased at a rate of 1.25% from
2005 according to data from INEC, directly influencing the increase of the target
market. The industry's other community service activities, social and personal
services have increased the contribution of value added in a 4.32% since 2008
according to Central Bank of Ecuador.

Descriptive qualitative research using depth interviews with experts showed that
they are men and women who attend centers of relaxation, primarily for health
care and improve quality of life. In addition, trained personnel, adequate
facilities and advertise the business has allowed body care market and
relaxation has been an important evolution in recent years. The focus group
was focused to potential end users and as a result we obtained information
about the tastes, preferences and trends as buyers. With descriptive
quantitative research found acceptance for the creation of a Psycho-physical
energy therapies in the los chillos valley, through individual surveys.

Knowledge of Psycho-physical energy techniques is the main competitive
advantage over beauty salons and Spas. A non-traditional service, with facilities
away from the noise and pollution of the city provides competitive differentiation
and deliver value to customers. In addition, the penetration of niche strategy will

focus on the target market.



The management team at L'énergie will be made initially for a General
Manager, assistant, two psychotherapists, two tutors and a person responsible
for cleaning. Close relationship between management and the different areas of
the firm will achieve balance between business and external factors that affect it

and seize the opportunities and minimize threats.

The sustainability of the business is sustained through market entry strategies,
penetration of niche, leader confrontation, growth in volume and mass

customization.

Business analysis was performed for the first five years; your initial investment
is $159.523,51 of which 53.28% will be financed by equity and debt remaining
46.72%. Net Present Value is $124.724,71 in the normal stage and leveraged
internal rate of return reached 22% with a discount rate of 12.85%. The point of
balance is achieved by selling 1.043 packages at an average price of $80 for

the first year of operations, which means selling three packs a day.

This allows to demonstrate the technical and financial feasibility for the

implementation of L'énergie Psycho-physical powerhouse.
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1. CAPITULO I
ASPECTOS GENERALES
1.1. Introduccion
La experiencia y trabajo de la madre del autor de este plan de negocio en el
campo energético Psico-corporal, le ha demostrado la gran demanda de las
personas hacia este tipo de servicio dado los resultados que este ha mostrado

tanto en salud como en equilibrio y bienestar emocional.

La conciencia de la humanidad esta despertando y actualmente se cuestiona
abiertamente los tratamientos convencionales, que aunque son de utilidad en
los casos agudos, cuando se utilizan por tiempo prolongado pueden generar
severos efectos secundarios y una dramética disminucion en la calidad de

vidal.

Son éstas las razones por las que se plantea la creaciéon de un negocio que
este dirigido a promover el disfrute de los recursos naturales (agua, aire,
plantas, tierra y sol) por medio del reconocimiento e impulso del poder de auto-
sanacion que tiene el ser humano a través de un conjunto de terapias
alternativas que buscan el cuidado de la salud espiritual, corporal, emocional y

el mejoramiento en la calidad de vida de las personas.

1.2. Objetivos
1.2.1. Objetivo General
e Diseflar un plan de negocios para la implementacion de una empresa

dedicada a ofrecer servicios de terapias energéticas Psico-corporales.

1.2.2. Especificos

e Estudiar y analizar el entorno en donde se va a desenvolver la empresa.

e Realizar un exhaustivo estudio de mercado para conocer el
comportamiento del consumidor, sobre el mercado y sus tendencias.

e Concebir una empresa que brinde servicios de terapias Psico-corporales.

! Centro médico docente adaptégeno, 2007.



e Elaborar la estructura organizacional de la empresa a constituir.

e Elaborar un plan de marketing que se ajuste a las necesidades del plan de
negocios.

e Analizar la viabilidad financiera del plan de negocio, para determinar la
rentabilidad de este.

e Realizar un plan de contingencia para determinar los posibles riesgos que

se puedan presentar.

1.3. Hipotesis
e La creacion de un centro energético Psico-corporal en la ciudad de Quito

es viable.



2. CAPITULO I
LA INDUSTRIA, LA COMPANIA Y LOS PRODUCTOS O SERVICIOS

Introduccion
Se realizara el estudio de la industria, sus tendencias y estructura para la

creacion de un centro energético Psico-corporal.

2.1. Laindustria
Conforme a la Clasificacion Internacional Industrial Uniforme (CIIU) la empresa

se clasifica de la siguiente manera:
Cuadro 2.1.Laindustria

0. 9309. Industria
Otras actividades de servicios
comunitarios, sociales y personales.

0. 9309.01. Negocio
Centro Energético Psico-Corporal L’énergie

Fuente: CIIU3
Elaborado por: Autor

2.1.1. Tendencias
Segun datos del Banco Central del Ecuador la industria de otras actividades de
servicios comunitarios, sociales y personales ha crecido a partir del 2004 a una

tasa promedio de 3.20%?2. Ver cuadro anexo A 2.1.1. a.

Gréfico 2.1.1. a
PIB Otras actividades de servicios
comunitarios, sociales y personales

(miles)
400,000
300,000 | g———g——- 0-—“—‘—‘—‘—‘
200,000
100,000
0,000

2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Autor

2 Banco Central del Ecuador, 2007 a.



Los precios dentro de esta industria han experimentado un crecimiento
promedio del 19.41%° a partir del 2004, segun datos del Banco Central del

Ecuador. Ver cuadro anexo A 2.1.1. b.

Grafico 2.1.1. b
Tasa de variacién de precios de la Industria

15,00%

10,00% /
5,00%

0,00% \\//

-5,00%

PORCENTAIJE

2004 | 2005 | 2006 | 2007 | 2008 | 2009 | 2010 | 2011
=& \Variacion Precios | 1,90% |-2,68% | 3,70% | 6,01% | 6,91% | 8,78% |10,65%|12,52%

Fuente: Banco Central del Ecuador. Cuentas Nacionales

Elaborado por: Autor
Para el afio 2008 los ingresos por valor agregado de la industria se encontraron
en alrededor de los USD 340* mil délares segin datos de las cuentas
nacionales del Banco Central del Ecuador. A partir de estos datos se realiz6
una proyeccion a cinco afos y esta demostro ser creciente a un promedio de
4,3% anual, lo que indica que es una industria con importante aporte de valor
agregado por parte de las empresas que la conforman como se aprecia en el
gréafico 2.1.1. c.

Gréfico 2.1.1. ¢
Valor Agregado

500.000,00

400.000,00

300.000,00

Miles de
doélares

200.000,00

100.000,00

0,00
2008 2009 2010 2011 2012 2013

Valor Agregado | 339.686,8 | 355.411,6 | 371.136,4 | 386.861,2 | 402.586,0 | 418.310,8

Fuente: BCE, Cuentas Nacionales
Elaborado por: Autor

3 Banco Central del Ecuador, 2007 b.
4 Banco Central del Ecuador, 2007 c.



Esta industria es atractiva para el ingreso ya que se encuentra en su etapa de

crecimiento por las caracteristicas mostradas anteriormente.

2.1.2. Estructura de laindustria

Caracteristicas de la competencia indirecta:

Servicios personalizados

Cuidados estéticos y terapéuticos

Uso de elementos naturales para las terapias

Reservaciones con anticipacion

Etica Profesional con base en valores

Personal calificado

Trayectoria en el mercado

Promociones por festividades

Variedad de servicios faciales, corporales, estéticos y de relajamiento.
Variedad de precios: a través de los principales SPA Quito y del valle de
los chillos, Amat SPA, Shambhala SPA, le Essence SPA, Bio SPA, La
guinta Resort y GYMES, se establecieron promedios.

» Terapias Corporales entre $25 - $50

Tratamientos Faciales entre $25 - $40

Terapias combinadas $45 - $100

Terapias Integrales paquetes $80 - $160

Tratamientos especificos entre $30 - $50 por sesion

Yoga entre $30 - $80.

YV V V VYV V

La industria de otras actividades de servicios comunitarios, sociales y

personales se encuentra fragmentada debido al gran niamero de centros de

relajamiento y terapias existentes en la ciudad de Quito y sus alrededores. Sin

embargo, segun datos de la superintendencia de compafias dentro de esta

industria existen so6lo 34 empresas registradas.

La cadena de valor tiene como objetivo identificar las principales actividades

que realizan dentro de la industria, para buscar las oportunidades de agregar

mas valor y disminuir costos. Ver anexo A 2.1.2.



2.1.3. Factores econdmicos y regulatorios

2.1.3.1. Factores EconOGmicos

2.1.3.1.1. Poblacion

Para el afio 2009 la poblacién del cantén Rumifiahui fue de 65° mil personas
segun datos proporcionados por el INEC. Por medio de una proyeccion a 4
afos, se mostré un incremento en la poblacion de afio a afio a una tasa de
variacion del 1.25% como muestra el grafico 2.1.3.1.2. Este incremento en la
poblacidén beneficia al negocio, ya que existirian un mayor nimero de clientes

potenciales a quienes ofrecer el servicio.

Gréafico No. 2.1.3.1.1. Poblacién
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2005 | 2006 | 2007 | 2008 | 2009 | 2010 | 2011 | 2012 | 2013

——Poblacion | 61.688 | 62.497 | 63.284 | 64.092 | 64.910 | 65.740 | 66.533 | 67.341 | 68.150

Eiaborado por: Autor
2.1.3.1.2. Inflacion
Para el afio 2008 tuvo un promedio de 8,83%; en el 2010 esta se ha visto
reducida notablemente a un 3,46% segun datos del Banco Central del Ecuador.
En el gréfico Nro. 2.1.3.1.2. se puede observar que la inflacion se ha mantenido
a un promedio 3,50% en los ultimos afios con excepciéon del 2008 donde se
presentod la crisis financiera mundial.
Por medio de una proyeccion a 4 afos se determind decrementos en la
inflacién, lo que permitiria que los agentes econdémicos dentro de la industria

aumenten su poder adquisitivo.

® INEC, 2009.



Gréfico 2.1.3.1.2. Inflacién
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T 600%
: /
S 400% |
a v
2,00%
0,00%
2005 | 2006 | 2007 | 2008 | 2009 | 2010 | 2011 | 2012 | 2013 | 2014 | 2015
—o—Inflacion |4,36%|2,90%|3,32% 8,83% |4,31% 3,46% | 3,96%|3,55%3,13% | 2,73%| 2,31%

Fuente: Banco Central del Ecuador.
Elaborado por: Autor

2.1.3.2. Factores Regulatorios

Segln la partida arancelaria 3301.90.90.00° que corresponde a la materiales
usados en las terapias energéticas, aceites esenciales, estos no presentan
aranceles a la importacion. (Anexo A 2.3.)

Por otro lado, las normas farmacologicas sefialan que las esencias y aceites
esenciales en preparaciones de uso externo se encuentran aceptados por el

Ministerio de Salud Publica con excepcion de las preparaciones parenterales’.

2.1.4. Canal de distribucién

Gréfico 2.1.4. Canal Directo

Proveedor de
servicios

|

Cliente Final

Fuente: http://www.gestiopolis.com
Elaborado: Autor

Dada la naturaleza de la industria de otras actividades de servicios, no existe
presencia de intermediarios para llegar al cliente final. En este tipo de

distribucion se tienen una mayor ganancia debia a que los proveedores

6 Aduana del Ecuador, 2010.
! Preparaciones estériles destinadas a su administracion por inyeccion, perfusién o implantacion en el cuerpo humano.
8 Gestiopolis, 2010.



aparecen solo al momento de adquirir los productos que son usados en las
terapias pero estos no estan directamente ligados con los clientes.

2.1.5. Fuerzas de PORTER

Cuadro Nro. 2.1.5. Diamante de Porter

Amenaza de Entrada

<) de Nuevos

Competidores
Poder de Rivalidad entre Poc_ier_de
negociacion de Competidores Negociacion de
los clientes Existentes los Proveedores

Amenaza de Ingreso
<4==) de Servicios

Sustitutos

2.1.5.1. Amenaza de entrada de nuevos competidores

Es media, ya que necesita de una inversion relativamente alta para iniciar el
negocio. Sin embargo, el conocimiento en terapias energéticas Psico-
corporales constituye la parte mas importante dentro del negocio al momento
de entregar un servicio diferenciado y de calidad, pero este puede ser adquirido

con el tiempo por la competencia.

2.1.5.2. Rivalidad entre competidores existentes
Es baja, porque en base a la experiencia de la madre del autor y registros de la
superintendencia de compafiias no existen empresas, dedicadas

especificamente al tratamiento energético Psico-Corporal.

2.1.5.3. Poder de negociacion de los proveedores
Es baja, debido a la existencia de muchas empresas a las que se puede acudir

para adquirir los materiales que seran usados en las terapias.



2.1.5.4. Poder de negociacion de los clientes
Es bajo, esto se debe a que el cliente no puede imponer el precio porque el

servicio de terapias energéticas Psico-corporales es escaso.

2.1.5.5. Amenaza de servicios sustitutos
Es media, debido a la inexistencia servicios de terapias energéticas Psico-
corporales pero si un gran namero de centros estéticos y SPA dentro de la

ciudad que en algin momento sustituyen al servicio.

2.2. Compafiay concepto del negocio

2.2.1. Laideay el modelo de negocio

La poca o nula existencia de centros enfocados en el desarrollo de técnicas
Psico-Corporales constituye una oportunidad para el negocio; siendo el
conocimiento la principal ventaja competitiva frente a centros de estética y
SPA. Se ofrecera un servicio no tradicional junto con un ambiente de completa
naturaleza alejado del ruido y contaminacién de la ciudad, permitiendo mayor
desarrollo en cada uno de los servicios ofrecidos y mejor recepcion por parte
del cliente.

2.2.2. Estructuralegal de la empresa

L’énergie sera constituida como persona natural, mediante escritura publica
que, previo mandato de la Superintendencia de Compairiias, seré inscrita en el
Registro Mercantil y seguird la documentacién que utiliza la mayoria de
compafiias al momento de constituirse®. (Anexo A 2.4.)

2.2.3. Mision, Vision y Objetivos

2.2.3.1. Mision

Entregar tranquilidad y bienestar a través de terapias energéticas Psico-
corporales que fortalezcan el cuerpo y la mente, utilizando productos de
calidad, tecnologia de punta junto con profesionales capacitados que
promulguen valores como el respeto, puntualidad, integridad y eficiencia de

9 - -
Requisitos para constituir la Empresa.
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esta manera establecernos como la empresa que aporta al mejoramiento en la

calidad de vida de las personas.

2.2.3.2.

Vision

Para el 2015 ser la empresa lider en el cuidado corporal y espiritual de las

personas, brindando tratamientos que ayuden alcanzar armonia entre el cuerpo

y la mente en un ambiente completamente natural, posicionandose en la mente

del consumidor gracias a un servicio de calidad, profesionalismo y constante

innovacion de acuerdo a las tendencias del mundo moderno.

2.2.3.3.

Economicos

Estratégicos

Elaborado: Autor

2.3.

Caminatas al aire libre, area de meditacién, yoga, respiraciones,

energética Psico-corporal,

Servicio

Objetivos

Corto Plazo

Incrementar las ventas
en un 14%.

Cuadro 2.2.3.3. Objetivos

Mediano Plazo

Incrementar las ventas
en 168%.

Incrementar las ventas

Largo Plazo

en un 30%.

Incrementar los
dividendos en un 5%

Incrementar los
dividendos en un 19%.

Incrementar los

dividendos en un 45%.

Mantener el
apalancamiento
financiero al 44%._

Reinvertir al menos el
30% de la utilidad
liguida de la empresa.

Obtener retorno para
el inversionista de al
menos 25%.

Lograr el 20% de
participacian del
mercado objetivo.

Fidelizar al 80% de los
clientes.

Incrementar la
participacion en el
mercado.

Posicionar la empresa
en la mente del
consumidor.

Investigar los cambios
en gustos y
preferencias de los
consumidores.

Planificar la expansidn
del mercado.

Publicitar los paguetes
Y senvicios
indriduales.

Evaluar la acogida de
los servicios par
paguetes e
individualmente

Incrementar la gama
de servicios.

Entregar promociones
v beneficios
anualmente.

Participar en el
mercado con precios
competitivos.

Madificar los precios
de acuerdo a los
cambios en el
mercado.

aromaterapia,

digitopuntura,

terapia

musicoterapia Yy

reflexologia (Anexo A 2.5.). Estos servicios estaran divididos en 2 paquetes.
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Los primeros enfocados al mejoramiento corporal mediante el relajamiento de
la mente y el cuerpo, mientras las terapias energéticas se centraran en la
influencia sobre los cuerpos energéticos, fortaleciendo y organizando el campo
de energia. Esto genera efectos positivos en el cuerpo y la mente, cumpliendo
con la idea primordial de la empresa al mejorar la calidad de vida de las

personas.

El servicio entregado sera personalizado y bajo previa cita en lo que
corresponde a las terapias, mientras que para los servicios de relajamiento

corporal se realizaran grupos de no mas de 8 personas.

Es un servicio no tradicional junto con a un ambiente de completa naturaleza
alejado del ruido y contaminacion de la ciudad, lo que permite mayor desarrollo
en cada uno de los servicios ofrecidos asi como mejor recepcion por parte del

cliente.

El campo de las terapias energéticas asi como del yoga y las respiraciones es
muy amplio y brinda la posibilidad de entregar nuevas técnicas y combinar
otras. De esta manera se puede extendera la gama de servicios hacia el yoga
kundalini, aumento en los tipos de respiraciones, Thai Chi y terapias de

biomagnetismo.

2.4, Estrategia de ingreso al mercado y crecimiento

L’énergie, ingresara al mercado del cuidado personal, en primera instancia, en
el valle de los chillos en la ciudad de Quito de manera innovadora y
diferenciadora al entregar un servicio que no ha sido explotado como son las
terapias energéticas Psico-corporales. Se ingresard al mercado mediante
grandes esfuerzos de publicidad y promocién que junto con una estrategia de
nicho permitirdn concentrarse en un solo segmento del mercado. Ademas, sera
importante entablar alianzas estratégicas con centros de relajamiento y

entretenimiento.
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La publicidad de boca a boca ademas de ser gratuita proporciona muy buenos
resultados cuando se trata del cuidado personal, es por esto que debe ser
tomada en cuenta al momento de ingresar al mercado.

Se movilizard una gran cantidad de personas por medio de amistades y

paginas sociales como Facebook, hi5, my space, entre otras redes sociales.

L’énergie tiene como meta expandirse al resto de valles de la ciudad y una vez
posicionada en Quito, abrirse mercado a las principales ciudades del pais como
Guayaquil y Cuenca. También, es de interés el captar mercado internacional
por medio de turistas que visitan nuestro pais permitiendo asi la

internacionalizacidon de la empresa.

La principal barrera de entrada que encontrard la competencia sera el
conocimiento acerca de las terapias energéticas Psico-corporales. Esto no es
un aspecto limitante de por vida, pero constituird la ventaja competitiva de
L’énergie creando una brecha con la competencia. Ademas, se ofrecera un
servicio en un ambiente de completa naturaleza alejado del ruido y

contaminacion de la ciudad.

2.5. Analisis FODA
Cuadro 2.5. FODA

OPORTUNIDADES FORTALELAS

Caracteristica diferenciadora del servicio
al tener conocimiento de terapias
energeticas Psico-corporales.
Entregar el servicio en un ambiente
completamente natural alejado de la
contaminacion v ruido de la ciudad.

Incremento de la demanda de senicios
de relajamiento v cuidado corporal.

A futuro se puede ampliar la gama de
semnvicios con facilidad.

Existencia de un gran numero de Instalaciones adecuadas para un
provedores de materiales para terapias. completo relajamiento.

Existencia minima de empresas que
realicen terapias energéticas pisco-
corporales
AMENAZAS | DEBILIDADES
Mala percepcidn o falta de conocimiento
de las personas hacia este tipo de
terapias.

Ofrecer un servicio dptimo con productos
de calidad v tecnologia de punta.

FPoco conocimiento por parte del
mercado sobre este tipo de terapias.

Facil creacion de empresas que brinden [Mawor diversidad de servicios entregados

senicios parecidos. por la competencia.
Competencia en precios. Inwversion inicial relativamente alta.
Posicionamiento de empresas ya Falta de personal con actitud sobre el
establecidas trato al cliente.

Elaborado: Autor



13

3. CAPITULO Il
INVESTIGACION DE MERCADOS

Introduccién

Por medio de este capitulo se realizara una investigacion cualitativa y

cuantitativa; informacion que permitird determinar la oportunidad o no del

negocio.

3.1.

Problema de Investigacion de mercados

Como compilar informacion sobre las personas sus habitos de consumo y

asistencia a centros de relajamiento.

Las partes de este problema son las siguientes:

Datos demogréficos: ¢Qué tipo de personas acude a estos centros de
relajamiento?

Caracteristicas psicoldgicas: ¢Qué razones llevan a las personas
acudan a centros de relajamiento?

Habitos de compra: ¢Donde y con qué frecuencia acuden a un centro de
relajamiento?

Precios: ¢Cual es la percepcidon de la personas acerca de los precios en
los centros de relajamiento?

Competencia: ¢A qué nivel se encuentra el servicio ofrecido por los

centros de relajamiento existentes?

3.2. Objetivos, preguntas de investigacion e hipoétesis
PREGUNTAS DE

OBJETIVOS INVESTIGACION HIPOTESIS

Identificar el perfil de los 1. ¢ Quién contratara el 1.‘ Hombfes y mujeres de
; . . nivel socio econémico

posibles consumidores y de los servicio? medio v medio-alto
profesionales que brindan el 2. ¢Quien entregara el > Profeysionales con
servicio. servicio? '

conocimiento en terapias.

Identificar el nivel de aceptacion

Las personas aceptan la

que tendria un centro ¢Cual es el lugar ideal para | .
- . ; . idea de un centro

energeético Psico-corporal en el ubicar el negocio? " .

) energético Psico-corporal.
sector del valle de los chillos.
Analizar los gustos y ¢Cudles son los gustos y | El incremento en la
preferencias de los habitantes | preferencias de los habitantes | exigencia en el ritmo de
de valle de los chillos con del valle de los chillos hacia |vida de las personas hace
relacion al a un Centro un centro energético Psico- | que acudan a centros de

energético Psico-corporal. corporal? relajamiento.
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La calidad y eficiencia de

Identificar los motivos de las ¢,Qué motiva a las personas a | los servicios entregados
personas para visitar centros de visitar centros de motiva a las personas a
relajamiento. relajamiento? visitar centros de

relajamiento.

Determinar la frecuencia con la
Las personas acuden 1

gue visitan los centros de ¢, Con qué frecuencia acude a

7 : o vez por semana a los
relajamiento los posibles los centro de relajamiento? o
clientes centros de relajamiento.

Identificar la percepcion que
tienen las personas acerca de
los precios ofrecidos en el
mercado.

¢, Qué percepcién tienen Los precios por los
acerca de los precios en los | servicios entregados son
centros de relajamiento? caros.

Variedad en terapias,

¢ Cuales son los servicios | tratamientos faciales y
ofrecidos por la competencia? | corporales son ofrecidos
por la competencia.

Analizar los servicios de
relajamiento que ofrece la
competencia

Determinar los dias y horarios ¢En qué dias y en qué .
. - . . Las personas asisten
en que las personas preferirian | horarios estarian dispuestos .
o o entre semana después del
asistir a estos centros de asistir a un centro de . ;
o L horario de trabajo
relajamiento. relajamiento?
Determinar la percepcién que Las personas consideran
tienen los clientes hacia los ¢, Qué tipo servicio ofrecen los | que los centros de
servicios que ofrecen estos centros de relajamiento? relajamiento ofrecen un
centros de relajamiento. servicio de calidad.
Determinar los medios ¢ Cuales son los medios Radio, television, volantes
publicitarios por los cuales publicitarios usados por los | e internet son los medios
llegar al mercado objetivo. centros de relajamiento? publicitarios usados.
, ) , . Las tendencias del mundo
Encontrar el factor mas ¢, Qué factor motiva la o
. L actual y la rentabilidad son
importante por el cual se crea creacion de un centro de
L S factores para crear un
estos centros de relajamiento. relajamiento?

centro de relajamiento.

La innovacion en terapias
¢, Qué factor permitiria energéticas permite
posicionar la empresa? generar un concepto de
diferenciacion

Establecer un concepto de
diferenciacion que permita
posicionar la empresa.

¢En qué nivel se encuentran | Los precios ofrecidos por

Determinar el nivel de precios los precios de los servicios | los centros de

de los servicios ofrecidos por ofrecidos por los centros de | relajamiento son altos en

centros de relajamiento. relajamiento? cuanto al servicio
entregado.

Elaborado por: Autor

3.3. Mercado Objetivo

Poblacién de clase media y media-alta del canton Rumifiahui expuestos a
estrés, cansancio, agotamiento o que simplemente desean mejor la calidad de
vida por medio de centros de relajamiento que brinden terapias acordes a sus
necesidades. Personas que se preocupen por su salud y vean la naturaleza

como medio de relajamiento.
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3.4. Segmentaciéon de Mercado
3.4.1. Segmentacion Geografica
Personas que residen en la ciudad de Quito especificamente en el valle de los

chillos, cantdbn Rumifahui, sector urbano.

3.4.2. Segmentacién Demografica

Hombres y mujeres de 25 a 75 afos.

3.4.3. Segmentacién Psicogréfica
Clases sociales media y media-alta preocupadas por la salud y que vean la

naturaleza como medio de relajamiento.

3.5. Disefo de Investigacién
e Se basara en una investigacion descriptiva cualitativa por medio de grupos
focales y entrevistas con expertos. Investigacion descriptiva cuantitativa por
medio de encuestas.
Se buscara informacién acerca de:
o Competencia
e SPA
e Precios que ofrecen
e Servicios entregados
e Calidad de servicios entregados
o Consumidor
e Frecuencia de consumo
e Dias de visita
e Precios
e Calidad
e Ambiente de trabajo donde se entrega el servicio
e Gustos y preferencias
e Preferencias de localizacion
o Mercado

e Consumo de servicios para el cuidado personal
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e Tendencia en los ultimos anos

e Tendencias futuras

3.5.1. Investigacion Descriptiva Cualitativa
3.5.1.1. Entrevista a Expertos
e Dialogo directo en el que un entrevistador interroga a una sola persona,

con el fin de obtener informacion acerca de un tema especificol0.

3.5.1.1.1. Metodologia
e Se realizaran cinco entrevistas grabadas tanto en audio y video a personas
que se consideren lideres en el mercado de SPA o con experiencia en el
mismo. Las entrevistas duraran en promedio quince minutos y se llevara a
cabo en base a un cuestionario previamente elaborado. (Ver anexo B 3.1.)
Los entrevistados seran:
e Catalina Ayala. Shambala SPA.
e Dr. Fernando Céardenas. BIO SPA.
e Monica Miflo. AMAT SPA.
¢ Nila Apolo. Fundacion AMEN.
e Alejandra Guerrero. L'ESSENCE SPA.

3.5.1.2. Grupos Focales
e Consiste en una entrevista en la que un moderador interroga a un grupo
pequefio de personas, con el fin de obtener informacién acerca de un tema

en particular'’.

3.5.1.2.1. Metodologia

e Se realizard un Grupo Focal grabado tanto en audio y video, dirigido por
un moderador, un asistente y un camarografo a personas entre los 25y 75
afios que conocen un SPA o un centro de relajamiento, con el fin de

determinar informacion acerca de los posibles clientes. El tiempo de

10 Malhotra, 2008 a: pag. 158.
1 Malhotra, 2008 b: pag. 145
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duracion sera en promedio de 30 a 45 minutos usando un cuestionario

previamente elaborado. (Ver anexo B 3.2.)

3.5.2. Investigacion descriptiva cuantitativa

3.5.2.1. Encuestas

e Es un cuestionario estructurado que se aplica a la muestra de una
poblacién y esta disefiado para obtener informacién especifica de los

participantes®?.

3.5.2.1.1. Metodologia

e Por medio de la aplicacion de la férmula para el célculo de la muestra, se
determinara el nimero de encuestas a realizarse en la en el valle de los
chillos de la ciudad de Quito. Cada encuesta consta del6 preguntas. (Ver

anexo B 3.3.)

3.5.2.1.2. Célculo de la muestra

Modelo Estadistico®®

zx *p(1—p)
2

n= E2

POBLACION POR CANTONES
PICHICNCHA
QUITO URBANA RURAL

2,151.993 1,619.791 | 532.202

RUMINAHUI
77.059 65.740 11.319

Fuente: INEC
Elaborado por: Autor

65.740 habitantes correspondes al 4.06% del total de habitantes del area
Urbana de Quito.

12 Malhotra, 2008 c: pag. 183.
13 Galindo 2007: pags. 172 — 175.
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PROYECCION SEGUN SEXO Y
GRUPOS DE EDAD

EDAD |TOTAL |HOMBRES | MUJERES
20 -39 | 19060 9479 9581
30-39| 15177 7547 7629
40 - 49| 11746 5842 5905
50-59 | 8138 4047 4091

60 + | 8248 4102 4146
TOTAL | 62369 31017 31352
Fuente: INEC

Elaborado por: Autor

Segun datos del INEC el nivel socioeconémico de las clases media y media

alta en el cantén Rumifiahui se encuentra en el 27% y 6.5% respectivamente.

Al aplicar el 33.5% a los 62.369 habitantes se tiene que la poblacion es de

20.894.

3.5.2.1.3. Disefio de la encuesta

Se realizaron 392 encuestas, las cuales constan de dos partes: la primera
trata de obtener informacion acerca de las caracteristicas del consumidor,
preferencias, frecuencia de asistencia, competencia, precio, etc. La
segunda parte agrupa informacion del encuestado.

Se realizaron preguntas filtro para un mejor manejo de la encuesta, lo que
permiti6 analizar y verificar si las respuestas son confiables para la

investigacion.

3.5.3. Resultados obtenidos

3.5.3.1. Entrevista a expertos

El mercado ha tenido una evolucion importante debido a que vivimos en
una ciudad colapsada. Esto hace que mas personas acudan a centros de
relajamiento al considerarlos como un habito saludable mas no como un
servicio de lujo.

La calidad del servicio depende de: personalizacion, puntualidad en los
horarios, productos de calidad, instalaciones comodas, asesoria al cliente
luego del tratamiento, equipos necesarios para cada tipo de servicio y

precios justos.
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Es importante seleccionar un grupo adecuado de profesionales debido a la
falta de ética, profesionalismo y poca preparacion de las personas.

Los clientes son personas que se encuentran en un nivel socio econémico
medio y medio-alto. Mayoritariamente mujeres pendientes del cuidado de
su salud y el mejoramiento de la calidad de vida.

Los clientes se encargan de publicitar los servicios de la empresa cuando
estos son de calidad y llenan sus expectativas. Estos mismos motivos
hacen que las personas acudan sin importar el lugar de ubicacion.

Los clientes que acuden a los servicios de relajamiento mayoritariamente
viven en el norte de la ciudad de Quito y en los valles.

Las causas por la que las personas acuden a este tipo de negocios son: los
resultados obtenidos luego de las terapias, el trato recibido vy la
personalizacion del servicio.

Es comun utilizar Internet, radio y revistas, pero principalmente la

referencia de cada cliente satisfecho como medios publicitarios.

3.5.3.1.1. Conclusiones entrevistas a Expertos

Se debe aprovechar el ritmo de vida que llevan las personas actualmente y
entregarles un servicio de calidad, personalizado con profesionales
capacitados.

Se debe aprovechar la publicidad de boca a boca, ya que esta mueve un
gran numero de personas. Por esto, es importante ofrecer y entregar
buenos servicios a los clientes.

Existen un grupo de personas que vive en los valles pero acuden a centros
de relajamiento en la ciudad de Quito, lo demuestra un nicho de mercado
insatisfecho.

La publicidad por medio de radio, television y prensa permite dar a conocer

la empresa.
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3.5.3.2. Grupos Focales

Los principales motivos por los que las personas asisten a centros de
relajamiento son: molestias en el cuerpo, dolores de cabeza, vanidad, por
los servicios ofrecidos o por el simple hecho de buscar relajamiento.

La competencia usualmente ofrece aromaterapia, masajes y tratamientos
faciales. Es importante mencionar que las personas consideran la
adaptacion de servicios como: diagnosticos completos después de cada
sesion, servicios de reflexologia, respiraciones, Thai Chiy Yoga.

Cuando estos centros se encuentran constituidos como empresa y en
funcionamiento la mejor publicidad es la que se realiza mediante
recomendaciones.

El sector y la facilidad que los centros de relajamiento tengan para poder

acceder son aspectos influyentes.

3.5.3.2.1. Conclusiones Grupos Focales

Las personas acuden a los centros de relajamiento porque encuentran en
ellos una salida a la vida cotidiana.

Es importante un lugar que permite sentirse en calma y tranquilidad, donde
se pueda encontrar paz y naturaleza alejada del ruido de la ciudad.

Se deberan introducir o agregar servicios de acuerdo a las necesidades de
los clientes, siempre y cuando estos no cambien la imagen del negocio.
Muchas veces la publicidad tipica como hojas volantes, radio o television
en este tipo de servicios no tienen un impacto profundo en la mente del

consumidor y mas bien sélo sirven para dar a conocer el negocio.

3.5.3.3. Encuestas

Para la obtencion de los resultados se ha recurrido a la tabulacion y graficas de

las encuestas. (Ver Anexo B 3.3.1.)

Las personas asisten a centros de relajamiento corporal principalmente por
salud personal y relajamiento (70%), debido a altos niveles de estrés a los

gue estan expuestos (63%) y los han calificado como buenos (43%).
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La frecuencia con la que las personas visitan centros de relajamiento es
mensualmente (54%) en su gran mayoria, pero existe otro grupo
representativo el cual los visita semanal y quincenalmente (30%).

En su gran mayoria las personas creen que estos centros tienen precios
caros (53%). A su vez existe un grupo al cual el precio le es indiferente
(37%) y se centran més en los servicios que le puedan ofrecer.

En su mayoria (67%) las personas prefiere asistir a centros que se
encuentren en el valle de los chillos con un entorno natural (73%).

Los horarios en los cuales las personas prefieren acudir a centros de
relajamiento son entre las 15h y 19h (63%).

El servicio que ofrecen los centros de relajamiento se encuentra en un nivel
medio (87%). Sin embargo, los clientes creen que se deberian mejorar los
precios y la calidad de los servicios entregados (70%) para asi hacerlos
mas llamativos.

Segun la percepcion de las personas el factor mas importante para la
creacion de estos centros es la ayuda que brinda al ser humano

satisfaciendo sus necesidades de salud y relajamiento (66,67%).

3.5.3.3.1. Conclusiones encuestas

Los centros de relajamiento actuales no cumplen con las expectativas y es
por esto que se los ha calificado como normales o buenos en cuanto a los
servicios que entregan.

La calidad de los servicios y el precio son factores que las personas
consideran al momento de acudir a un centro de relajamiento.

Las personas recomendarian las terapias energéticas Psico-corporales a
familiares y amigos si estos cumplen con sus expectativas de precios,
calidad y que sean dentro de un ambiente natural.

No se conocen de la existencia de un centro energético Psico-corporal en
el valle de los chillos es por esto que las personas han considerado de

suma importancia su creacion.



3.5.4. Tamafio del mercado

3.5.4.1. Demanda

Existen 65.740 habitantes en el area urbana del cantéon Rumifiahui de la ciudad
Quito segun datos del INEC, de los cuales 62.369 estan entre los 25 a 75 afios.
Ademas, el nivel socioecondémico de las clases media y media alta en el canton
Rumifiahui se encuentra en el 27% y 6.5% respectivamente.

Al aplicar el 33.5% a los 62.369 habitantes se tiene que la poblacion del canton
Rumifiahui es de 20.894 personas, que constituyen el nicho de mercado del
negocio. Se pretende llegar a 4.319 personas en el escenario normal en el
primer afio con lo cual se obtendria USD 278.331,81 en ingresos por ventas.
(Ver anexo B 3.5.4.1))

3.5.5. Lacompetenciay sus ventajas
3.5.5.1. Competencia

TIPO DE SEGMENTO DE PRECIOS

SERVICIO MERCADO
230-3%100
Conocimiento

AMAT SPA ¥ productos de Lacolina ; == 526-5130
calidad

COMPETENCIA VENTAJA

Variedad de . Alta gama de
SEervicios ¢ ‘ servicios

Servicio

Atencidnal z primera,
cliente : calidadde
hararios

335-5120

Tecnicay : Madio alto-
conodmiento 5 7 alto

545 -5160

Medio alto- 240-2120

alto

LAQUINTA
RESORT

Elaboracion: Autor

3.5.6. Participacion de mercados y ventas de la industria

Al haber realizado la investigacion cualitativa y cuantitativa se determiné que
los posibles clientes acudirian al servicio debido a la no existencia de un centro
energético Psico-corporal. Ademas, consideran que al ubicarse en un ambiente
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de completa naturaleza el servicio entregado cumple con el objetivo de
relajamiento que es lo buscan en un centro de este tipo.

Para el 2010 la industria de otras actividades de servicios comunitario, sociales
y personales tuvo ventas por alrededor de los 348 millones de dolares segun
datos del Banco Central del Ecuador. L’énergie proyecta conseguir un nivel de
ingresos por ventas superior a los USD 200.000 en el primer aflo con una

participacion en el mercado meta superior al 5%.

3.5.7. Evaluacién del mercado durante implementacion

La investigacién de mercados nos brindara informacion y resultados para poder
implementar el negocio, pero este podria exigir una nueva investigacion en
temas o problemas que pueden surgir. Es por esto que se debe evaluar el

mercado antes, durante y después de ponerlo en marcha.

3.5.8. Oportunidad de negocio

Luego de profundizar en las cifras de la industria de otras actividades de
servicios comunitarios, sociales y personales, se puede concluir que el
ambiente para desarrollarlo es favorable, apoyado también por la investigacion
de mercado.

El valle de los chillos ha experimentado un crecimiento poblacional del 1,31% a
partir del aflo 2001, segun datos del INEC, lo que hace interesante la entrada a

un mercado en constante en crecimiento.

El ritmo de vida acelerado que se lleva en la actualidad dentro de la ciudad ha
perjudicado de sobremanera la salud y la atencién en el cuidado corporal, es
por esto que se ve una gran oportunidad al ofrecer un servicio que atienda

estas necesidades acompafnado de un ambiente completamente natural.

En primer término, la industria de otras actividades de servicios comunitarios,
sociales y personales ha sido creciente a partir del 2004 a una tasa promedio

de 3,20% al igual que sus precios en 19,41%.
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Las fuerzas de Porter se mostraron favorables para el desarrollo del negocio.
Existe baja rivalidad entre competidores existentes y bajo poder de negociacion
de los clientes al no existir un negocio de terapias energéticas Psico-
corporales. Bajo poder de negociacion de los proveedores al encontrarse un
gran numero de empresas que venden los materiales a usarse.

A decir de los expertos, mayoritariamente son las mujeres (70%) quienes
asisten a los centros de relajamiento pero asi mismo son ellas quienes
convencen a sus parientes masculinos. Cada vez son mas las personas
preocupadas por el cuidado corporal y mental que acuden a realizarse
tratamientos en centros de relajamiento o SPA, este crecimiento se ha dado
por el nivel de vida que llevan las personas.

El grupo focal determind que existe una gran oportunidad para el negocio en el
sentido que las personas consideran al lugar y la ubicacion muy importante
para lograr relajamiento. Mientras més alejado del ruido y contaminacion se

encuentre es mejor para ellos.

La herramienta cuantitativa en la investigaciéon de mercado mostré que el 87%
de los encuestados califican a los centros de relajamiento actuales en un nivel
medio debido a los servicios que ofrecen. Ademas, un 53% considera que
estos son caros, un 70% que se debe mejorar la calidad de los mismos y un

73% considera fundamental que estén ubicados en un ambiente natural.

Las cifras de la industria, los resultados de focus group, entrevistas a expertos
y encuestas han mostrado la oportunidad de negocio para L’énergie.
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4. CAPITULO IV
PLAN DE MARKETING
Introduccion
El capitulo planeara objetivos y estrategias de lanzamiento para posicionar los

servicios de relajamiento Psico-corporal de L'énergie.

4.1. Estrategia general de Marketing

Estrategia de penetracion de nicho enfocando los esfuerzos en el mercado
objetivo, para evitar enfrentamientos directos con los competidores debido a la
poca barrera de entrada existente en el mercado. Valiéndose también de
estrategia de ataques de guerrilla esporadicos mediante promociones de

ventas, campafas relampago y publicidad.

4.2. Marketing Estratégico
e Se implementaran estrategias de marketing tomando en cuenta el ciclo de

vida del servicio™.

GRAFICO 4.2 Marketina Estratéaico en funcién del Ciclo de Vida del Servicio

Introduccién Crecimiento Madurez Declive

< Estrategia
g Penetracién Estrategia del para extender Estrategia de
< . , .. .
e« de nicho lider el crecimiento nicho
wv
i en volumen

o
w U
0@
< &
Sk
= E Confrontacion Uso
o w .
Q extendido
o XY

>

Elaboracién: Autor

14 Walker, Boyd, Mullins, Larréché 2005: pags. 135 — 144.
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4.2.1. Etapa de Introduccion
4.2.1.1. Penetracion de nicho
El objetivo es maximizar el niumero de hombres y mujeres del mercado meta
gue adoptan el servicio.
e Material publicitario disefiado a medida del cliente
En cuanto a medios impresos, se utilizara el siguiente material publicitario:
o Catalogo informativo con la descripcion de servicios, consejos de
cuidado corporal.
o Publireportajes en revistas como Women’s Health, Men’s Health, Mundo
Diners, Vanidades, Vanguardia, etc.
o Anuncios publicitarios pagados en diarios de amplia circulacion nacional.
e Medios electronicos
El uso de la tecnologia para promocionar comprendera:
o Elaboracion de pagina web con disefio atractivo y de facil navegacion,
con opciones de reservacion, cancelacion y sugerencias.
e Beneficios desde la primera compra
Puede acceder mediante la afiliacién al programa de cliente frecuente.

4.2.2. Etapa de crecimiento

4.2.2.1. Estrategiadel lider

Durante esta etapa se actuara por un lado, para retener a los clientes actuales
al lograr compras repetidas o de reemplazo, y por otro lado para convencer a
los clientes tardios a través de los paquetes de servicios. De este modo se
podr& lograr fortaleza para soportar los ataques de los competidores actuales y
futuros.

4.2.2.2. Programa de confrontacion

El objetivo es mejorar la capacidad de conquistar a nuevos clientes que podrian
ser atraidos por el ofrecimiento de un competidor.

e Aumento de la publicidad

Fuerte promocion por distintos medios tradicionales y alternativos.

e Mejoramiento del servicio
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En base a las exigencias de los clientes actuales se aplicara el concepto de
mejoramiento continuo.

e Comenzar el desarrollo de nuevos servicios

El desarrollo de nuevos servicios tendrd en cuenta las opiniones de los clientes
administrados por el sistema Customer Relationship Management (CRM) que

maneja la empresa.

4.2.3. Etapa de madurez
4.2.3.1. Estrategia para extender el crecimiento en volumen
Estimular el crecimiento de volumen adicional para contrarrestar la disminucién

de la tasa de crecimiento caracteristica de la etapa de madurez.

4.2.3.2. Programa de Uso Extendido
Se incrementara la frecuencia de uso de los servicios entre los usuarios
actuales, a través de:
e Alentar acompras de mayor volumen
Promocionar 2X1 en los servicios y una terapia adicional con la realizacion de
cualquier servicio.
e Mejorar beneficios para clientes frecuentes
Promocién exclusiva para socios, donde reciba descuentos en el servicio de

su eleccion.

4.2.4. Etapa de declive
4.2.4.1. Estrategia de nicho
Se concentrara en fortalecer la posicion en los segmentos que decaigan mas
lentamente y con potencial para generar utilidades futuras.
e Seguir con lainvestigaciéon y desarrollo del servicio
En base al sistema CRM recopilar las sugerencias y exigencias del cliente

para crear nuevos servicios.

4.3. Politicade precios

Para la fijacion de precios se tomaron en cuenta los siguientes aspectos:
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Cuadro 4.2. Politica de precios

Estructura
de costos

Competencia

Elaboracién: Autor

Estructura de costos (directos e indirectos): el costo de la materia prima
es de: paquete #1 USD 3,85 y paquete # 2 USD 5,29. La mano de obra
directa es de USD 31.280,20 para el primer afio. Los costos indirectos de
fabricacion (servicios basicos) son por USD 3.060 en el primer afio.
Competencia: se ha obtenido informacibn de los precios de
establecimientos que presten un servicio parecido y estos estan entre:
paquetes $80 a $120 y servicios individuales entre $20 y $80. Ver numeral
2.1.2. pag.5 Precios.

Elasticidad de la demanda: los consumidores de este tipo de servicios
son considerados fieles, pero esto una vez que encuentren un servicio que
cumpla con las expectativas de relajamiento y mejoramiento en la calidad
de vida. La demanda es inelastica, por lo que si existiese un alza en los
precios de los servicios; los clientes seguirian acudiendo por el tipo de

servicio entregado y el resultado obtenido.
TABLA 4.2. PRECIOS

l PAQUETES l l MASAJES/TERAPIAS l ITRATAMIENTO FiSICOl
*PAQUETE 1 *Aromaterapia  $25 *Caminatas $15
*Caminatas, *Energética *Respiraciones $25
respiraciones, Psico-corporal $45 «Meditacién $25
meditacion y yoga $75 *Reflexologia  $30 *Yoga $35
*Musicoterapia $25
*PAQUETE 2 *Digitopuntura  $30
*Energética Psico-
corporal, aromaterapia,
musicoterapia,
reflexologia y
digitopuntura $85

Elaboracion: Autor
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Estos precios se ajustan tanto al pago en efectivo asi como con tarjetas de
crédito. Si el pago fuese diferido se cargan los intereses propios de cada

tarjeta.

4.4. Tactica de ventas
Al ser una empresa que ofrece servicios, el método de ventas a usarse sera
por medio de publicidad y el uso de una pagina web para la organizacion de

citas, informacion y sugerencias.

4.4.1. Metas proyectadas

Los resultados obtenidos en la investigacion de mercados revelaron que existe
un 40% de personas que se preocupan por la salud y un 73% quienes ven a la
naturaleza como medio de relajamiento dentro del nicho de mercado de la
empresa. Ademas, segun informacion entregada por el Dr. Fernando Cardenas
duefio y fundador del centro de relajamiento BIO SPA las ventas anules se
realizan de manera ciclica y en el primer afio de funcionamiento logré captar
alrededor del 15% a 25% del total de su nicho de mercado. Son estas las
razones por las que se pretende captar en el primer afio de operacion un 20%
del mercado meta, identificado como el nicho de mercado de L’énergie, es
decir, hombres y mujeres del valle de los chillos comprendidos entre los 25 a
75 afios de edad y pertenecientes a la clase media y media-alta que se
preocupan por la salud y que ven al medio ambiente como medio de
relajamiento. A su vez, expandir la marca y posicionarla en la mente de los
clientes potenciales por medio de las fortalezas del canal de distribucion en el

primer afio de operacion.

4.5. Politica de servicio al cliente y garantias

Al ser un servicio las garantias van a estar enfocadas en la disponibilidad total
tanto al momento de realizar la cita para acudir al servicio, asi como a la
busqueda y adecuacion de una nueva fecha cuando se haya cancelado. Tanto

las citas como las cancelaciones de citas deberan ser realizadas por lo menos
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con 1 dia de anticipacion, de esta manera poder garantizar un horario
adecuado a las necesidades de los clientes.

Se garantiza un servicio personalizado en cuanto se refiere a terapias y en
cuanto a los tratamientos fisicos seran realizados en grupos de no mas de 8
personas siendo el control de cada uno de ellos también en forma
personalizada. Una vez entregado el servicio, al cliente se le abrira una ficha de
control por medio de la cual se podra determinar sus avances o sus futuras
necesidades. La misma sera proporcionada al cliente para que se sienta
participe del servicio.

Se realizaran controles futuros por medio de llamadas al cliente para
determinar la satisfaccidbn del mismo, sus cambios, sugerencias y préximas

citas.

4.5.1. Proceso para atender al cliente

Organizacion
de una cita

Controles

futuros Recepcion
Servicio del cliente

post venta

Aplicacion
del
servicio

Fichade
control

Elaboracion: Autor

4.6. Promociony publicidad

4.6.1. Publicidad

4.6.1.1. Medios impresos

Se utilizard& como medios principales de difusibn impresa las siguientes
revistas: Vanguardia, Women’s Health, Men’s Health y Mundo Diners.
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e Publireportaje en revistas
Para ingresar mas rapido en la mente del consumidor se contratara dos veces

al afo, un publireportaje en las revistas.

4.6.1.2. Otros recursos impresos
e Catalogo
Contendra la descripcion de todos los servicios y sus beneficios, consejos de

cuidado tanto corporal como mental y espiritual.

4.6.1.3. Medios electronicos

e P&gina Web

La pagina Web contendra toda la informacion de los servicios. Sera de disefio
atractivo y de facil navegacion. Tiene la opcion de realizar citas o cancelarlas

asi como publicar sugerencias.

e Mailings animados
El sistema CRM permitira crear la lista de clientes a la que se enviaran mailings

mensuales proporcionando consejos de cuidado.

4.6.2. Relaciones Publicas

4.6.2.1. Lanzamiento del servicio

Se convocara a lideres de opinion en el ambito de la salud y personas
reconocidos en el ambito nacional a disfrutar de un evento promocional. Se
invitara a la prensa para que realice la cobertura completa y se explicara a
fondo los beneficios de los servicios, utilizando paquetes gratuitos y
demostraciones en vivo de las terapias y los tratamientos fisicos.

Es importante el lanzamiento del servicio, ya que una de las mejores maneras
de darse a conocer es mediante la publicidad de boca a boca que ademas de
ser gratuita es la que motiva a posibles clientes a contratar el servicio como se

menciono en capitulos anteriores.
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Este evento tendra un costo de USD 10.996,50 y contard con: Demostraciones
en vivo (USD 510), servicio de catering (USD 1.561,50), bebidas alcohdlicas y
no alcohdlicas (USD 2.500), invitaciones (USD 175), boletin de prensa (USD
2.400), ordenes de compra del servicio (USD 1.750), artista invitado (USD
1.500) y animador (USD 600).

4.6.3. Promocion de ventas

4.6.3.1. Sorteos

Periddicamente se realizaran sorteos entre la base de datos de clientes y entre
los ganadores podran acceder a cualquiera de nuestros paquetes, terapias y

tratamientos fisicos a su eleccion.

4.6.3.2. Cupones y descuentos
A los clientes no frecuentes se les enviara via correo electrénico cupones con

descuentos para nuestros servicios.

4.7. Distribucién

Gréfico 4.7. Canal distribucion de L’énergie

CANAL DIREC

Local Pagina WEB

L @énergie

Consumidor Final

Elaboracion: Autor

4.7.1. Local Empresa
L’énergie se ubicara en un ambiente de completa naturaleza, alejado del ruido
y de la contaminacion de la ciudad para asi cumplir con la razén de ser de la

misma, es decir, mejorar la calidad de vida de las personas.
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La localizaciéon es uno de los factores que determina el éxito o fracaso del
negocio es por esto que para poder cumplir con el objetivo de entregar un
servicio de completo relajamiento es necesario estar ubicado cerca de la
ciudad pero alejado de condiciones que impidan esto. L’énergie estara ubicada

en el valle de los chillos via Pintag.

4.7.2. Pagina WEB

La pagina Web sera disefiada para que los clientes puedan acceder a
recomendaciones para el cuidado corporal y para que conozcan también de los
beneficios de las terapias. A través de esta pagina, sera posible realizar o

cancelar las citas.

4.8. Presupuesto de mercadeo
El presupuesto se ha proyectado para cinco afios y de acuerdo al ciclo de vida

del servicio. Ver anexo C 4.8.
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5. CAPITULOV
PLAN DE OPERACIONES Y PRODUCCION
Introduccion
El presente capitulo establecera el proceso de servicio de terapias energéticas

Psico-corporales, materiales empleados y su localizacion.

5.1. Estrategia de operaciones

Estrategia de enfoque en la personalizacion masiva, la cual atendera los
cambios constantes en los deseos personales del cliente por medio de
estrechos vinculos entre ventas, operaciones y produccion; usando los

recursos organizacionales para construir procesos agiles y servir con rapidez.

5.2. Ciclo de Operaciones

- PREDECESORES | TIEMPO
ACTIVIDAD DESCRIPCION INMEDIATOS (MINUTOS)

Solicitud del servicio directo, telefénica

A 0 internet - 1

B Recepcion solicitud del servicio A 1

C Reunir datos del cliente A 2

D Detallar servicios al cliente B,C 2

E Cliente recibe oferta de servicios D 1

F Eleccion del cliente a la propuesta E 2

G Propuestas y promociones E,F 2

H Contratacién del servicio G 1

I Pago y firma segun el caso H 1

J Realizacion del servicio F.H,I 45
Apertura de ficha de seguimiento del

K cliente™ J 3
Invitarlo a regresar y receptar

L sugerencias16 J,K 3

M Salida del cliente J,K,L 1

N Servicio Post venta M 4

Elaborado por: Autor

15 Ficha del cliente. Anexo D 5.2.1.
16 Encuesta de satisfaccion del servicio. Anexo D 5.2.2.



Gréfico 5.2. Ciclo de operaciones

Elaboracién: Autor

Ruta critica: A+C+D+E+F+G+H+I1+J+K+L+N
Rutacritica: 1 +2+2+1+2+2+1+1+45+3+3+1+4=63minutos
Cuello de botella: Actividad B

35



5.2.1. Flujograma de procesos

36

CENTRO ENERGETICO PSICO-CORPORAL

CLIENTE RECEPCION PRECEPTOR / CLIENTE SERVICIO AL
PSIOTERAPEUTA CLIENTE
INICIO v — v
SOLICITUD DEL S’éLL'l'E’:IEEEL SERVICIO POST
SERVICIO REALIZA VENTA
SOLICITUD DEL SERVICIO
SERVICIO
DIRECTO O
INTERNET v
REUNE LOS
DATOS DEL v FINAL
CLIENTE ABRE
FICHA DEL
CLIENTE
DETALLA LOS
SERVICIOS AL @
CLIENTE
RECIBE LA
OFERTA DE
SERVICIOS %
RECIBE SOLICITUD
DEL SERVICIO.
PROPUESTAS Y
OPINA EL
CLIENTE PROMOCIONES
ELECCION DEL
CLIENTEALA
PROPUESTA
CONTRATA
SERVICIO
PAGO Y FIRMA
DEL CONTRATO
SEGUN EL CASO
DICECUAL | |
SERVICIO
INVITARLO A
REGRESAR,
RECEPTAR
PROPUESTAS

Elaboracién: Autor
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5.3. Requerimientos de equipos y herramientas

El detalle de los equipos y herramientas de la empresa L’énergie se pueden
apreciar en el Anexo D 5.3.

e Equipos de computacion y software: USD 14.018,88.

¢ Modulares y equipos oficina: USD 580.

e Muebles y enseres: USD 2.275.

e Equipos eléctricos: USD 493.

e Maquinas para el servicio: USD 13.646.

e Equipo de cocina: USD 235.

e Materiales a utilizar: USD 2.252,90.

5.4. Instalaciones y mejoras

PRIMER PISO

E@Jt'_j
-
9

! 1
]
SEGUNDO PISO AREA EXTERNA
LI @
8 -
o
i)

Elaborado por: Autor
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Recepcion

Sala de espera o descanso
Area de meditacion al aire libre
Area de meditacion interna
Area de terapia energética
Area de terapia energética
Bafio

Oficina Administrador

© ©o N o g A~ wDdPRE

Area de Meditacién externa

La adecuacion de las instalaciones se detalla a continuacion:

PRESUPUESTO ADECUACION INSTALACIONES

Obtenido con: Arg. Emesto Reinoso Finale Arquitectura Integral

Descripcion y caracteristicas Total
Materiales (ceramica, cemento, blogues, vidrio) 5 6.730,00
Instalacion: mano de obra y direccian arquitectonica 5 3.000,00

TOTAL PRESUPUESTO ADECUACION INSTALACIONES | $9.730,00

Elaborado por: Autor

5.5. Localizacion geograficay requerimientos de espacio fisico

e Meétodo cualitativo por puntos

EACTORES PO Valle de los Chillos Valle de Tumbaco
Calificacion |Ponderacion |Calificacion |Ponderacion |Calificacion |Ponderacion
Instalaciones propias | 0,2 10 2 3 0,6 ] 0,6
Ambiente Natural | 0,15 8 1,2 5 0,75 8 1,2
Clima 01| 7 0,7 5 05 7 07
MO disponible 015| 6 0,9 3 12 6 09
Costo de insumos 0,05 b 0,3 & 04 b 03
Cercania del mercado | 0,25 9 2,25 1 1,75 5 1,25
Transporte 01 b 0,6 9 09 b 0,6

Elaborado por: Autor
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Las instalaciones se encuentran ubicadas en la provincia de Pichincha, en el
valle de los chillos via Pintag a 20 minutos de San Rafael y son de propiedad
del autor que desarrolla este plan de negocio; es una casa de 300m2 y un
terreno total de 1200m2.

Como se ha mencionado con anterioridad el mercado objetivo esta conformado
por personas de clase media y media alta entre los 25 y 75 afos que residan
en el cantdbn Rumifiahui, es por esto que se escogio esta locacion. Ademas, se
requiere un ambiente de completa naturaleza alejado de la ciudad para cumplir
con las exigencias de los posibles clientes obtenidas en los resultados del

grupo focal y encuestas.
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6. CAPITULO VI
EQUIPO GERENCIAL
Introduccion
Se conformara la estructura organizacional de la empresa L’énergie, el equipo

de trabajo, politicas salariales, beneficios y compensaciones.

6.1. Estructura organizacional

6.1.1. Organigrama

GERENTE
GENERAL

ASISTENTE

ONTABILIDA VENTAS

I:FINANCIERA MARKETING YI }JPERAC|ONE5|

SICOTERAPEUT
Y PRECEPTOR

Elaborado por: Autor

6.2. Personal administrativo clave y sus responsabilidades

6.2.1. Descripcion de funciones

6.2.1.1. Gerente General

¢ Planificar los objetivos generales y especificos de la empresa a corto y
largo plazo.

e Organizar la estructura de la empresa actual y a futuro; como también las
funciones y los cargos.

e Dirigir la empresa, tomar decisiones, supervisar y ser un lider dentro de
ésta.

e Controlar las actividades planificadas comparandolas con lo realizado y

detectar las diferencias.
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Coordinar con el ejecutivo de ventas y la asistente las reuniones, aumentar
el nimero y calidad de clientes, realizar las compras de materiales,
proyecciones de ventas, resolver sobre las reparaciones o desperfectos en
la empresa, entre otros.

Decidir respecto de contratar, seleccionar, capacitar y ubicar el personal
adecuado para cada cargo.

Analizar los problemas de la empresa en el aspecto financiero,
administrativo, personal, contable.

Realizar calculos matematicos, algebraicos y financieros.

Deducir o concluir los analisis efectuados anteriormente.

6.2.1.2. Asistente

Revisién de reportes de ventas diarios.

Ingreso detalle de facturas

Revision de reporte de compras semanales, mensuales, etc.

Revisién de roles de pago, caja chica, etc.

Pasar reportes financieros.

Organizacion y archivo de documentos.

Asistencia Contabilidad.

Manejo de caja chica de administracién general.

Mantener al dia al gerente general respecto a los reportes que se haga.
Tener respaldos de la informacion que genere a la administracion general.
Ayuda a organizar la agenda del Gerente General y de otras personas que
realizan funciones en la administracién general.

Estar pendiente de cumpleafios, aniversarios, etc. Informar4 de estos
detalles al gerente general y al jefe de area de la persona a festejar.
Controla la recepcion de los reportes que los trabajadores envian a la
administracion general.

Chequear que los permisos de funcionamiento estén al corriente.

Revisa los contratos del personal administrativo.

Cotizaciones con proveedores
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Integrar y coordinar los recursos organizacionales, tales como: personas,
materiales, dinero, tiempo, espacio, etc.

Reclutar, seleccionar y despedir empleados bajo parametros de gerencia.
Mantener la relacion legal y contractual: llevar sus legajos, pagarles los
salarios, etc.

Capacitar y entrenar al personal.

Vigilar que las compensaciones sean correctas.

6.2.1.3. Financiera

Andlisis de datos financieros.

Determinacion de la estructura de activos de la empresa.

Fijacion de la estructura de capital.

Evaluacion de la posicion financiera de la empresa.

Adquisicion de financiamiento a corto plazo.

Adquisicion de activos fijos.

Distribucion de utilidades.

Alcanzar los objetivos propuestos por la empresa.

Interactuar con otros administradores para que la empresa funcione de
manera eficiente.

Administrar los recursos financieros de la empresa para realizar
operaciones como: compra de materia prima, adquisiciones de maquinarias
y equipos, pago de salarios entre otros.

Invertir los recursos financieros excedentes en operaciones como:
inversiones en el mercado de capitales, adquisicion de inmuebles, terrenos
u otros bienes para la empresa.

Planear, obtener y usar los fondos para maximizar el valor de la

organizacion.

6.2.1.4. Marketing

Observar y analizar el comportamiento del consumidor.
Elaborar encuestas

Andlisis de la informacion



43

Realizacion de test de mercado

Evaluacion de las posibilidades de un mercado

Politicas del servicio

Desarrollar y hacer pruebas de mercado de nuevos servicios
Modificar o eliminar servicios

Creacidon de nombres y marcas comerciales

Analisis de precios de la competencia

Determinar estrategias y fijacion de precios

Politicas de descuentos, margenes, comisiones

Establecer términos y condiciones de venta

Analizar y seleccionar canales de distribucion

Fijar objetivos promocionales

Determinar los tipos de promociones a realizar

Seleccionar y programar medios de publicidad

Desarrollar y medir la eficiencia de los anuncios publicitarios
Elaborar y distribuir publicaciones y propaganda

Planear, evaluar y controlar todas las actividades de marketing

6.2.1.5. Operaciones

Responsables de la ejecucidn de servicios en la organizacion.

Entregar informacion para el disefio y administracion de los procesos
productivos en todas las areas funcionales de Operaciones.

Integrar las actividades necesarias para la produccion de los servicios.
Determinan politicas, procedimientos, especificaciones, férmulas, licencias
y legislacién vigente para el desarrollo del servicio.

Toma de decisiones con respecto a los procesos, capacidad, mano de obra
y calidad.

Determinar el proceso fisico a utilizar en la produccion del servicio.
Determinar cuando y cuanto comprar del flujo de materiales utilizados.
Coordinacion con R.R.H.H. en seleccion, contratacion, despidos,

capacitacién, supervisibn, compensaciones e incentivos.
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¢ Responsables finales de la calidad de los servicios tanto en los métodos,

procedimientos, capacitacion e inspecciones.

6.2.2. Equipo de trabajo

Es importante destacar que en un inicio no se contara con todas las areas

propuestas en el organigrama y sera el gerente general quien se encargue de

finanzas y marketing. Por otro lado, uno de los Psicoterapeutas sera quien este

encargado del area de operaciones ademas de cumplir con sus funciones.

Para el afno cinco de funcionamiento se contard con administradores en cada

una de las ramas.

1 ADMINISTRADOR /| GERENTE GENERAL

DEPARTAMENTO
ENCARGADO

Direccién general, finanzas y contabilidad, marketing y ventas.

PERFIL

Ingeniero Comercial / Ingeniero Administracion de Empresas.
Conocimientos administrativos, financieros , contabilidad, marketing
¥ ventas.

Experiencia administrafiva.

Aptitudes para el trabajo en equipo, manejo de conflictos y liderazgo|
Conocimientos en sistemas de computo y comunicacion para
procesar la informacidn financiera.

Excelente interpretacion de estados financieros.

Trabajar bajo presidn.

Profesional proactivo y motivador.

Fuerte habilidad de negociacién y buen manejo de relaciones
interpersonales.

Capacidad de desarrollo de estrategias eficaces de ventas y
marketing.

1 ASISTENTE

DEPARTAMENTO
ENCARGADO

Direccion general

PERFIL

Mujer con eduacacion superior.

Disponibilidad tiempo completo

Conocimiento en RRHH.

Cursos en informatica, conocimiento en internet, word, excel.
Dominio del idioma inglés como minimo.

Buen trato con los clientes

Experienci laboral minimo 1 afio.

Buena presencia .

Excelente redaccidn y orfografia.

Actitud positiva hacia el trabajo.

Elaborado por: Autor
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2 PSICOTERAPEUTAS

DEPARTAMENTO

ENCARGADO Operaciones

+ Titulo profesional en Psicoterapias.

» Cursos enterapias corporales y energéticas.

PERFIL * Experiencia laboral en el campo de las terapias minimo 2 afios.
* Hombre o mujer con aptitudes hacia el buen trato a los clientes.
* Trabajo en equipo.

» Conocimientos en fisica mental.

2 PRECEPTORES

DEPARTAMENTO

ENCARGADO Operaciones

+ Titulo profesional en preceptoria o fisica mental.

» Conocimientos en yoga, respiraciones y meditaciones.
PERFIL * Experiencia Igbolral minimo 2 afios.

* Hombre o mujer joven y expontaneo

» Facilidad de trabajo e interaccién con personas.

* Trabajo en equipo

1 ENCARGADO DE LIMPIEZA

DEPARTAMENTO Operaciones
ENCARGADO P
PERFIL * Hombre o mujer.

« Actitud hacia el trabajo.

Elaborado por: Autor

6.3. Compensacion a administradores, politica de empleo y beneficios

COSTO

COSTO COSTO

. IESS , . IESS EMPRESA
RECURSO SUELDO : : EMPRESA EMPRESA

| PERSONAL AC

HUMANO N.PER | SUELDO p— PATRDH:RL SOA XIV |F. RESERVA|VACACIONES MENSUAL MENSUAL ANUAL
11,15% 0,35% " TOTAL POR TOTAL

EMPLEADD
Gerente T §1.000 | §1.000 §112 §5 | 55| 584 [%83|%20| 583 542 §1350 | 51350 | 516.198

Asigtente de

. i §450 §450 §50 §2 | 82 &2 |SM(%20| 83 518 8618 5618 5744
Gerencia

Psicoterapeuta| 2 §550 | 21.100 §123 §6 | 56| 103 |i%2|i4D| % 545 §1.503 §751 §18.034
Preceptor 2 §400 | 3800 $89 §4 | 34| 375 |367|34D| 367 §h §1.104 §552 | 13246
Personal de
limpieza

T S0 | 5240 527 S I - N A - I Al 5339 §338 | 4070

Elaborado por: Autor

Lo principal para la empresa es que el personal a contratar este bien
capacitado, con experiencia en cada uno de sus campos y que tenga actitud

positiva al momento de desempeiarse como empleado de la misma.
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En esta etapa se les dara a conocer las reglas a las cuales estaran sujetos, las
aspiraciones que se tienen en cuanto a objetivos y metas.
Una vez contratado el personal, se realizara una induccion la cual permitira que

conozcan a todos los miembros de la organizacion, las politicas, mision, vision

y objetivos.
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7. CAPITULO VII
CRONOGRAMA GENERAL
Introduccion
Se determinaran las actividades que estén expuestas a complicaciones en el
tiempo de su ejecucion con sus posibles planes de contingencia.

7.1. Actividades necesarias para poner el negocio en marcha
e Desarrollo de la Idea

¢ Plan de negocio

La industria, la compafiia y los productos o servicios
Investigacion de mercados y su analisis

Plan de marketing

Plan de operaciones y produccion

Equipo gerencial

Cronograma general

Riesgos criticos, problemas y supuestos

Plan financiero

Propuesta de negocio

Resumen ejecutivo

YV V.V V V V V V V V V

Revision final y entrega

Constitucion de compainiia y permisos pertinentes
» Razon Social compaiiia

» Patente municipal

» Permiso de bomberos

e Adecuacion de las instalaciones

e Adquisicion de equipos

e Adquisicion de materia prima

e Adquisicion de una base de datos

e Contratacion del personal capacitado

e Lanzamiento del servicio y campafia publicitaria

e |nicio de actividades.
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Diagrama

7.2.
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Elaborado por: Autor



7.3.

Riesgos e imprevistos

7.3.1. Actividades con riegos de expansién del tiempo programado

Y V V V

Plan de negocio.

Constitucion de compairiia y permisos pertinentes.

Adecuacion de las instalaciones.

49

Lanzamiento del servicio, campafa publicitaria e inicio de actividades del

negocio.

7.3.2. Plan Contingencia

ACTIVIDAD

POSIBLES
PROBLEMAS

PLAN
CONTINGENCIA

Plan de negocio

Plan Financiero

Propuesta de Negocio

Resumen Ejecutivo

Revision y Entrega

Retraso en los
tiempos

Contar con un
cronograma que muestre
los tiempos para
revisiones y ajustes
semanales

Constitucion de compafiay

permisos

Patente Municipal

Permisos de Bomberos

Tiempo de entrega

Buscar amistades que
agiliten el tiempo de
entrega de los
documentos.

Adecuacioén de las
instalaciones

Retraso en los
tiempos

Contratar nuevos
proveedores de
materiales de
construccion o contratar
mas obreros para
mejorar el tiempo de
laboral.

Lanzamiento del servicio,
campafa publicitaria

Aumento en los
costos
presupuestados

Contar con un margen
mayor al presupuestado

Inicio de actividades del
negocio

Retraso en el tiempo

Contar con dos fechas
tentativas de inicio de
actividades

Elaborado por: Autor
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8. CAPITULO VI
RIESGOS CRITICOS, PROBLEMAS Y SUPUESTOS
Introduccion
Se determinaran los supuestos y criterios utilizados para el desarrollo del plan
de negocio asi como los principales riesgos y soluciones a ser tomadas en

cuenta.

8.1. Criterios utilizados

CRITERIOS

Se usara el mismo canal de
distribucion de la industria:
Canal de distribucién CANAL DIRECTO
(PROVEEDOR DE SERVICIO -
CLIENTE FINAL).

Inicio de actividades: 2
preceptores para grupo de no
mas de 8 personas cada unoy
2 Psioterapeutas para evitar
cruces horarios entre clientes.

Numero de personas
necesarias para el servicio

Acudir con personas expertas
en la obtencion de permisos
para conseguirlos de manera
rapida y segun la ley.

Obtencion de permisos

Uso del método cualitativo por
puntos, calificando los
principales factores que afecten
a la localizacion.

Establecimiento Geografico

Publicidad agresiva junto con el
Téctica de ventas uso de la pagina web para la
organizacién de citas.

Iniciar actividades con
compensaciones laborales
Compensaciones laborales bajas pero de acuerdo con la
ley, evitando aumentos en los
gastos administrativos.

Elaborado por: Autor
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8.2. Supuestos utilizados

La proyeccion de la empresa se realizara a precios constantes a cinco afios en

tres escenarios con financiamiento y sin financiamiento en ddlares americanos.

1. Inversion Inicial: USD 159.523,51 incluye capital de trabajo.

2. Capital de trabajo: USD 29.011,71 para dos meses de pago de servicios
bésicos, sueldos y gastos administrativos.

3. Estructura de capital: conformada por deuda (46,72%) y capital propio
(53,28%). Ver anexo E 8.2.1.

4. Depreciacion: se realizara con la metodologia de linea recta y obteniendo
valor de salvamiento. Ver anexo E 8.2.2.

5. Amortizacion del préstamo: monto de USD 74.523,51. Se realizara en la
CFN a un plazo de cinco afios a la tasa del 10,5% anual con cuotas
mensuales. Ver anexo E 8.2.3.

6. Amortizacion del diferido: serd de acuerdo a las normas contables a
cinco anos. Ver anexo E 8.2.4.

7. Gastos: gastos administrativos, publicidad, depreciacion y amortizacion.
Ver anexo E 8.2.5.

8. Ndémina: administrativa, mano de obra directa y mano de obra indirecta,
proyectada a cinco afios. Ver anexo E 8.2.6.

9. Precios: segun se calculé en el Capitulo IV péagina 28, en base a los
precios de la competencia, la estructura de costos y la elasticidad de la
demanda

10.Proyeccién de ventas: tres escenarios; normal, optimista y pesimista.

Cuadro 8.2. Proyeccién de ventas y supuestos

VENTAS
Afio 1 2 3 4 5
Escenario normal 4319 | 4464 | 4614 | 4769 | 4930
Escenario optimista 4432 | 4701 | 4987 | 5289 | 5611
Escenario pesimista 4296 | 4417 | 4541 | 4669 | 4800

Elaborado por: Autor
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Supuestos para la proyeccion

P P proy 1| 2 3 4 5
de ventas

Porcentaje de ventas instalaciones 100% | 100% | 100% |100% | 100%

Porcentaje de paquetes vendidos en
instalaciones

Porcentaje de servicios individuales
vendidos en instalaciones

Ventas por tipo de paquete 50% | 50% | 50% | 50% | 50%
Variacion de precios de afio a afio FIJO

80% | 80% | 80% | 80% | 80%

20% | 20% | 20% | 20% | 20%

Elaborado por: Autor

11.Costo de oportunidad: se calcul6 con el CPPC y es de 15,46% para los
escenarios desapalancados y de 12,85% para los escenarios apalancados.
Ver anexo E 8.2.7.

12.Evaluacion: determinard si el plan de negocio es viable o no con VAN, TIR

en seis escenarios, junto con el punto de equilibrio y los indices financieros.

8.3. Riesgos y problemas principales

8.3.1. Aumento de precios de proveedores

El control sobre los precios de materias primas estara determinado de acuerdo
al mercado, pero este puede incrementarse si por alguna razén el estado
decidiera poner aranceles a los productos. En caso de una subida en los
precios de los proveedores, materias primas que se importan o nacionales, se
podria sustituir por otro debido a la existencia de un gran numero de
vendedores.

En caso de que no haya otra manera de contrarrestar la subida de precios y se
tenga que trasladar al costo del servicio, se realizard de acuerdo con el
Psioterapeuta un pedido mayor para aprovechar descuentos en volumen y
evitar futuras subidas en los precios. Es posible almacenar las esencias usadas

en los tratamientos pues estas tienen una caducidad de minimo un afo.

8.3.2. Aumento o disminucién de la demanda del servicio
Si hay un aumento en la demanda se optara por contratar mas personal de
acuerdo a las exigencias de este incremento. Ademas, de ser necesario se

realizara nuevas ampliaciones en las instalaciones.
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Si la demanda disminuye, se aplicaran tacticas de relanzamiento del servicio y
se exigird mayor desempefio en la aplicacion de las terapias y en el trato al

cliente.

8.3.3. Huelgas

Las huelgas han afectado al pais de muchas formas una de estas es
econdémica y para evitar este efecto en el negocio es importante mantenerse
informado de la situacion del pais para asi salvaguardar la seguridad tanto de
los empleados como de los clientes; trasladando citas y horarios de acuerdo lo

amerite el entorno si se dieran levantamientos o protestas.
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9. CAPITULO IX
PLAN FINANCIERO

Introduccién

En este capitulo se mostrard la proyeccion vy evaluacion financiera de la

creacion del centro energético Psico-corporal L’énergie.

9.1.

9.2.

9.3.

Inversion Inicial
La inversion inicial: activos fijos (USD 103.347.88), gastos pre-
operacionales (USD 12.546,90) y gastos amortizables (USD 14.617,02).
Ver Anexo F 9.1.1.
El capital de trabajo se calcul6 para dos meses representados por:
servicios basicos, Sueldos y salarios, Gasto publicidad y promocion,
Gastos administrativos y pago de interese por préstamo, equivalente a
USD 29.011,71. Ver Anexo F 9.1.2.

Fuentes de ingresos

Las principales fuentes de ingresos son los paquetes de servicios, estos se
dividieron en dos. Paquete uno consta de caminatas, respiraciones,
meditaciones y yoga a un precio de USD 75. Paquete dos consta de terapia
energética Psico-corporal, aromaterapia, musicoterapia, reflexologia y
digitopuntura a un precio de USD 80. Por otro lado, también se ofrecen los
servicios individualmente con precios de acuerdo a cada uno de ellos.

La proyeccién de ingresos para los cinco afios se puede ver en el Anexo
F9.2.1.

Gastos y costos fijos
Los gastos fijos estan representados por: nOmina administrativa, servicios
basicos, gastos de oficina y varios. Ver Anexo F 9.3.1.
Los costos fijos son todos aquellos que influyen en el costo de venta de
cada uno de los servicios ofrecidos y en cada uno de los escenarios. Ver
Anexo F 9.3.2.
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9.4. Margen bruto y margen operativo

e El margen bruto del primer afio en el escenario normal es de USD
225.191,58 y el margen operativo del primer afio en el escenario normal es
de USD 81.721,07. Ver Anexo F 9.4.1.

9.5. Estado de resultados
e Se proyectd a cinco afios, en tres escenarios, con y sin financiamiento. Se
tomé como base la proyeccion de ventas para los ingresos y los gastos

ocasionados por las ventas. Ver Anexo F 9.5.1.

9.6. Balance General

e Las cuentas por cobrar que se reflejan en el Balance general se
determinaron en el Anexo F 9.6.1.

e Se proyectd a cinco afios con y sin financiamiento. Se reflejan como
utilidades retenidas el 30% de la utilidad neta y el 70% restante en

dividendos por repartir. Ver Anexo F 9.6.2.

9.7. Estado de flujos de efectivo

e Se proyecto a cinco afos, en tres escenarios con y sin financiamiento;
ademas, se usd una tasa de descuento del 12,85% para los flujos
apalancados y una de 15,46% para los flujos desapalancados. Ver Anexo
Fo.7.1.

9.8. Punto de equilibrio

e Se ha calculado el punto de equilibrio tomando en cuenta los servicios
estrella de la empresa, es decir, los paquetes.

e El punto de equilibrio se logra al vender 1.043 paquetes a un precio
promedio de USD 80 para el primer afio de operacion, lo cual significa
vender tres paquetes diarios. El nivel de ventas en que los costos totales
igualan a los ingresos totales es de USD 83.400,20 en el primer afo. El
punto de equilibrio se logra al vender 1.059 paquetes a un precio promedio

de USD 80 para el segundo afio de operacion, lo cual significa vender 3
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paquetes diarios. El nivel de ventas en que los costos totales igualan a los
ingresos totales es de USD 84.698,75 en el segundo afio. Ver Anexo F
9.8.1.

e La estimacion del Valor presente neto no resulté ser muy sensible a
cambios relativamente pequefios en el nivel de precios de venta, por lo que
el riesgo del prondstico relacionado con esta variable es bajo. Ver Anexo F
9.8.2.

9.9. Control de costos importante
Cambios relativamente pequefios en los costos y cantidades de venta no
resultaron ser muy sensibles, por lo que el riesgo del pronéstico relacionado

con estas variables es bajo. Ver Anexo F 9.9.1

9.9.1. indices financieros

e Liguidez

Aino 1 | Ailo 2 | Ailo 3 | Ailo 4 | Afio 5
$8,23 | $9,69 | $9,87 |$10,31|$15,90

Razon _Activos Corrientes
Corriente Pasivos Corrientes

Activos corrientes -
Inventarios
Pasivos Corrientes

I?rueba
Acida

$8,23 | $9,69 | $9,87 |$10,31 | $15,90

Elaborado por: Autor

La empresa cuenta con muy buena liquidez y esta se va incrementando de afio
a afo. Se puede solventar los pasivos de corto plazo con los activos de corto
plazo. Se cuenta con alrededor de 10 ddlares en activo corriente por cada dolar

de pasivo circulante.

e Rentabilidad

Afio 1 | Afio 2 | Afio 3 | Afio 4 | Afio 5 |

Rendimiento
ROI = Valorpromedio = 33% | 32% | 32% | 38% | 32%
invertido

Elaborado por: Autor
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Del primero al cuarto afio el retorno sobre la inversion se ve incrementado en

un 5,24% promedio debido a al aumento en las ganancias de la empresa.

Afio 1 | Afio 2 | Ao 3 | Afio 4 | Afio 5 |

Utilidad operacional
ROA = Activostotales = 35% | 32% | 35% | 42% | 26%
promedio

Elaborado por: Autor

Entre el primero y el cuarto afio existe una eficiencia del 6,94% promedio en la
utilizacion de los activos de la empresa en la generacion de ganancias y debido
a este aumento los activos pueden rotar con mayor facilidad incluso en el

quinto aflo donde se muestra un menor crecimiento.

Afio 1 | Afio 2 | Afio 3 | Afio 4 | Afio 5 |

Utilidad neta
ROE = Patrimonio = 32% 27% 27% 30% 17%
promedio

Elaborado por: Autor

Comparados con los bonos del tesoro EEUU (4,61)*, se tiene buen
retorno asegurando buenos réditos para el accionista o propietario de la

empresa.

e Desempeiio

Afio 1| Afio 2 | Afio 3| Afio 4 | Afio 5 |

ROtaC|én Ventas

de las = = 411 | 3,35 | 3,36 | 3,35 | 3,35
CxC Promedio CxC

Rotacion 360

CxC = = 88 107 107 107 107
dias Rotacion de CxC

Elaborado por: Autor

Para mejorar el desempefio de la empresa es importante reducir el tiempo de

cobro de las deudas para evitar problemas de liquidez a futuro.

o Cotizacion bonos del tesoro de EEUU, 2010.
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Valuacion

Cuadro 9.10. Valuacién

L 'énergie
VALOR PRESENTE NETO DEL PLAN DE NEGOCIOS

Valorado USD
Con apalancamiento | Sin apalancamiento
Tasa de descuento 12,85% 15,46%
Pesimista 114.871,13 97.144,22
Mormal 124.724,71 106.234,99
Optimista 175.231,05 152.804,42

L'énergie
TASA INTERNA DE RETORNO DEL PLAN DE NEGOCIOS
Con apalancamiento | Sin apalancamiento
Pesimista 20,36% 17,87%
MNormal 21,81% 19,23%

Optimista 28,72% 26,03%
Elaborado por: Autor
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El Valor Actual Neto (VAN) del proyecto es positivo dentro de los tres

escenarios planteados con y sin financiamiento. Ademas, se puede observar

que la tasa interna de retorno (TIR) es mayor a los costos de oportunidad

calculados dentro de los escenarios apalancados y sin apalancamiento, con lo

cual se puede determinar la factibilidad y rentabilidad del proyecto.

Los escenarios apalancados ofrecen a los inversionistas la ventaja de obtener

un VAN superior y tasas internas de retorno mas altas en comparacion a los

escenarios desapalancados; el pago de intereses por la deuda es lo que crea

dicha ventaja gracias a los escudos fiscales que se generan.
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10. CAPITULO X
PROPUESTA DE NEGOCIO
Introduccion
En este capitulo se mostrara el financiamiento deseado dentro de la empresa
asi como el uso de cada uno de los fondos para la creacion del centro

energético Psico-corporal L’énergie.

10.1. Financiamiento deseado

La inversion requerida es de USD 159.523,51 que se distribuye en gastos
preoperacionales (7,87%), gastos amortizables (9,16%), activos fijos (64,79%)
y capital de trabajo (18,18%).

Segun muestran los flujos de efectivo proyectados en los tres escenarios, a
partir del primer afio de funcionamiento se obtiene utilidad luego de realizar los
pagos y gastos correspondientes; ademas esta utilidad es creciente a un
promedio de 2,36%, por lo que es posible cumplir con cada uno de los

compromisos financieros de la empresa.

10.2. Estructura de capital y deuda buscada

La estructura del capital de acuerdo al financiamiento esta dividida en deuda
USD 74.523,51 y capital propio USD 85.000,00, que corresponden al 46,72% y
al 53,28% respectivamente.

Cuando no se lleva a cabo financiamiento la estructura del capital se modifica y

el capital propio es quien asume toda la inversién, es decir, USD 159.523,51.

Estructura de capital

Apalancado A Desapalancado D
Deuda 5 74.523,51 46,72% 5 - 0%
Capital Propio 5 85.000,00 53,28% 5 159.523,51 100%
Inversion total 159.523,51 s 1505535 [

Elaborado por: Autor

10.3. Uso de fondos
Como se menciono con anterioridad los fondos estaran conformados por cuatro
pardmetros fundamentales: gastos preoperacionales, gastos amortizables,

activos fijos y capital de trabajo.
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10.3.1. Gastos Preoperacionales

Gastos preoperacionales

Adecuaciones Instalaciones ;] 9.730,00 | % 9.730.00
Material imagen corporativa v material publicitario inicial ¥ 564.00 | 5 564.00
Materiales a utilizar ;] 225290 | % 2.252 90
TOTAL GASTOS PREOPERACIONALES $ 12.546,90

Elaborado por: Autor

e Por medio del Arq. Ernesto Reinoso de Finale Arquitectura Integral, se
determind que para la adecuacion de las instalaciones es necesario:
Materiales (ceramica, cemento, bloques, vidrio) por USD 6730, mano de
obra y direccién arquitectdnica por USD 3000.

e A través de EyE Publicidad se determind que para el material e imagen
corporativa es necesario el empleo de: tarjetas personales por USD 70,
material corporativo por USD 295 y material publicitario impreso por USD
199.

e La Dr. Nila Apolo proveyo la informacién acerca de los materiales
necesarios en el empleo de cada una de las terapias entre los mismos
constan: inciensos USD 80, difusores de esencias USD 27, cuarzos, USD
129, toallas humedas USD 96, alcohol USD 39, aceites esenciales USD
500, esencias esenciales USD 562.80, aceites corporales USD 380,
esencias relajantes USD 43.40, velas USD 196.20, esteras USD 80,

frazadas USD100 y mandiles USD 19.50.

10.3.2. Gastos amortizables

Gastos amortizables

Gastos de constitucidn

Gastos de licencias de software

Tramite Legal de Constitucidn de la Empresa 5 1.200,00 | 5 1.200.00
Inscripcidn en R. Mercantil - Por Acto de Constitucidn 5 6182 | % 61,82
Domiciliacidn, permiso para operar 5 30,00 % 30,00
Cobro por concepto de Gastos Generales R M. 5 4200 |5 42.00
Escritura Publica 5 150,00 | % 150,00
Publicacidn Extracto 5 100,00 | % 100,00
Motaria 5 11,20 [ % 11.20
Tasa registro de marcas 5 54,00 | 5 54,00
Tasa por emision del Titulo de Marca - IEPI 5 258,00 |5 25,00
Permiso de Bomberos Tipo A e Inspeccidn 5 4000 | 5 40,00
Patente Municipal 5 - 3 -

SRl Obtencidn de RUC 5 - 5 -

Total Gastos de constitucion $ 1.717,02

Sistema CEM para administracidn de clientes para 5 usuarios 5 10.000.00 10.000.00
Disefio v Desarrollo de Pagina Web 5 1.500.00 1.500,00
Sistema Integrado de administracion v contabilidad. 5 1.400.00 1.400.00

5
5
5
$
$

Elaborado por: Autor
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10.3.3. Activos Fijos

Avalué comercial de las instalaciones por USD 85000.

Equipos de computacion: computadores USD 1012.48 e impresora
multifuncion USD 106.40.

Modulares y equipos de oficina: escritorio USD 320, sillas giratorias USD
170y sillas USD 90.

Muebles y enseres: mesas de centro USD 80, mesas pequefias USD 180,
juego de muebles USD 650, bancas metalicas USD 510, sillas USD 360,
estanterias de vidrio USD 45 y camillas USD 450.

Equipos eléctricos: sistema para musica USD 250, radio USD 180 y
teléfono USD 63.

Maquinas para el servicio: pure magic spa USD 2.740, manta térmica USD
4.320, difusor a vapor USD 336, ventosas USD 500, maquina de masajes
USD 5.000 y purificador de aire USD 750.

Equipo de cocina: tetera USD 52, microondas USD 133, juego cubiertos
USD 19y vajilla USD 31.

10.3.4. Capital de trabajo

Para el capital de trabajo se tomé en cuenta dos meses de funcionamiento
y dentro de estos: los servicios basicos USD 255, sueldos y salarios USD
4.914.10, gasto de publicidad y promocion USD 8.411,79, gastos
administrativos USD 80, pago de intereses por préstamo USD 844,96.

10.4. Retorno para el inversionista

En los tres escenarios con y sin financiamiento el inversionista obtiene
rendimientos positivos. De igual manera su porcentaje de ganancias sobre

el capital invertido es superior al de la tasa de descuento.



Cuadro 10.4. Retorno para el inversionista

L ‘énergie
VALOR PRESENTE NETO DE LOS INVERSIONISTAS

Valorado U5D
Con apalancamiento | Sin apalancamiento
Tasa de descuento 24,04% 15,46%
Pesimista 80.331,91 97.144,22
MNormal 87.431,30 106.234,99
Optimista 123.731,71 152.804,42

L 'énergie
TASA INTERNA DE RETORNO DE LOS INVERSIONISTAS
Con apalancamiento | Sin apalancamiento

Pesimista

MNormal

Optimista

Elaborado por: Autor
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11. CAPITULO XI
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

11.1. CONCLUSIONES

El PIB de la industria de otras actividades de servicios comunitarios,
sociales y personales ha crecido 3,31% promedio entre 2004 y 2010. Esta
industria ha vendido en el pais aproximadamente 350 millones de délares.
Es un negocio que ha evolucionando junto con las personas, siendo ellas
guienes con sus exigencias se han dando cuenta que este tipo servicio no
constituye ningun lujo sino un habito saludable. Es por esto que ha tenido
un crecimiento importante en los udltimos afios, segin mencionaron los
entrevistados.

El uso del nombre SPA en centros de estética ha hecho que se mal
interpreten los servicios que un verdadero centro de relajamiento ofrece.
Las personas aprecian un servicio de excelencia, con personal capacitado,
uso de productos de calidad, tecnologia de punta, instalaciones construidas
y disefladas de acuerdo al servicio ofertado y precios justos.

Cuando se entrega un servicio que satisface o supera las expectativas, su
ubicacion no es importante ya que las personas acuden sea la distancia
que sea.

El 97% de las personas encuestadas recomendaria los servicios de un
centro energético Psico-corporal a familiares y amigos si estos cumplen
con sus expectativas de precio, calidad y dentro de un ambiente natural.

El 96% de las personas han considerado fundamental la creacién de un
centro energético Psico-corporal en el valle de los chillos, debido a la
carencia de estos centros en esta zona y por la falta de servicios que exige
el cliente.

Se ingresard al mercado con precios promedio de acuerdo a un analisis
realizado a la competencia existente.

Se escogié como localizacion de las instalaciones el Valle de los Chillos
tras demostrar por medio del método cualitativo por puntos que es la

opcion mas adecuada para cumplir con factores criticos tales como:
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ambiente natural, clima, disponibilidad de mano de obra, cercania del
mercado objetivo, entre otros.

e La empresa se apoyara fuertemente en el talento y la capacidad humana,
comprometida con los objetivos gerenciales y el desarrollo de las
actividades en un ambiente laboral positivo.

e En el cronograma general se muestra cada una de las actividades a ser
puestas en marcha junto con su respectivo plan de contingencia para evitar
retrasos antes de poner en funcionamiento el negocio.

e Los imprevistos mas dificiles de solucionar serian el aumento de los
precios de los proveedores, ya que depende de las acciones que el
gobierno puedan tomar y del mercado en general; y la disminucién de las
ventas ya que se necesitaria de un enfoque de servicio totalmente nuevo
mientras se seguiria cubriendo costos fijos de la empresa

e El proyecto es rentable puesto que en los tres escenarios analizados:
normal, optimista y pesimista se alcanzan rentabilidades superiores a la
tasa de descuento (12,85%) y valores actuales netos mayores a cero.

e Con una inversion inicial de USD 159.523,51 financiada en 53,28% por
capital propio y 46,72% de deuda, el Valor Actual Neto (VAN) del proyecto
apalancado en el escenario normal es de USD 124.724,71 y la Tasa
Interna de Retorno (TIR) alcanza el 22%. Se utiliza la estrategia de
endeudamiento moderado para apropiarse de los escudos fiscales que

brinda el pago de intereses.

11.2. RECOMENDACIONES

e Una vez analizada la industria, el mercado, los clientes, la competencia por
medio de la investigacion de mercados y el analisis financiero se
recomienda montar el negocio lo antes posible.

e Estar al tanto de las nuevas tendencias en servicios y tratamientos
corporales que permitan adaptar la compafia a las nuevas necesidades de

los consumidores.
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Cuantificar las ventas de los paquetes y de servicios individuales para
conocer el impacto de cada uno en el mercado y enfocar los esfuerzos de
publicidad y ventas de acuerdo a estos cambios.

Transmitir credibilidad en el mercado ofreciendo calidad, ya que al ser un
servicio de cuidado personal y mejoramiento de la calidad de vida se
puede atentar contra la salud de los consumidores si no se lo practica junto
a profesionales especializados.

Realizar un proceso de seleccion de personal muy estricto pues al ofrecer
servicios el talento humano sera primordial en la ejecucién de las terapias.
Estar siempre atentos a las acciones de la competencia, pues son
competidores bien posicionados en el mercado objetivo, y sus acciones
pueden afectar directamente a las ventas de la empresa.

Tener a mano el plan de contingencia para aplicarlo frente a cualquier
imprevisto, e ir actualizando el mismo de acuerdo a la experiencia que se
tenga durante la puesta en marcha del negocio.

Realizar seguimiento de la satisfaccion del cliente para elaborar ajustes.
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ANEXOS A - LA INDUSTRIA, LA COMPANIA Y LOS SERVICIOS

A 2.1.1. a Crecimiento del la industria
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Cuadro No. 2.1.1. a PIB

PRODUCTO INTERNO BRUTO POR INDUSTRIA
Miles de dolares

Tasa de Crecimiento

2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012
Otras actividades de
servicios comunitarios, |278,022| 287,980 | 305,454 | 305,454 | 318,870 (328,067 (338,464 (348,261 | 358,058
sociales y personales
Promedio 3,36% | 6,07% | 0,00% | 4,39% | 3,07% | 2,98% | 2,89% | 2,81%

Fuente: Banco Central del Ecuador

Elaborado: Autor

A 2.1.1. b Precios de la industria

Cuadro No. 2.1.1. b Precios

Tasa de variacion - Precios

Tasa de Variacion

19,41%

2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012
Otras actividades de
servicios comunitarios, 1,900 | -2,680 3,700 6,010 | 6,910 | 8781 | 10,652 | 12,523 | 14,394
sociales y personales
Promedio -241,05% | 238,06% | 62,43% | 14,98% | 27,08% | 21,31% | 17,56% | 14,94%

Fuente: Banco Central del Ecuador

Elaborado: Autor

A 2.1.2. Estructura de laindustria — Cadena de Valor
ACTIVIDADES PRIMARIAS

1. Marketing & Ventas

e Difusion de empresa mediante diferentes medios

Uso de tecnologia como pagina Web con opciones de reservacion,

cancelaciéon y sugerencias. Ademas, de publicidad por medios tradicionales

como prensa, radio o televisiéon y medios alternativos como redes sociales.

e Materiales publicitarios

Utilizacién de medios impresos como catalogos con descripcion de los

servicios, Publireportajes en diferentes revistas y anuncios publicitarios en

diarios.
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Personal de contacto

Realizacion de cita

Se recepta la solicitud del servicio, se reunen los datos del cliente que
seran agregados a una base de datos, se detalla las opciones disponibles
de servicios junto con promociones o beneficios, se acopla a un horario de
acuerdo a las exigencias del cliente o disponibilidades de la empresa y se

determina la forma de pago a realizarse en las instalaciones.

Soporte fisico y habilidades

Pedido y comprobacion

Seleccién adecuada de proveedores para la adquisicién de los productos
usados en los diferentes servicios, enfocando las exigencias tanto en
calidad y precio.

Se realiza la lista de insumos necesarios para cada uno de los servicios
que se ofrecen asi como la posterior verificacion del estado y entrega
completa de los productos adquiridos.

Adecuaciones y preparacion

Control de asepsia tanto de empleados como del lugar de trabajo. Al aplicar
cualquier material debe ser revisado para lograr un mayor control del
producto. Al finalizar el servicio se debe higienizar antes de la siguiente
sesion junto con la preparacion de los materiales o insumos a usarse antes

de empezar nuevas sesiones.

Presentacion

Ejecucidn del servicio

Se entrega el servicio de acuerdo a las exigencias de cada cliente junto con
la apertura de la ficha personal para mantener un seguimiento en futuras

sesiones.

Cliente

Pre-Venta
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La atenciébn al cliente se realizard principalmente a través de los
Psioterapeutas y preceptores, los mismos que realizaran recomendaciones
de servicios alternativos entregando toda la informacion pertinente,
despejando cualquier duda y aceptando sugerencias.

e Post-Venta
A través del sistema CRM se clasificaran a los clientes frecuentes, a
quienes se los tratara con promociones especiales y monitoreo discreto

acerca de sus actitudes de compra.

ACTIVIDADES DE APOYO
1. Direccién general y R.R.H.H.

Se administra y planifica cada una de las actividades a realizar,
coordinandolas entre todas sus areas, bajo la direccion del Gerente
General y los jefes de cada departamento. Define el perfil del personal
necesario, planifica las capacitaciones y se integra al personal.

2. Investigacion y desarrollo
Las tendencias mundiales marcan los gustos y preferencias de las
personas, es importante mantener constate la actualizacion de productos
usados en los servicios asi como el aumento en las técnicas de las
diferentes terapias.

3. Infraestructuray el ambiente
Contar con instalaciones adecuadas a las necesidades de los clientes y de
los servicios que se entregan. Ademas, de un ambiente de completa
naturaleza para cumplir con el objetico del mejoramiento de la calidad de
vida de las personas.

MARGEN DE SERVICIO

El margen de servicio es obtenido por el funcionamiento de la estrategia de
mantener personalizacion masiva en los servicios junto con la infraestructura y
ambiente adecuados, ademas del uso de productos y materiales de calidad
creando una experiencia atrayendo un mayor namero de clientes interesados

en el mejoramiento de la calidad de vida.



73

IRV ETS
ap
uabiew

seuewld sapepiAloy
||}||

uglaeledsud

£ ssuoiaEnIepy 7

EWSAS0d T uoI3egqoIdWOI ENI
oI3BS UOIINIST 'L A opipad L 9P uoilezZiEsy )

BlUSA-=Id |
sapepijiqey A 012E3U09
ayualn uoloejuasalgd o2isy apodog ap |euosiad
ajuaiquy A einjannsaeiju]
ojjouesap A uoioebisanu|

"HH Y'H Ajesaualb uoinoang

ouepagnd
|ELSIEW "€
S0Ipall sa|UalElp

slueIpally esaldws
S0 UQIsnUd b

sSelUap
g Bunaxiep

ofode ap
sapeplanoy

Facultad ciencias econémicas

Fuente: Alonso, Gustavo. Marketing de servicios: Reinterpretando la cadena de valor.

Universidad de Palermo.
Elaboracién: Autor



74

A 2.3. Aranceles

| cédigo de Producto (TNAN) [ DO0o
|Antidumping || 0 %
[Advalorem [ 0 %
[FoI [ 0.5 %
[1cE [ 0 o
[1va [ 12 9
| salvaguardia por Porcentaje I O 5

|Aplicacién Salvaguardia por Valor ”

|Techa Consolidado ” 0 %

|IncrementuIEE ” 0 %o

|Afectna Derecho Especifico ”

|Unidad de Medida || Kilegrame Bruto [KG)

|Elh5enracione5 ||

|
|
|
|
|
|
|
|salvaguardia por valor I |
|
|
|
|
|
|
|

|E5Produdo Perecible || NO

Fuente: http://sicel.aduana.gov.ec/ied/arancel/index.jsp
Elaborado por: Autor
A 2.4. Requisitos para constituir la empresa
1. Requisitos del RUC®
Las personas que deseen inscribirse en el RUC deberan presentar los
siguientes requisitos:
> ID
e Ecuatorianos: Original y copia de cedula de ciudadania y certificado
de votacion
> Verificacién de domicilio
Original y copia de cualquiera entre:
e Planilla de servicio eléctrico, consumo telefénico, agua, cable,
celular.
e Contrato de arrendamiento con sello del juzgado del inquilinato
e Factura de arrendamiento
e Pago del impuesto predial
e Estados de cuenta
» Multa por inscripcion tardia

e Se aplica, formulario 106

18 SRI, 2010 a.



75

» Documentos adicionales
e Profesionales: Copia del titulo universitario o de carnet de Colegio

respectivo. No es necesario si es que consta en cédula.

2. Requisitos permiso sanitario de funcionamiento™
Para la obtencion de este permiso se requiere:

e Solicitar la inspeccién del local, con oficio dirigido a la Directora de
Salud

e Copia certificada de la escritura publica

¢ Nombramiento del representante legal

e Certificado de la Direccion de Propiedad Industrial de no encontrase
registrada con anterioridad

e Copia del RUC

e [Fotocopia de la cédula de identidad del representante legal

Al ser constituido el negocio como persona natural esta sujeta al pago del
impuesto al valor agregado (IVA), impuesto a la renta siempre que supere
la base anual, impuesto a los consumos especiales (ICE) siempre que
produzca o comercialice bienes o servicios gravados con este impuesto y el
impuesto a los vehiculos, asi como otros impuestos propios de la actividad
del contribuyente. Ademas debera presentar mensualmente el anexo de

retenciones por otros conceptos.

La empresa debe cumplir con algunos requisitos legales para su desarrollo

y normal funcionamiento en el Pais, estos son:

1. Razén social de la compafiia®
Se ha declarar como persona natural, caracterizada por:
e Personas fisicas, nacionales y extranjeras que realizan

actividades econémicas.

19 Ministerio de Salud Publica del Ecuador, 2010.

20 SRI, 2010 b.
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2. Patente municipal®
e Certificado de zonificacion y/o certificados previos
e Autorizacion de funcionamiento y patente municipal
o Permiso de edificacion aprobado

o Recepcidn final

3. Permiso de Bomberos?
e Solicitud de inspeccion del local;
¢ Informe favorable de la inspeccion;
e Copia del RUC; Yy,

e Copia de la calificacion artesanal (artesanos calificados)

4. Acuerdos de empleo y bonificaciones?®
Los contratos de empleo y bonificacion para los trabajadores estan
basados en el cédigo de Trabajo: donde constan salarios, bonificaciones
y sanciones.
Salario: Remuneracion que percibe una persona por los servicios que
presta a través de un contrato de trabajo, como consecuencia de su
aporte como uno de los factores de produccion.
Bonificaciones: Total de beneficios que la empresa pone a disposicion
de sus miembros de trabajo y otras compensaciones menos visibles,
como seguridad en el empleo, transferencias laterales a posiciones mas
desafiantes en posiciones que impliquen crecimiento, desarrollo
adicional y varias formas de reconocimiento del desempefio excelente.
Sanciones: Medidas disciplinarias que orientan el comportamiento de los
trabajadores para evitar problemas, mal desempefio y cumplimiento de
los estdndares esperados por la empresa. Las advertencias se las
hacen de forma verbal o escrita, casos excepcionales suspension o

despidos de la organizacion.

2 Negocios en el Ecuador, 2010.
22 Cuerpo de Bomberos del Distrito Metropolitano de Quito, 2010.
2% Revista Judicial, 2010.
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A 2.5. Servicios ofrecidos

e Caminatas al aire libre

Enfocado para tonificar los pulmones, dejar respirar a la piel, energizarnos y
estimular la liberacion de toxinas. El objetivo aqui no es correr o ser un
contemplador pasivo. Ha de imprimirse un ritmo, con pasadas firmes y
conscientes. Nada de llevar auriculares ni teléfono movil; es un momento para
aprovechar y observar la naturaleza, las flores, flora y fauna; percibir el suelo,
la tierra, los colores, los aromas y los sonidos, asi conseguir relajamiento tanto
del cuerpo como de la mente.

Caracteristicas: es importante que para esta actividad las personas estén con
ropa ligera. Las caminatas se realizaran por un periodo de entre 15 a 30

minutos.

e Meditacion

Esté especificamente relacionado a un estado puro de conciencia, con esto se
pretende llegar a la liberalizacion de lo material, el ego y lo terrenal. Se busca
remover la cerca que contiene a la conciencia y liberarla. Porque el ser humano
comun y corriente vive encerrado en una pequefia celda a la que llama vida
cotidiana. Trabajar, comer, distraerse y descansar para poder trabajar. Un
mundo excesivamente pequefio. Sin embargo la meditacion abre la frontera de
la conciencia.

Caracteristicas: para meditar es necesario haber practicado yoga. En este
sentido yoga y meditacién se convierten en el soporte de uno para el otro. Se
tiene que elegir una pose comoda. Puede ser sentado o acostado. La

meditacidn se realizara en un periodo de entre 15 a 30 minutos.

e Respiraciones

Regula el estado mental, las emociones, la concentracién, etc. Al igual que la
meditacion las respiraciones van de la mano con el yoga.

Caracteristicas: tienen un periodo de duracion de entre 15 y 30 minutos.
Existen varios tipos de respiraciones cada una enfocada a diferentes

necesidades. Entre esta tenemos:
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1. Reparacion de las fosas nasales: Respirando a través de la fosa nasal
izquierda es calmante y respirando a través de la fosa nasal diestra tiene
un efecto energizante.

2. Respiracion larga y profunda: Esta es una de las mas comunes
formas de respirar. Este tipo de respiracion se hace usando la capacidad
total de ambos pulmones, en la inhalacion y la exhalacion, lentamente
sin precipitarse. Incrementa la fuente de oxigeno en el cuerpo, lo cual
promueve la curacion y relaja. Esta previene y disminuye el crecimiento
de toxinas en los pulmones, estimula la produccion de endorfinas,
qguimicos del cerebro, combate la depresion, expande la capacidad de
los pulmones, bombea el fluido de la espina dorsal al cerebro
incrementando la energia, fortalece el aura reduciendo inseguridad y
miedos, purifica la sangre y genera control sobre las emociones
negativas, las cuales ayudan a romper con los malos habitos.

3. Respiracién de fuego: Esta es una increible herramienta contra la
ansiedad, nervios, preocupacion, miedo, dolor y tristeza.

4. Respiracién de silbidos: Activa las glandulas superiores; tiroides y

paratiroides y cambia la circulacion.

e Yoga

Con la practica de ciertos ejercicios, y la regulacion de la respiracion; el
proceso de yoga purifica la sangre, los nervios y los diferentes érganos de
nuestro cuerpo, relajando asi el cuerpo y la mente. De esta forma, se facilita la
concentracion de nuestra mente, para el desarrollo de cualquier actividad,
incluyendo las técnicas de meditacion y respiracion

Caracteristicas: tiene un periodo de duracion de entre 15 a 30 minutos.

e Terapia Energética Psico-corporal

Es un método terapéutico original creado a partir de una sintesis practica de
diversas técnicas corporales, energéticas y psicolégicas.
Se utilizan un conjunto de técnicas FISICAS (Masaje profundo, Estiramiento

Miotensivo, Cadenas Musculares y Posturacion, respiracion consciente, etc.),
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BIOENERGETICAS (Masaje Energético, Limpieza Entérica, y Armonizacion
etc.) y, por Gltimo, se trabaja en el plano PSICOLOGICO (consciencia corporal
y aceptacion, expresion y contencion emocional).

Caracteristicas: periodo de duracion de entre 45 a 60 minutos.

e Digitopuntura

Es una técnica China, derivada de la acupuntura, se diferencia de ésta ya que
consiste en estimular los puntos energéticos a través de los dedos. Dichos
puntos energéticos estan comunicados entre si por los llamados meridianos,
que es la forma como se les denomina a los elementos conductores de la
energia.

Caracteristicas: la presion ejercida en cada punto es de 15 a 30 segundos,
asegurandose que sea el punto exacto donde se cree que existe el
desequilibrio energético. Luego de la presion, se sentird un alivio casi

inmediato.

e Reflexologia

Es la practica de estimular puntos sobre los pies, manos, nariz u orejas

(lamados zonas de reflejo). Método para activar los poderes curativos del
cuerpo. Existen zonas de energia que recorren el cuerpo humano formando
areas reflejas, las cuales corresponden a la mayoria de los érganos, glandulas,
funciones y zonas anatomicas.

La reflexologia alivia los efectos del estrés mediante la induccion de una
relajacion profunda y permite al sistema nervioso calmarse y funcionar con mas
normalidad.

Caracteristicas: duracion entre 5 y 15 minutos.

e Aromaterapia
La aromaterapia es una disciplina terapéutica holistica que usa distintos tipos
de aromas que ayudan a nuestras defensas, mente y las emociones. Puede

utilizarse algunos aceites en contra de microorganismos dafinos, o para la


http://es.wikipedia.org/wiki/Pie_(anatom%C3%ADa)
http://es.wikipedia.org/wiki/Mano
http://es.wikipedia.org/wiki/Nariz
http://es.wikipedia.org/wiki/Oreja
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estimulacién de los 6rganos productores de anticuerpos. Estos aceites actian
sobre los mismos microorganismos y estimulan también a nuestras defensas.

Caracteristicas: se la puede aplicar junto con cualquier otra terapia.

e Musicoterapia

Uso de la musica o elementos musicales (sonido, ritmo, melodia y armonia)
para satisfacer necesidades fisicas, emocionales, sociales y cognitivas,
desarrollando el potencial de las personas o reparando funciones del individuo,
con el fin de alcanzar su integracion inter e intrapersonal.

Caracteristicas: se la puede aplicar junto con cualquier otra terapia.
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ANEXOS B - INVESTIGACION DE MERCADOS

B 3.1. Entrevista a expertos

Catalina Ayala. Shambala SPA. Ruiz de Castilla 763 y andagoya edificio
EXPOCOLOR, 2do piso. Quito - Ecuador

Dr. Fernando Cardenas. BIO SPA. Av. Republica E-215 y Atahualpa.
Quito - Ecuador

Mobnica Mifio. AMA T SPA. La Colina N26-159. Entre San Ignacio y
Orellana. Edificio Aristi.

Nila Apolo. Fundacion AMEN. Tumbaco, camino a la vifia. Quito —
Ecuador.

Alejandra Guerrero. LE ESSENCE SPA. Humboldt N30-72 y Noboa

Camano, Quito.

MERCADO

(@]

¢Segun su criterio cual ha sido la evolucion del negocio del cuidado

estético y corporal en los dltimos afios?

o ¢El mercado ha crecido, ha disminuido o se ha mantenido estable?

o ¢Quiénes son los principales competidores?

o ¢Cree que el mercado se encuentra saturado o existen nichos de
mercado sin atender?

EMPRESA

o ¢Qué amenazas cree que enfrenta este tipo de servicio?

o ¢Cudl es el elemento diferenciador del negocio frente al de la
competencia?

o ¢Qué caracteristicas debe tener el servicio entregado para ser
competitivo?

CLIENTES

o ¢Cuédl es la proporcién de hombres y mujeres que asisten al negocio?

o ¢Qué perfil tienen los clientes que frecuentan el negocio?

o ¢En qué sectores residen sus clientes?
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o ¢Sus clientes acuden con frecuenta? ¢ Por qué?

o ¢Qué cree que busca el cliente en relacién su servicio?

o ¢En qué rango de edades se encuentran los clientes que frecuentan su
negocio?

MARKETING

o ¢Qué tan importante es el precio al momento de elegir el servicio?

o ¢Qué tan importante es hacer publicidad y promociones? ¢ Por quée?

o ¢Cual es el servicio mas demandado?

o ¢Por qué considera que sus clientes son fieles a su servicio?

o ¢Como considera usted que influye la ubicacion del negocio?
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B 3.2. Grupos focales

Se realiz6 1 Grupo Focal grabado tanto en audio y video a personas entre los
25 y 75 afios que conocen el funcionamiento o han un SPA o un centro de
relajamiento, con el fin de determinar informacién acerca de los posibles

clientes. El tiempo de duracion fue de 30 a 45 minutos aproximadamente.

1. ¢Siente estrés, agotamiento, cansancio al final del dia?
¢, Cudles son las razones para que se sientan de esta manera?

3. ¢Cree que el estrés perjudica la salud? ¢Con que asocian el sentir
estrés?
¢, Qué es lo que ustedes realizan para combatirlo?
¢Han visitado un SPA o un Centro de relajamiento corporal? ¢Cuales
han sido los motivos que los llevo a visitar estos centros?

6. ¢Qué tipos de tratamientos han recibido, creen que les ayudo a sentirse
en armonia con su cuerpo y mente?

7. ¢Qué tipos de servicios adicionales les gustaria encontrar en estos SPA
0 en centros de relajamiento corporal?

8. ¢Qué dia de la semana y en que horario prefieren acudir a estos
centros? ¢ Por qué?

9. ¢Creen que el precio es un factor importante al momento de acudir a
estos centros? ¢ Por qué?

10.¢Qué tipo de publicidad consideran fundamental para dar a conocer
estos centros?

11..,Qué tan importantes son las promociones que puedan ofrecer estos
centros?

12.¢Qué tan importante es la ubicacion para este tipo de negocios?

13.¢Cual es su opinién acerca de la creacion de un Centro energético de
relajamiento corporal en un ambiente completamente natural en el valle

de los chillos?
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B 3.3. Encuesta

Encuesta

Buenos dias / tardes. Soy estudiante de la Universidad de las Américas, estoy realizando una
investigacion con el proposito de recabar informacion sobre servicios de terapias corporales en
centros energéticos.

Le agradecemos por su colaboracién; la encuesta le tomara unos pocos minutos de su tiempo.
Le recordamos que su informacién es confidencial.

1.

Segun su criterio, ¢,cOmo calificaria a los centros energéticos corporales? Marque con una
X (S6lo UNA respuesta).

Excelente
Bueno
Normal
Regular
Malo

Al momento de visitar un centro energético; ¢Cual es el aspecto mas importante para
usted? Marque con una X (Sélo UNA respuesta).

Conseguir relajamiento Higiene del lugar
Salud personal Precio
Variedad Servicios Ubicacién
Por recomendacion Horario
Otra
Cual. oo

¢, Qué factor creé que motiva a las personas a visitar estos centros? (S6lo UNA respuesta).

Estrés

Estilo de vida
Agotamiento
Otros

¢,Con qué frecuencia visita o visitaria un centro energético corporal? Margue con una X
(S6lo UNA respuesta).

Semanal Semestral
Quincenal Anual
Mensual Otra
CUAl .

¢ Qué opina usted acerca del precio que tienen los Spa u otros centros de relajamiento
corporal? Seleccione con una X (Sélo UNA respuesta).

Caro Indiferente al precio
Barato Otros




10.

11.

12.

13.
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¢En qué lugar realiza su visita o realizaria para un servicio de terapia energética? Marque
con una X (Sélo UNA respuesta).

Quito Valle de los chillos

Valle de Tumbaco Fuera de la ciudad

Valle de Cumbaya Otra
Cual......ccoveviennnn,

¢,Cuando prefiere o preferiria asistir a un centro energético corporal? Marque con una X
(Sélo UNA respuesta).

Entre Semana
Fin de Semana
Indiferente

¢En qué horario podria asistir a un centro energético corporal? Marque con una X (Sélo
UNA respuesta).

De 07:00 a 11:00
De 11:01 a 15:00
De 15:01 a 19:00

¢, Qué piensa usted acerca de la ubicacion en el que debe funcionar un centro energético?
(Sélo UNA respuesta).

Ambiente Natural Indiferente
En la ciudad Otras
Cual...cooiiiiiii

¢Segun su criterio, en qué nivel se encuentran los servicios ofrecidos por los centros
energéticos y SPA?

Alto |:| Medio |:| Bajo I:l

Segun su criterio, ¢ Por qué cree que existen los centros energéticos y SPA? Clasifique de
1 a 4 las siguientes opciones de acuerdo a su opinidn, siendo 1 la menos importante y 4 la
mas importante.

Necesidad de las personas
Tendencias del mercado actual
Rentabilidad que genera

Ayuda que brinda al ser humano

¢, Qué cree usted necesitarian los centros energéticos corporales para mejorar la imagen
frente a los clientes? Seleccione con una X (Sélo UNA respuesta).

Mejorar calidad servicio Ofrecer servicios diferenciados
Mejorar precios Otro
Posicionar las marcas

¢ Recomendaria a sus amigos y familiares acudir a un Centro energético Corporal?

Si l:l Nol:l



14.

15.

16.
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¢,Cree que existen centros energéticos Psico-corporales en el valle de los chillos?

si [] No [ ]
Si su respuesta fue positiva, pase a la siguiente pregunta.

Si su respuesta fue negativa, pase a la pregunta 16.

¢Los centros energéticos Psico-Corporales existentes en el valle de los chillos brindan los
servicios que usted busca?

st [ ] No [ ]

¢ Considera necesaria la apertura de un centro energético Psico-Corporal en el valle de los
chillos?

st [ ] No [ ]

Ayudenos por favor con sus datos personales, los cuales le recordamos que son
confidenciales y con fin académico.

Edad:
Género F M
Ocupacion:
Estudia
Estudia - Trabaja
Trabaja
Otra
Cual..cooooiviiiii
Ingresos:
De $200 a $400
De $401 a $800
Mas de $800
Estado Civil:
Soltero(a)
Casado(a)
Divorciado(a)
Viudo(a)
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B 3.3.1. Graficos resultados encuestas

1. Segun su criterio, ¢,como calificaria a los centros energéticos corporales?

H Excelente 0% 0% 10%
i Bueno

4 Normal

i Regular

i Malo

2. Al momento de visitar un centro energético; ¢Cudl es el aspecto mas importante para

usted?
3‘y 0% 0% 0%
7%
7%
H Relajamiento M Salud
M Variedad H Recomendacion
i Higienne i Precio
i Ubicacion i Horario

3. ¢Qué factor creé que motiva a las personas a visitar estos centros?
7% 3%

i Estres H Estilo de vida ki Agotamiento H Otros

4. ¢Con qué frecuencia visita o visitaria un centro energético corporal?

H Semanal 3% 3% 10%
H Quincenal 10%

i Mensual

H Semestral

i Annual

i Otro
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5. ¢Qué opina usted acerca del precio que tienen los Spa u otros centros de relajamiento
corporal?

10%

H Caro
H Barato
i Indiferente

 Otro

0%

6. ¢En qué lugar realiza su visita o realizaria para un servicio de terapia energética?

H Quito

H Valle Tumbaco
i Valle Cumbaya
H Valle de los

Chillos
H Fueradela

Ciudad

7. ¢Cuéndo prefiere o preferiria asistir a un centro energético corporal

M Entre semana

H Fin de semana

M Indiferente

8. ¢En qué horario podria asistir a un centro energético corporal

i 07h00-11h00
i 11h00-15h00
k4 15h00-19h00
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9. ¢Qué piensa usted acerca de la ubicacion en el que debe funcionar un centro energético?

H Ambiente natural H Ciudad

i Indiferente H Otro

7%

7%

10. ¢Segun su criterio en qué nivel se encuentran los servicios ofrecidos por los centros
energéticos y SPA?

0%

HAlto HMedio i Bajo

11. Segun su criterio, ¢ Por qué cree que existen los centros energéticos y SPA?

50,00%

40,00%

30,00%

20,00%

Porcentaje

10,00%

0,00%
1 2 3 4
M Necesidad de las personas| 10,00% 16,67% 46,67% 26,67%

H Tendencias del mercado 40,00% 20,00% 16,67% 23,33%
i Rentabilidad que genera 23,33% 50,00% 16,67% 10,00%

H Ayuda que brinda al ser
humano

26,67% 13,33% 20,00% 40,00%
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12. ¢ Qué cree usted necesitarian los centros energéticos corporales para mejorar la imagen
frente a los clientes?

0% H Mejorar calidad
H Mejorar precios
i Posicionar marca
i Ofrecer serv.

Diferenciados
i Otros

13. ¢Recomendaria a sus amigos y familiares acudir a un Centro energético Corporal?
3%

M Si
E No

14. ¢ Cree que existen centros energéticos Psico-corporales en el valle de los chillos?

M Si
H No

15. ¢Los centros energéticos Psico-Corporales existentes en el valle de los chillos brindan los
servicios que usted busca?

10%

M Si
H No

16. ¢ Considera necesaria la apertura de un Centro energético Psico-Corporal en el valle de
los chillos?

M Si
H No
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INFORMACION DE LOS ENCUESTADOS

e Género
H FEMENINO
# MASCULINO

3% 4% E ESTUDIA

e Ocupacioén

M ESTUDIA-
TRABAJA
 TRABAJA

i OTRA

e Ingresos

i $400 - $800
i mas de $800

. e

e Estado Civil

0%

 SOLTERO

E CASADO

i DIVORCIADO
 VIUDO
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B 3.5.4.1. Demanda
Es importante exponer como se obtuvo la demanda para determinar los

ingresos.
Proyecciones de Markop sobre poblacion
2010
Total Hombres Total provincia sociogc“cl)enlémico
Ciudad/ Cantén provincia y hombres y .
; % ) clase media 'y
hombres y | mujeres mujeres entre media alta
mujeres | urbanos 25y 75 afos 33 5%
Quito/ cantén
Rumifiahui 77059 65740 |85,31% 62369 20894
Mercado
potencial 20894
% % Ano | Afo | Ao | Afio | Afo
Escenarios |captacion®| Base |Clientes®| 1 2 3 4 5
Pesimista 20% 4179 2,81% (4296|4417 4541|4669 |4800
Normal 20% 4179 3,36% |4319|4464 461447694930
Optimista 20% 4179 6,07% 4432|4701 (4987|5289 5611

Elaborado por: Autor

e Base = Mercado Potencial x porcentaje de captacion.

24 . L . P .
Porcentaje de captacion de nicho de mercado propuesto como meta proyectada en capitulo de Plan de Marketing.

Porcentaje de la base de clientes tomado a partir del PIB de la industria de otras actividades de servicios
comunitarios, sociales y personales.
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ANEXOS C - PLAN DE MARKETING
C 4.8. Presupuesto de mercadeo

Presupuesto de gastos de marketing

Etapa del ciclo de vida Introduccion
Tiempo del proyecto Afin 1
Programacion Descripcion Nimero |Precio unitario| Precio total

Evento de lanzamiento Demostraciones gl % &2,00 | & 210,00
Servicio de catering por persona

Evento de lanzamiento {decoracion, bocaditos, bebidas no 50| 5 23| E 158150
alcohdlicas, servicio de meseros)

Evento de lanzamiento Bedidas alcohdlicas 1 % 250000 |8 250000

Evento de lanzamiento Material publicitario de promocion (invitaciong 0 % 350 % 175,00

Evento de lanzamiento Boletines de prensa 4| 5 a00,00 | 3 240000

Evento de lanzamiento Ordenes de compra zervicio 50 % 35005 1.750,00

Evento de lanzamiento Artista invitado 1 % 1.500,00 | 5 1.500,00

Evento de lanzamiento Animador 1 % a00.00 | 3 600,00

Medios electronicos Dizefio, elaboracion y envio de mailings anim 24| 5 120,00 |5 2.880,00
Inserto peguerio en revista tipo fiyer (tiraje

Medios impresos de 25000 revistas) - en 4 revistas en 8|3 2.500,00 | 5 20.000,00

diferentes momentos del afio
Anuncio en revistas (media pagina vertical

Medios impresos 10 X 27,5 cm) - en 4 revistas en diferentes 8|3 00,00 (5 7.200,00
momentos del afio

Medios impresos Publireportaje (1 pagina en 4 revistas) 1 2.300,00 | 5 18.400,00
Catalogo impreso a full color en papel

Ofros recurzos couché tamaiio AS 3 paginas completas- 3500 5 0555 1.52500

incluye costo disefio

Pago de modelos para evento publicitario en
Evento publictario lugar distintive en el valle de los chillos(3 3|3 150000 |5 450000
modelos por 3 horas)

Materiales varios v promocion para evento

Evento publicitario publictario en lugar distintivo en el valle de UK 2.000,00 |3 3.000,00
Ios chillos

Evento publicitario Sorteos 24| % a5,00 | 3 2.040,00

Evento publicitario Cupones de Descuento 1000] 5 10,00 | 5 10.000,00

Medios masivos Promocion de la marca en medios masivos 11§ 2000000 | 3 2000000

§ 100.941,50

Elaborado: Autor
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Presupuesto de gastos de marketing

Etapa del ciclo de vida

Crecimiento

Tiempo del proyecto

Afios 23y 4

Programacion Descripcion Himero |Precio unitario| Precio total

WMedios electronicos Disefio, elaboracion y envio de mailings animados 35| 8 120,00 [ 8 4.320,00
Inserto pequefio en revista tipo fiyer (tiraje de

Medios impresos 25000 revistas) - en 4 revistas en diferentes 12| 8 2.500,00 |  30.000,00
momentos del afio
Anuncio en revistas (media pagina vertical 10 X

Medios impresos 275 cm} - en 4 revistas en diferentes momentos 12| § 800,00 | 5 10.800,00
del afio

Medios impresos Publireportaje (1 pagina en 4 revistas) g 5 2.30000 | & 18.400,00
Catalogo impreso a full coler en papel couché

Otros recursos tamafie AS 3 paginas completas- incluye costo 3500 5 055 (% 182500
dizefio

Otros recursos Crdenes de compra servicio 150 8 30,00 | ¥ 450000
Pago de modeles para evento publicitario en lugar

Evento publicitario distintive del valle de los chillos (3 modelos por 3 3|5 1.500,00 [ 5 4.500,00
horas}
Materiales varios v promocidn para evento

Evento publicitario publicitario en lugar distintive en el valle de los 1 & 3.000,00 | € 3.000,00
chillos

Medios masivos Promocion de la marca en medios masivos 2| 8 20.000,00 | 8 40.000,00

Evento publicitario Sorteos 12| & 8500 |5 1.02000

Evento publicitario Cupones de Descuento 500| 8 10,00 | 8 500000

Evento de lanzamiento Lanzamiento nueveo servicio 5 10.8598,50

§ 134.461,50

Presupuesto de gastos de marketing

Etapa del ciclo de vida

Madurez

Tiempo del proyecto

Afio 5

Programacion Descripcion Himero  Precio unitario Precio total

Medios electronicos Disefio, elaboracion v envio de mailings animados 24| 5 120000 | 5 2.830,00
Inserto pequefio en revista tipo fiyer (tiraje de

Medios impresos 25000 revistas) - en 4 revistas en diferentes 83 250000 % 20.000,00
momentos del afio
Anuncio en revistas (media pagina vertical 10 X

Medios impresos 27,5 cm) - en 4 revistas en diferentes momentos 8| 3 800,00 (3 7.200,00
del afin

Medios impresos Publireportaje (1 pagina en 4 revistas) gl 8 230000 5 18.400,00
Catalogo impreso a full color en papel couché

Otros recursos tamafio AS 3 paginas completas- incluye costo 4000| 3 0,55 (% 220000
dizefio

Ofroz recursos Ordenes de compra 0| % 2500 (% 1.250,00

Ofros recureos Obsequios - material publicitﬂr.iu '.fariﬂldu con la s 300000 | §  3.000 00
marca (maletas, esferos, camisetas jarros)
Pago de modelos para evento publicitario en lugar

Evento publicitario distintivo del valle de los chillos (3 modelos por 3 3 3 1.500,00 [ 5 4.500,00
horas}
ateriales varios y promocion para evento

Evento publicitario publicitario en lugar distintivo en el valle de los 15 J.00000 [ & 3.000,00
chillos

Medios mazivos Promocian de la marca en medios masivos 2|5 2000000 (5 40.00000

Otros recursos Sorteos 24| & 2500 % §00,00

Ofros recursos Cupones de Descuento 00| 3 10,00 [ & 5.000,00

Evento de lanzamiento Lanzamiento de nuevo servicio 1% 1089650 | § 1059650

Estudio de mercado Elljsqueda.delmercadus en la misma ciudad o en g 400000 |5 4.00000
otras provincias

Elaborado: Autor

§ 123.026,50
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ANEXO D - PLAN DE OPERACIONES Y PRODUCCION

D 5.2.1. Ficha del cliente

NOMBRE.......coiii e, DIRECCION.......ocvvvviiiiiiiii,
FECHA NACIMIENTO...........ccon e TELEFONO......cooiiiiiiieiieeeeeeeeee e
E-MAIL.
ALERGIAS . ...ttt e,

1. Sefale si el paciente sufre de alguna de las siguientes condiciones:

Agotamiento Migrafia

Estrés Presion alta

Insomnio Mala alimentacién

Dolor muscular Otra
Cual....ooo

2. ¢Harecibido algunaterapia corporal?

st [ ] NO [ ]

3. ¢Harecibido algun tratamiento energético antes?

Sl |:| NO |:|

4. Sefale las preferencias del cliente
AROMA PREDILECTO EN TERAPIAS:

Floral Citrico

Madera Menta

Dulce Otro
Cual......oovviii,

PRESION DEL MASAJE

Firme
Normal
Delicado

AREA DE MASAJE

Cuello Espalda
Hombros Manos/pies
Rostro Todos
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D 5.2.2. Encuesta satisfaccion del servicio
1. ¢Coémo descubrid la empresa L’énergie?

Prensa/TV
Parientes/Amigos
Internet

Otro

2. Segln su criterio, ¢cémo calificaria los servicios entregados por
L’énergie?

Excelente
Bueno
Normal
Regular
Malo

3. Segun su criterio, ¢Qué destaca del servicio entregado por L’énergie?

Servicio personalizado
Calidad de tratamientos
Limpieza instalaciones
Personal capacitado

Conocer su opinién es importante para poder seguir sirviéndole mejor:
4. ¢Se sintié a gusto en su visita? ¢Por qué?

st [ ] NO [ |

TelefonO. ...,
€-Mail...ooe



D 5.3. Requerimientos de equipos y herramientas

Equipos de Computacion y software

Cantidad

Costo Unitario

97

Costo Total

GRYA 5. A, [www.grya.com.ec)

5 USUARIOS

TOTAL EQUIPOS DE COMP.

Modulares y equipos de oficina

Cantidad

12.312,64

Costo Unitario

Computadaora de escritorio 2 5 506,24 | 5 1.012,48
Impresora HP multifuncidn F4250 1 5 106,40 106,40
Obtenido por: Ing. Christina Valdiviezo

Siztema Integrado de administracian v contabilidad 2 5 700,00 | 5 1.400,00
Dizefio v dezarrollo de la pagina web. 1 5 1.500,00 | 5 1.500,00
Obtenido por: Ing. Silvia Escobar

Sistema administracidn de clientes: C.R.MLICENCIAMIENTO 1 c 10.000,00 | 5 10.000,00

14.018,88

Costo Total

Obtenido en: Mercado Libre [www.mercadolibre.com.ec)

Escritorio 2 5 160,00 | S 320,00

Sillas Giratorias 2 5 85,00 | 5 170,00

Sillas 2 ] 4500 | 5 90,00
TOT. MODUL. ¥ EQL. DE OFICINA & 5 5

Muebles y enseres

Cantidad

Costo Unitario

Costo Total

Obtenido en: Mercado Libre [www.mercadolibre.com.ec)

Meza de centro 1 5 20,005 20,00
Mesas pequelias 4 5 4500 | 5 120,00
Juegode muebles 1 5 E50,00 | S 650,00
Bancas metalicas E 5 85,00 | 5 510,00
Sillas ] ] 4500 | 5 360,00
Eztanterias de vidrio 3 5 15,00 | 5 45,00
Camillas 3 5 150,00 | 5 450,00
TOTAL MUEBLES Y ENSERES s 5

Equipos eléctricos

Cantidad

Costo Unitario

Costo Total

Obtenido en: Tventas [www.tventas.com)

Magquinas para servicio

Obtenido en: Mercado Libre (www.mercadolibre.com.ec)

Cantidad

Sistema para musica ambiente 1 5 250,00 5 250,00

Radios 3 5 60,00 | 5 180,00

Teléfono 1 5 63,00 | 5 63,00
TOTAL EQUIPOS ELECTRICOS 5 5 5

Costo Unitario

Costo Total

Pure magic spa 10 5 27400 | 5 2.740,00

Manta térmica para tratamiento 12 5 360,00 (S 4.320,00

Difusor a vapor para esencias G 5 56,00 | 5 336,00

Ventosas para terapia [juego de &) 10 5 5000 | 5 SO0, 00

Maguina de masajes 2 5 250000 |5 500,00

Purificador de aire Ozono 3 5 250,00 | S 750,00
TOTAL Mﬁ.QLIINPLS PARA SERVICIO 5 5

Equipo de cocina

Obtenido en: Tventas [www. tventas.com)

Cantidad

Costo Unitario

Costo Total

Tetera 1 5 52,00 | 5 52,00

Microondas 1 5 133,00 | 5 133,00

Juego 24 piezas cubiertos 2 5 950 |5 19,00

Vajilla 20 piezas 1 5 31,00 | 5 31,00
TOTAL EQUIPOS DE COCIMNA 5 5 5

Elaborado por: Autor



Materiales a utilizar Cantidad Precio Unitario Precio Total

Obtendio por: Dr. Nila Apolo

Inciensos paquete de 400und. S 1000 | 5 280,00
Difusaores para esencia pequefios = 5 450 | 5 27,00
Kit 7 Cuarzos 5 4300 | 5 129,00
Toallas humedas 24 5 400 | 5 a6,00
Alcohal 30 5 1,30 | & 39,00
Areites esenciales aromaticos 50 5 10,00 | 5 500,00
Esencias esenciales flores 12 piezas 7 5 B040 | 5 562,80
Aceites corporales 50 5 7EO0|S 380,00
Esencias relajantes 12 piezas 7 5 6,20 5 43 40
Velas paquete 12 12 5 16,35 | & 196,20
Esteras 20 5 400 | 5 80,00
Frazadas 20 5 5005 100,00
Mandil 5 5 3,25 | & 19,50

TOTAL g 2.252,90

Elaborado por: Autor
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ANEXO E - SUPUESTOS
E 8.2.1. Estructura del capital

Estructura de capital
Apalancado A Desapalancado
Deuda S 7452351|  46T%  |$ : 0%
Capital Propio S 8500000| 5328% |§  15952351| 100%
Inversidn tota § 15052351 s 15052351 [
Ao 1 Afio 2 Ao 3 Ano 4 Afio 5
Pago interés anual 5 B55,27 | § 671115 434615 29575 |5 104,50

Amortizacion de capital anual 51453168 51471584 5144902 34 51509120 | 51528245

Elaborado por: Autor

E 8.2.2. Depreciacion

GASTOS DEPRECIACION Adguisicion de equipos
EQUIPOS costo | "ot S | oEavuL | AROS | Vidaitl |DEP.ANUAL
Instalaciones $85.000,00 20 § 425000 - - -
Equipos de Computacion § 111888 3 3 37296 $1.118.88 3 § 37296
Modulares y equipos de ofiina |5 580,00 10 5 53,00(% 580,00 10 5 5800
Muebles y enseres § 2.275,00 10 § 22750
Maquinas para servicio $13.64600 3 § 454867
Aol | Aiio? Aiio3 Niod | Ados | \iorde
Salvamento
Instalaciones b 4250005425000 % 425000 | 54.25000 [ $4.250,00 | $63.750,00
Equipos de Computacidn 37206 % 37296 | % 7296 |8 - |% 37296 (% 745092
Modulares y equipos de oficina |5 5800 (% 5800|% 58005 5B00|% 11600 (%5 580,00
Muebles y enseres 8 227501 % 22750 | % 2190 | § 22750 | % 22750 [ % 113750
Maquinas para servicio § 454807 | 5404867 |5 4048675 - |§ - -
TOTAL § 0457135945713 | % 945713 | 5453550 | $4.96646 | $66.213 42
COSTO TOTAL DEPRECIACION $66.213,42

Elaborado por: Autor
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E 8.2.3. Amortizacion del préstamo

Tabla de amortizacion de deuda
Monto del Crédito 5 74.523,51
Tasa de interés 0,105%
Periodos 60
Cuota mensual $1.282,25 (S 1.282 25)
Pago capital Pago interés Cuota Saldo capital
1 51.204,00 5 78,25 | 5128225 | & 73.319,51
2 51.205,26 5 76,02 | 51.28225 |3 72.114,25
3 51.206,53 5 75,72 | 5128225 | = 70.907,72
4 $1.207,79 5 7445 | 51.282,25 |35 £9.699,93
5 £1.209,06 5 73,18 | 5128225 |3 £B.490,87
[ $1.210,33 5 71,92 | 51.28225 |35 67.280,54
7 £1.211,60 5 70,64 | 51.282,25 | & £6.068,94
g8 $1.212,87 5 69,37 | 51.28235 |35 64.856,07
9 51.214,15 5 68,10 | 51.282,25 5 63.641,92
10 £1.215,42 5 66,82 | 5128225 |3 £2.426,50
11 51.216,70 5 65,55 | 51.282,25 |3 51.200,80
12 51.217,98 5 £4,27 | s1.282,25 | =& 50.991 82
13 $1.219,25 5 62,99 | s1.282,25 |3 58.772,57
14 51.220,53 5 61,71 | 5128225 |3 57.552,03
15 $1.221,82 5 60,43 | 51.28225 |35 56.330,22
16 51.223,10 5 59,15 | 51.282,25 5 55.107,12
17 $1.224,38 5 5786 | 51.28225 |5 53.882,74
18 51.225,67 5 56,58 | 51.282,25 5 52.657,07
19 £1.226,96 5 55,29 | 5128225 |3 51.430,11
20 51.228,24 5 5400 | 51.28225 |3 50.201,87
21 51.229,53 5 52,71 | 5128225 | =& 48.972,33
22 $1.230,82 5 51,42 | s1.282,25 |35 47.741,51
23 £1.232,12 5 50,13 | 5128225 | s 46.509,39
24 $1.233,41 5 agg3 | s1.28225 |5 45.275,98
25 51.234,71 5 47,54 | 51.282,25 5 4404127
26 $1.236,00 5 46,24 | 51.28225 |5 432 805,27
27 51.237.30 5 44,95 | 51.282,25 5 41 567,97
28 £1.238,60 5 4365 | 51.28225 |5 40.329,37
29 $1.239,90 5 4235 | 5128225 | s 39.080,47
30 51.241,20 5 41,04 | 51.282,25 |5 37.848,27
31 51.242,51 5 3974 | 51.282,25 |3 36.605,76
32 51.243,81 3 3844 | 5128225 |5 3536195
a3 $1.245,12 s 37,13 | s1.282,25 |3 34.116,84
34 51.246,42 5 35,82 | 51.282,25 5 532.870,42
35 $1.247 73 5 3451 | 51.282,25 |5 31.622,68
36 51.249,04 5 33,20 | $1.282,25 5 30.373,64
37 $1.250,35 5 31,89 | 51.282,25 |3 29.123,29
38 $1.251,67 5 30,58 | 51.282,25 |3 27.871,62
39 51.252,88 5 29,27 | 51.282,25 |3 26.618,64
40 $1.254,30 5 27,95 | 5128225 |3 25.364,35
41 51.255,61 5 26,63 | 51.282,25 5 24.108,73
42 5$1.256,93 5 25,31 | 51.282,25 |5 22 851,80
43 51.258,25 5 2399 | 51.282,25 5 21.593 55
a4 51.258,57 5 22,67 | 51.282,25 |3 20.333,98
45 51.260,90 5 21,35 | $1.282,25 5 19.073,08
a5 51.262,22 5 20,03 | 51.282,25 |3 17.810,86
47 $1.263,54 5 18,70 | 51.282,25 |3 16.547,32
a8 51.264 87 3 1737 | 5128225 |5 1528245
49 $1.266,20 s 16,05 | 51.282,25 |3 14.016,25
50 51.267,53 5 1472 | 51.282,25 5 12.748,72
51 51.268,86 5 13,39 | 51.282,25 |5 11.479,86
52 51.270,19 5 12,05 | $1.282,25 5 10.2009,67
53 51.271,53 5 10,72 | s1.282,25 |3 8.938,14
54 $1.272,86 5 939 | 51.282,25 |3 7.665,28
55 51.274,20 5 8,05 | 51.282,25 |3 £.391,08
56 5£1.275,54 5 671 | 51.282,25 |3 5.115,55
57 51.276,87 5 537 | 51.282,25 5 3.838,67
58 $1.278,22 5 403 | 51.282,25 |5 2.560,45
59 $1.279,56 5 2,69 | 51.282,25 5 1.280,90
&0 51.280,90 5 1,34 | 5128225 |5 (0,00)

Elaborado por: Autor
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E 8.2.4. Amortizacion del diferido

AMORTIZACION

Detalle Valor | Afios vida Amc;\r;';:f“’" 1| 2| 3| 4| s Amomzlmén
Constitucidn de 1a empresa §1.717 5 5343 343 | B343 | §343 | 5343 | 5343 1717
Pagina WEB $1.500 5 5300 $300 | 5300 [ 5300 | 5300 | 5300 §1.500
Sistema Integrado de
administraciégnycontabilidad 51.400 5 §280 §280 | 5280 | 5280 | 280 | §280 $1.400
Sistema administracidn de
clientes: C.R.M $10.000 5 $2.000 $2.000(52000(52.000(52.000(%2.000] §10.000
LICENCIAMIENTO 5 USUARIOS
Gastos preoperacionales 512547 5 §2.509 $2509|52509|52509|52509|52509) $12.547

TOTAL $27.164 $5.433 $5433|$5433(55433($5433|$5433| §$27.164

Elaborado por: Autor

E 8.2.5. Gastos

Resumen de gastos
Afio1 Ajio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Gastos administrativos § 2763910 | % 2829910 (% 2895910 |% 29.61910|% 62.67510
Gasto ndmina § 23619710 | % 2361910 % 2361910 (% 2361910 % 56.01510
Gasto suministros y materiales| § 960,00 )% 1.260,00| % 156000 |% 1.86000(% 216000
(Gasto semvicios basicos F  3.06000)%F 342000)|% 378000 % 414000(% 450000

Gasto publicidad $ 100.941,50 | § 13446150 | § 13446150 | $ 134.461,50 | $ 123.026,50
Gasto depreciacion $ 945713 |% 945713 (% 945713 |$ 453550 | $  4.96646
Gasto amortizacion $ 543278 |% 5432785 543278 | % 543278 | % 543278

GASTOS SERVICIOS BASICDS Y SUI'IINISTRDS

Energia eléclrica b 50,00 5 o000 % @e000(% 72000 % 78000 (% 84000
Agua Potable § 25,00 12 § 0000)% 360005 42000|%  48000|% 540,00
Telefonia fija y mavi 5 10000 12 12000015 1260005 132000(% 138000|% 144000
Jardineria 5 25,00 12 § joooo(% 3e000(% 42000 % 48000 % 540,00
Sequridad (alarma) ] 30,00 12 ] J6000(% 42000(% 4B000|% 540001 % 60000
Internat 5 25,00 12 5 00001% 36000)5% 420005 48000|% 540,00
Subtotal 5 3060005 34200005 378000(% 414000(% 450000
GASTOS ADMINISTRATIVOS
Suministros de oficina | § 30,00 12 5 360005 43000(% 60000(% 72000(% 840,00
(astos varios 3 50,00 12 b G0000(% 78000(% 96000|% 1.14000(% 132000

GASTOS DEVENTAS

(astos de Marketing 5 100.941,50 | 5 134.461,50 | § 134.461,50 | § 134.461,50 | § 123.026,50
TOTALES $ 104.961,50 | $139.14150 | $ 139.801,50 | $ 140.461,50 | § 129.686,50

Elaborado por: Autor
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E 8.2.7. Costo de oportunidad
CALCULO DEL COSTO PROMEDIO PONDERADO (CAPM)

Re = Rf + B * (RM - RF)

Fuentes y Aclaraciones:

Tasa Libre de Riesgo

4.61%

http://fwww.portfolioperson
al.com/Tasa_Interes/hTE_TIR
.asp

Beta

0,81

Beta des-apalancada de |Ia
industria a junio del 2010.
http://pages.stern.nyu.edu/~ad
amadar/

Prima del Mercado

13.40%

MYERS, BREALEY,
"Principios de Finanzas
corporativas” Tma edicidn, Mc
Graw Hill, pag 108.

Re

15,46%

DETERMINACION DE LA TASA DE DESCUENTO DEL VAN - CPPC

DESAPALACADO
Kd

Ke des USA
rf
Bd
PRM
ke d USA

EMBI

Ke desap Ecuador

Ke ap Ecuador
t Ecuador
D
E
\%
D/E

Ke ap Ecuador

CPPC

Elaborado por: Autor

26 Banco Central del Ecuador, 2010 d.

0,00%

4,61%
0,81
6,47%
5,54%

9,92%

15,46%

15,46%
0
100
100
0,00%

15,46%

15,46%

Kd

Ke des USA

rf
Bd
PRM

ke d USA

EMBI®

Ke desap

Ecuador

APALANCADO
0,11%

4,61%
0,81
6,47%
5,54%

9,92%

15,46%

Ke ap Ecuador

t Ecuador

D
E
\%
D/E

Ke ap Ecuador

CPPC

15,46%
47%
53%

100

87,67%

24,04%

12,85%
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ANEXO F - PLAN FINANCIERO
F 9.1.1. Inversidén Inicial

puesto de inversiones

L, iy Prezupuesto
Descripcion de la Inversion
B8 pl in de e ) UsD

Gastos amortizables
Gastos de constitucion

Tramite Legal de Constitucion de la Empresa ] 120000 | & 1.200,00
Inscripcion en A. Mercantil - Por Acto de Constitucian g G182 |8 51,82
Domiciliacion, permiso para operar ] 0008 30,00
Cobro por concepto de Gastos Generales FM. 3 03 4200
Ezcritura Plblica 3 150,00 | 3 150,00
Publicacion Extracto 3 10000 ) 8 100,00
Notaria g 11201 % 11,20
Taza registro de marcas 3 4003 24,00
Tasa por emision del Thulo de Marca - IEF| ] 2800 | 8 28,00
Permiso de Bomberos Tipo A e Inspeccidn 3 a0 40,00
Patente Municipal ] - ] -
SRI Obtencion de RUC 3 - |3 -
Total Gastos de constitucion § 1.717,02

Gastos de licencias de software

Sistema CRM para administracion de clientes para 5 usuarios | & 1000000 | & 10.000,00
Disedio v Desarrollo de Pagina Web ] 150000 & 1.500,00
sistema Integrado d& admmmtran:mn n::untat:-lhdad 2 140000 | & 1. 4IZIEI IZIEI
- - - $
$

Gastos preoperacionales

Adecuaciones Inztalaciones -] 873000 | 5 5.730,00
Material imagen corporativa v material publicitario inicial ] S6400 | 8 564,00
Wateriales a utilizar -] 2252580 |5 2.252 80
TOTAL GASTOS PREOPERACIONALES §  12.546,90
Activos Fijos

Instalaciones

Instalaciones g 2500000 | 5 EF 000,00

Total instalaciones

Equipos de computacion

Computadora de escritorio g 11248 | 8 1.012 48
Impresora HP multifuncion F4280 3 10540 | 5 106,40
Total equipos de computacion § 1.118,88

Modulares y equipos de oficina

Escritorio 5 32000 | & 320,00
Zilas Giratorias 5 170,00 | & 170,00
Silas 3 5000 |% 50,00
Total modulares y equipos de oficina § 580,00

Elaborado por: Autor



Muebles y enseres

Equipos eléctricos

Mesa de centro ¥ 2000 |3 20,00
Mesas peguenas 3 180,00 [ & 180,00
Juego de muebles ¥ 65000 | 3 850,00
Bancas metalicas 3 S1000 [ 8 210,00
zillas ] 350,00 | 8 350,00
Estanteriazs de vidrio ¥ 4500 | 5 45 00
Camilas 3 450,00 | & 450,00
Total muebles y enzeres ] 2.275,00

Maguinas para servicio

Sistema para misica ambiente 3 200,00 | 3 250,00
Radios g 180,00 | & 180,00
Teléfono g 6300 | & 63,00
Total equipos eléctricos g 493,00

Equipo de cocina

Pure magic spa 3 274000 [ 3 2.740,00
Manta térmica para tratamiento ¥ 432000 [ 5 4.320,00
Difusor a vapor para esencias 3 33600 [ 8 335 00
“Ventosas para terapia (juego de §) 3 200,00 | 3 =00,00
Maquina de mazajes - o2.000,00 [ 3 2.000,00
Purificador de aire Ozono 3 7o0.00 [ 3 720,00
Total maquinas para servicio $ 13.646,00

Total Equipos de cocina

Tetera -] 22,00 | & 52,00
Microondas ¥ 133,00 [ 5 133,00
Juego 24 piezas cubiertos 3 1900 | 15,00
Wajilla 20 piezas -3 3008 31,00
$
$

TOTAL ACTWOS FLIOS 103.347 88
Resumen de inversion inicial

Gastos preoperacionales ¥ 12.545 50

Gastos amortizables ] 1481702

Activos Fijos ] 103.347 88

Inversion en activos fijos tangibles e intangibles $§  130.511,80

INFORMACION DE CONSTACTOS DE GASTOS DE CONSTITUCION
Inscripcion en R, Mercantil - Por Acto de Constitucion

Capital de trabajo §  20.011,71
INVERSION INICIAL | | § 159.52351

http://www.registromercantilquito.com/main.htm

Tasa por emision del Titulo de Marca - IEPI

http://www.iepi.gov.ec/index.php?option=com_content&task=view&id=77

Permiso de Bomberos Tipo A e Inspeccion

Cuerpo de Bomberos - DMPQ (Tramite Legalizacian)

SRI Obtencion de RUC

http://www.sri.gov.ec/sri/portal/main.do?code=351&codeContent=351

Elaborado por: Autor

107



108

F 9.1.2. Capital de trabajo

Normal

Proyeccion de ingresos

Afio 2 Aiio 3 Aiio 4
Ventas mensuales x afio § 2507494 |5 2501746 | $ 2691646 | § 2792021 | § 2885833

Proyeccion de desembolsos
Nomina
Servicios basicos y suministros

491410( S 491410( S 566551|$ 568551|$ 354427
25500 $  28500]$ 31500]S  34500]S 37500
Gastos de publicidad 841179] S 1120513 ] $ 1120513 | $ 1120513 | $ 1025221

Total gastos mensuales 13.580,89 | §  16.40423|$ 17.18564|$ 17.21564|$ 1417148

Capital de trabajo

Servicios basicos 5 255,00
Sueldos y salarios 5 4.914,10
Gasto publicidad y promocion 5 8.411,79
Gastos administrativos 5 80,00
5
5

Al = | &5 | e

Pago de interese por prestamo 844,96

Total gastos mensuales 14.505,85
No. de meses 2,00
Capital de trabajo $ 29.011,71

Elaborado por: Autor

F 9.2.1. Fuentes de Ingresos
VENTAS

Numero de personas escenario NORMAL

Numero de personas escenario OPTIMISTA
Numero de personas escenario PESIMISTA

Supuestos para la proyeccion de ventas

Porcentaje de ventas instalaciones 100% | 100% | 100% | 100% | 100%

Porcentaje de paquetes vendidos en instalaciones 80% | 80% | 60% | 80% | d0%

Porcentaje de servicios individuales vendidos en instalaciones 20% | 20% | 0% | 20% | 20%

Ventas por tipo de paquete 50% | 50% | 50% | 50% | 50%
Variacion de precios de afio a afio FlJO

Elaborado por: Autor
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F 9.3.1. Gastos fijos

Resumen de gastos

Aiio1

Aiio 2

Afio 3

112

Gastos administrativos § 27163910(% 28.29910|%  28.959.10(% 29.61910 | § 62.675,10
(Gasto némina 5 23619105 2361910|% 23619105 23619105 56.01510
Gasto suministros y materiales | § 960,00 1%  1.260,00 | $ 1.560,00 |5  1.860,00|%  2.160,00
Gasto senicios basicos 5 30600015 34200035 37800015 4140.00|% 450000

Elaborado por: Autor

F 9.3.2. Costos fijos

AROMATERAPIA

. pOr pErsons

ENERGETICA PSICO-CORPORAL

Aceite corporal

| cantidad

Eszencias relajantes 1 20 ml E.2 0.3
Ezenciaz Hores 1 20 mil B.7 0,34
Difusores para escencias 1 300 unidades 4.5 00150
Bloahal 1 a0 ml 1.3 0,04
Inciensos 1 1 unidades 0,03 0,03
\elas aromaticas de colores pequenas 1 10 cajas 16,35 1.64
Aoeites con esencias aromaticas antiestres 1 20 ml 0 0.50
TOTAL | 2,687

76

0,35

bOoeite conesencias Aromaticas antiestres 1 20 mil 10 050
Alcohol 1 30 ml 13 0,04
Cuarzos 2 1E00 kit 43 003
Incienzos '| '| unidades 0.0z 0.0z
\elas aromaticas de colores pequenas cajas 16,35 1.64

TEITAL 2,62

TEITAL 2,07

MOSICOTERAPIA

medida |c unitariag

REFLEXOLOGIA | cantidad medida

Aceite corporal 1 20 mil T.E 0,38
Cuarzos 2 1600 kit X 0.0z
Inciensos 'I 'I unidades 0.03 0,03
‘Yelaz aromaticas de colores pequetias cajas 16,35 1.64

. pOr pErsons

Cdmusica relajante | ambiente 1 1 unidades 0.35 035
Inciensos 'I 'I unidades 0.03 0,03
‘elas aromaticas de colores pequenias cajas 16,35 164

TDTAL 2,02

DIGITOPUNTURA medida |c unitariac.

boeite corporal 1 20 mil = 038
Bloahal 1 a0 ml 13 0,04
Cuarzos z 1600 kit 43 0,03
Incienzos 1 1 unidades 0.0z 0.0z
\elas aromaticas de colores pequetias 'I 'IEI cajas 'IE'- 35 1.64
\entozas terapia kit 167

TEITAL 3.78

Elaborado por: Autor
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CAMINATAS | cantidad |# de personas | medida | c. unitario | ¢. por persona
ToallasHumedas | 1 | 2 Jundades| 4 | 2 |
TOTAL | 2
RESPIRACIONES | cantidad |# de personas | medida | c. unitario | ¢. por persona
Esteras 1 =0 unidades 4 0,05
Frazadas 1 S0 unidades 5 01
Incienzas 1 1 unidades 003 0,03
\elaz aromaticas de colores pequefias 1 10 cajas 16,35 1.64
TOTAL 1.85
MEDITACIONES | cantidad |# de personas | medida | c. unitario | ¢. por persona
Esteras 1 =0 unidades 4 0,05
Frazadas 1 =0 unidades = 0.1
Incienzas 1 1 unidades 003 0,03
\elaz aromaticas de colores pequefias 1 10 cajas 16,35 1.64
TOTAL 1.85

Esteras 1 S0 unidades 4 0,08
Frazadas 1 =0 unidades = 0.1
Incienzas 1 1 unidades 003 0,03
\elaz aromaticas de colores pequefias 1 10 cajas 16,35 1.64
TOTAL 1.85
BIOMAGMNETISMO
Imanes 16 100 kit 43,33 0,50
Aloahal 1 30 mil 1.3 0.04
Incienzas 1 1 unidades 003 0,03
\elas aromaticas de colores pequetias 1 10 cajas 16,35 164
TOTAL 2.21
Y¥0GA KUNDALINI | cantidad | # de personas | medida | c. unitario | c. por persona
Esteras 1 =0 unidades 4 0,05
Incienzas 1 1 unidades 003 0,03
\elaz aromaticas de colores pequefias 1 10 cajas 16,35 1.64
TOTAL 1.75

TAI CHI | cantidad |# de personas | medida | c. unitario | ¢. por persona
Esteras 1 S0 unidades 4 0,05
Incienszaos 1 1 unidades 0,03 0,03
\elaz aromaticas de colores pequefias 1 10 cajas 16,35 1.64
PAQUETEA1
Toallas Humedas 1 2 unidades < 2
Esteras 1 50 unidades 4 0,08
Frazadas 1 50 unidades 5 01
Inciensos 1 1 unidades 0,03 0,03
Velas aromaticas de colores pequefias 1 10 cajas 16,35 1,635
TOTAL 3,85

Elaborado por: Autor
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Elaborado por: Autor

Costo de ventas en el escenario NORMAL

PAQUETE 2 | cantidad |#depersonas| medida |c.unitario|c. por persona
Esencias relajantes 1 20 mi 5,2 0,31
Esencias flores 1 20 mi 6,7 0,34
Difusores para escencias 3 300 unidades 4.5 0,02
Alcohol 1 30 ml 1,3 0,04
Inciensos 1 1 unidades 0,03 0,03
Velas aromaticas de colores pequefias 1 10 cajas 16,35 1,64
Aceites con esencias aromaticas antiestres 1 20 ml 10 0,50
Aceite corporal 1 20 mil 7.6 0,38
Cuarzos 3 1600 kit 43 0,03
Cd mulsica relajante / ambiente 1 1 unidades 0,35 0,35
Ventosas terapia 5] 30 kit 50 1,67
TOTAL | 5,290

RESUMENDEVENTAS | Ao! | ARo2 | Awo3 | Afod ]

Paquete 1 1728 1786 1846 1908 1972
Paquete 2 1728 1786 1846 1908 1972
Cada producto 96 99 84 79 82
Paquete 1 5 664282 |% 686602|% 7096725 733517 | § 758163
Paquete 2 5 914251 % 944970 |% 976721 (5 1009539 | % 1043460
Aromaterapia 5 275,30 | 5 284 55 [ 5 24064 [ 5 228005 235,66
Energética Psico-corporal 5 25101 | % 25944 [ 5 21940 [ 5 20788 (5 214 .86
Reflexologia 5 198,86 | § 206554 | § 17382 | & 164 69 | § 170,22
Musicoterapia 5 193,40 | § 199,90 | § 169.05 | & 160,17 | § 165_ 55
Digitopuntura 5 362,99 | 5 37518 | NT728 |5 30061 |5 310,71
Caminatas al aire libre 5 191,96 | § 19541 | § 167.79 | & 168,98 | § 164,32
Respiraciones 5 177,08 | % 183,03 | § 15479 | & 146,66 | $ 151,58
Meditacion 5 177,08 | § 183,03 | § 154,79 | & 146,66 | § 151,58
Yoga 5 177,08 | § 183,03 | § 154,79 | 146,66 | § 151,58
Servicio nuevo 1 Biomagnetismo B 185,26 | % 175,53 [ $ 181,43
Servicio nuevo 2 Yoga Kundakini 5 13871 (5 143,37
Servicio nuevo 3 Tai Chi 5 138,71 | % 143,37
Costo de ventas $ 17.790,11| $ 18.387.86| % 18.801,54| 5§ 19.543,79| § 20.200,46

Elaborado por: Autor

Costo de ventas en el escenario OPTIMISTA

Paquete 1 1773 1881 1995 2116 2244
Paquete 2 1773 1881 1995 2116 2244
Cada producto 98 104 91 88 94
Paquete 1 $ 681699 |% 7V.230,78(% 7.66969 |3 813524 |5 8.629.05
Paquete 2 $ 938222 |5F 9951725 10555795 1119653 |5 11.876,16
Aromaterapia ;] 28252 |5 29967 |5 26007 | 5 25287 |5 268,22
Energética Psico-corporal 5 25759 | % 27323 | % 23712 | % 230,55 | 5 244 55
Reflexologia 3 204,07 | 5 216,46 | 5 187,85 | § 182,65 | § 193,74
Musicoterapia ;] 19647 | 5 210,52 | 5 182,70 | 5 177,64 | 5 168,42
Digitopuntura 3 37250 (5 39511 5 34290 5 33340 |5 353,64
Caminatas al aire libre ) 196,99 |5 208,95 | § 181,34 | § 176,32 | § 187,02
Respiraciones ;] 181,73 | 5 19276 | 5 167,25 | 5 162,65 | 5 172 52
Meditacion ;] 181,73 | § 192,76 | § 167,28 | § 162,65 | § 172 52
Yoga 3 181,73 | 5 192,76 | 5 167,28 | 5 162,65 | § 172,52
Servicio nuevo 1 Biomagnetismo 5 200,22 | 5 194,67 | § 206,49
Servicio nuevo 2 Yoga Kundakini 5 163,84 | § 163,17
Servicio nuevo 3 Tai Chi 5 163,84 | % 163,17
Costo de ventas $ 18.256,55| % 19.364,72| % 20.319,53| % 21.67550| $ 22.991,20

Elaborado por: Autor
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Costo de ventas en el escenario PESIMISTA

RESUMENDEVENTAS | Aot | ARo2 | Afo3 ]| Amod ]

Paquete 1 1718 1767 1816 1867 1920
Paquete 2 1718 1767 1816 1867 1920
Cada producto 95 98 83 78 80
Paquete 1 5 660747 (5 679314 |% 698403 (5 718028 [§  7.382.05
Paquete 2 5 909387 |% 934940|5 9612125 9.682.22 [5 1015991
Aromaterapia 5 273845 281635 236,82 | 22318 |5 229 46
Energética Psico-corporal 5 24967 [ 5 25669 [ 5 216592 [ 5 20349 [ 5 209,21
Reflexologia 5 197,80 | 5 203,36 [ 5 171.06 | 5 161.21 | 5 165,74
Musicoterapia 5 192,37 | 5 19778 | & 16637 | 5 156,79 | 5 161,19
Digitopuntura 5 361,06 | 5 371,20 | 5 31224 | 5 29427 | 302,54
Caminatas al aire libre 5 190,94 | 5 196.31 | & 166,13 | 5 156 62 | 5 159,99
Respiraciones 5 176,14 | 5 181.09 | & 162,33 | 5 14356 | 5 147 59
Meditacion 5 176,14 | 5 181.09 | & 162,33 | 5 14356 | 5 147 59
Yoga 5 176,14 | 5 181.09 | & 162,33 | 5 14356 | 5 147 59
Servicio nuevo 1 Biomagnetismo 5 182,32 | % 171,82 | % 176,65
Servicio nuevo 2 Yoga Kundakini 5 13578 | % 139,59
Servicio nuevo 3 Tai Chi 5 135,78 | $ 139,59
Costo de ventas $ 1769544 | § 1819269 % 1850299]% 19.131,11] % 19.668,70

Elaborado por: Autor

F 9.4.1. Margen bruto y margen operativo

ARO 1 ARO 2 ARO 3 ARNO 4 ARO 5
NORMAL
MARGEN BRUTO § 22619158 | § 26651323 |5 26892982 [§ 27022832 | % 276.658.65
MARGEN OPERATIVO § 8172107 |5 7886272(% B0619.30[5% 96179445 80.557.81
OPTIMISTA
MARGEN BRUTO § 23202274 % 27141141 |5 28277316 | $ 303.855.86 | § 320.862.67
MARGEN OPERATIVO § 88552235 93760090(% 104462655 12080693 |5 124 761,82
PESIMISTA
MARGEN BRUTO § 22380519 |5 253534815 26423662 [ 5 263.712.33 |5 268.227.40
MARGEN OPERATIVO $ 8033468 |5 75.88430(% 75926115 89663455 7212655

Elaborado por: Autor

F 9.5.1. Estado de resultados

Eztado de Rezulados Ezcenario NORMAL
Sinm Fimanciamiento

Ventas 5 27833181 |5 31025121 |5 32208837 |5 33413813 | § 34545563
Costo de ventas 5 53140, 23 5 =3 73708 [ 5 83.188, =5 g 53 91 081 |5 5879658

Utilidad bruta 5 275 5 i | 5 2 | 5 2| 5 27665855
Administratives 5 27639,10 | 5 28.299.1 0]s 28 9=9 10 |5 29.51 9,10 | 5 267510
Depreciaciones 5 0945713 |5 945713 |5 945713 |5 4535505 405645
Amortizaciones 5 5432785 543278|5 sa3iz7e|s  s43278 |3 543278
Publicidad 5 10094150 |5 13448150 | 5 13445150 |5 13445150 | & 123.026,50
Intereses 3 - 3 - 3 - 3 - 3 -
Total Gastos 5 14347051 | 5 1??.5=u 51|85 17831051 |5 17404888 | 3 195.100.54
Utiidad Antes Part Lab.c Imp. § _81721,07 | 5 5 5 06.179,44 | 5

Iltllh:lan:l antes de Im|:: Renta 5. 69, 1 | 1 | 5 68526541 | s 817 | 8. 4;4 14
20.438,13
th|||-:|a-:| Liquida !. 52.4;9?,11_. | s 54_r.2?4,9u | s 51.,94,.,1 | s 61.314,39 | s 51.;55,;1»
Politica de Reinversion 5 15E2916 |5 1508250 |5 15418445 1838432 |35 1540668
Dividendos 5 3546803 |5 3513249 |5 35457636 |5 4292007 |5 3594892

Elaborado por: Autor
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Estado de Resultados Escenario PESIMISTA
Sin Financiamiento

Ventas S 27585075 | % WTOFFE2 | % MMTA0863 |3 32721045 | § 3365459261
Costo de ventas s 53 |:|4'= 55 |§ 5354281 | % 8287001 |5 83458813 | % 68.28522

Utilidad bruta s 223 - ] 2 | B 3 2
Administrativos s 2763510 | % 2825910 | % 2895510 | 3 29.51 510 | 3 8257510
Depreciaciones 3 545713 | = 45713 | 2 545713 | = 453550 | 3 4 966 46
Amortizaciones ] 43278 | & 43278 | B 543278 | & 43278 | B 5.43278
Publicidad S 10094150 | £ 13448150 | £ 13448150 | % 134458150 (8 123.02550
Intereses

Total Gaztos % 143470, '=1 g 1TTEFIJ 1 [ B 1TS 310, '=1 g 17404322 | & 196.100, 34
Utiidad Antes Part Lab.e Imp._ S _ 80 5.884,30 | s 5 | s 72
S

12.050,20 11 3326-4 1133392 1344 1IJ 31398
76

Utilidad antes |:In=lm|:: Renta S 6 - 54,501 65 | 5 645 "'1Ei-| 7

| 307,57

thllldad Liquida s §1.213,36 | s 4u..:?b,24 | 5 48.402,90 | s 57.160,45 | 5 45.91_.11.53
Politica de Reinversion § 1536401 5 1451287 |S 1452087 [5 1714813 |5  13.794,20
Dividendos T 3584935 |5 3386337 | S 3388203 |5 4001231 |5  32.18547

Estado de Resultados

Sin Financiamiento

Ventas 5 28562941 |5 32612625 |5 34745971 |5 36089838 | 3 39745039
Costo de ventas 5 GS5360557 |5 GS4T1484 |5 6468555 |5 6504252 |3 T1 =3? 72
Utilidad bruta g 2320 § 27141141 |5 28277316 | & 30385526 | &
Administrativos 5 2763910 |5 2829910 s 28eseq0|s 2981910 3 52.5?5,10
Depreciaciones 5 0457135 045743 |5 9457135 4535505 0 408645
Amortizaciones 5 £43278|5 543278|% sa3z7e|s  c43r7s|s 543278
Publicidad 5 10054150 [ 5 13445150 |5 13445150 |5 13448150 [ & 123.026,50
Interezes

Total Gastos 5 14347051 | 5 1??5=u 515 17831051 | 8 1?404333 s 19&100 34
Utiidad Antes Part Labe lmp. 5§ | 3

5
Participacion laboral 15% 5 13.282,83 14 06414 1‘669 40 19 471,05 18. T142T

Iltllh:la-:l antes de Imp. Renta 5 75 | 5 T9.695.77 | | 5 11n | 5 1m~ 047,55
LItlInjad Liquida s 5::-.452,1;4 | s 59.??2,5? | s 55.594.94 | s uz.?51 .95 | $ ?9.5;5.{:4:-
Politica de Reinversion S 1693561 (3 1793177 |S 1997848 |3 2487553 | S  23.880,70
Dividendos S 3351643 |5 4184080 |5 4661646 [ 3 5792635 [ S5 5567496

Elaborado por: Autor

Con Financiamiento

Ezstado de Resultados Escenario NORMAL
Con Fimanciamiento
Ventas S 27833181 [ 5 31025121 | 5 32208837 |5 33413813 | § 34545583
Costo de ventas S 5314023 [ 5 =3 737828 |5 6318356 |5 8381081 |5 6379558
Utilidad bruta $ 72518158 | S 3 | 8 5 : g 2 A5
Administrativos S 27638105 28 299 1 n S 2885810 |5 2881910 | S S267510
Depreciaciones S 9457135 545713 |5 545713 |5 453550 [ S 408645
Amortizaciones $ =Sa3278|s5 s43278 (3 543278 |5 5432785 543278
Publicidad S 10084150 |5 13445150 |5 13448150 | 5 13445150 | 5 123.025,50
Intereses = 85527 | = 57111 | & 28451 | = 29575 | & 104,50
Total Gastos S 14432573 |5 17832162 [ 5 1?3 7e512 | & 1?4 344 -54 S 195.205,35
IIt|Iu:Ia|:I HI'ItF‘S PartLabelmp. 5 8088581 | 5 5 it 5 5
IIt|Iu:Ia|:I antes de Imp. “Renta 5 58 T:E,rf4 | 66 462,87 | 5 68 114 49 | | 3
thllldad Liquida s 51.551 .95 | s 49, u4? 15 | s 5. u.,s.u? | s 61. 125.1,5 | s 51. 2.m.hu
Politica de Reinversién S 1546559 |5 1495415 |5 15325755 1833775 |5 1532569
Dividendos S 3508637 |5 24239301 |5 3576011 |5 4273809 |5 3590229

Elaborado por: Autor
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L Itllh:l ad antez de Im|:: I-'-I enta

Utilidad Liquida
Poltica de Reinversian

s £7.557,50

s £0.668,12 | s 47.948,41 | s

3 1520044 |5 1438452

-]

Ventas g 27685075 | 5 307.07762 |5 31710853 [ 5 32721045 [ & 335492 61
Costo de ventas T 5304556 |5 53542815 62870015 6349813 )% 6EE26522
Utilidad bruta $ 22380519 | 5 = g 73 g $ 268227 40
Administrativos S 27639105 28299105 28959105 29619105 6267510
Depreciaciones : o4s713 s o4s7i3|s ges713|s 4s3ms0 (s 406545
Amortizaciones s 432785 s43z7e|s  s4p7e|s s4z7Rls 543278
Publicidad T 10094150 [ 5 13446150 [ 5 13448150 [ 5 13448150 [ 5 123.026,50
Intereses g sssor|s eI g s3461 |8 2es75 |3 10450
Total Gastos s 14632572 | s 1?5321 £2]5 17879512 | S 1?434464 g 19&-2[!':3':
5 g 19 | s g s

E4|E

Impuesto a la Renta 25% 16.8809 37 1': 982 EEI 16 031,32 18.560 63 15. 304 69

48.093,96 | s 56.974,90 | s 45.914,06

1442815 | §  17.08157

i"1._1 4

13.774,22

Dividendos

$ 3546769 |5 3356389

-]

3366577 | 5 35.88033

32.135 84

Estado de Resultados Escenario OPTIMISTA
Con Financiamiento
Wentas 3 28082941 |5 326126825 | % 5 35989838 | § 39245039
Costo de ventas § 53.606, ET 2 S4T1484 | B T 8804252 |5 V158772
Utilidad bruta . g 241141 | 5 $ 303 g $ 32085267
Administrativos 2T 539 10|1% 2829910 (% 28955910 |% 29681910 | & 6267510
Depreciaciones - D453 | B 945713 | B D453 | B 453550 | & 4.965 46
Amortizaciones - 543278 | B 543278 | B 543278 | B 543278 | B 543278
Publicidad 310094150 | 5 13445150 [ 3 13445150 | § 13445150 | § 123.026,50
Intereses - 85527 | B 871,11 | & 43481 | & 29575 | & 104,50
Tl:ltﬂl Gastl:ls - 144.325.?3 | 5 178 321 B2 |5 1?3 TEE 12 - 1T4 34454 | B 19&-20‘- 35
-3 5 E- 5 E-

L |t||h:| ad antes de Imp. F‘ enta

L.L._n,__ | 5 110. ||u4':4 | s 105, ErEG 72

Impuesto a la Renta 25% 1363‘ G0 19 781, :B 2208533 |8 2752113 | & 26.489,88

Utilidad Liquida
Politica de Reinversion

55.906,81 | s 59.344,74 | s

5 1877204 | 5 1780342

]

66.286,00 | § 8256340 | § 79.469,04

19.885,80 | §  24.76902

]

23.840,M1

Dividendos

§ 3013477 |5 41.54132

-]

45.400,20 | § 57.794,38

-]

95.628,33

Elaborado por: Autor
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F 9.6.1. Pagos clientes

ESCENARI) NORMAL
L5 1m% § U546 (5 1350 |$ BSOS 3WS|S 397
1|5 1IELK § 554|515 |8 BIOB|S 39S THB0
R § 5546|5135 |$ BS0B|S 3|5 1L3KR
I L L LT A BOUS|S 1350 |$ BSOS LAMMIS BB
SO (S TS BOUS (S 135089 |5 DSORGB UMM
6|5 UEm|S TIlS BOLR|S 13S0 |$ BSOS LAMM|S 3R
TS UEm4|S TS BOUS|S 1350 |$ BSOS LAMM|S SR
oS Um|S TS LSS 13505 BSOS LAMMIS RIMY
05 TS Tinls BOL|S 1SS BSOS (S LAMM|S  BAR%
0|5 Tm|s Tssls BOLS|S 1350 |S BSOS UMMl uImn
|5 Ts|s 7588 BOUS|S 150 |$ BSR0AS|S  L4MMIS L0%86T05

§  %e|S  T5NA|S LOLW|S 1350898 BB 5 11536108

§  H0EBAB|S  GTIL3|S  BBLEL|S  1620M072 (8 WIS 15361098 |
B |5 Bwas 7susls BEAT|S  16ALB|S BAAB|S  S04T|S 1MUY
W5 Bmas o Tsusls BEAT|S  16AMB|S BALB|S  SM04T|S 1AM
5|5 Bwn|s  1susls BEATD|S 16404315 BALD(S  WM04T|S 144N
|5 BMa|s  TTRM(S BaTG|S  L6ALB|S BALB|S  WEBB|S IS
o5 Baas TTmMs BHT|S  LbALB|S BALB|S  WEBBIS LY
B |5 Baa|s TTRM(S BET&|S  1hAMBS BALB|S  9SB3B|S LN
B 5 Bwals TS BATG|S  L6ALB|S A4S BB BB
I AT ER AV BHTG|S  LbALB|S BALB|S  9EBB|S 1078
0|5 Baals TTRM|S BH&|S  LhAB|S BALB|S BB MuB
0|5 Bmas TTRM(S BST&|S  1hAMBS BALB|S  WEBB|S MIRL
BoIS o BMas TTRM(S BaTG|S  L6ALB|S BALB|S BB 1B
BoIS o BMals TTRM|S BHIG|S  L6ALB|S A4S BB IETELH

S MR |5 GS4:|S 0B 73 GA071| S 11340049 |5 210248
5|5 BRSNS TTRM(S BEIGTE|S 1718564 |$ DG4S 9IRS BRI
Bo|§ BMISIS TTRM(S BEGTR|S  LTI%5E|S IS IBLR|S  MIEBR
7|5 BMISS TTRM(S BEGTR|S LIRS DIGR|S  94L2|S 70K
Bo|S BMISS BIuH(S BORA |5 TGRS DISR|S  9I0E2|S  BEISTE
Bo|§ BMISS BIMH(S KOG |5 LIRS OIS 9I0R (S R4S

Elaborado por: Autor
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N[5 mminls  amwls  muek|S  masmls  nmgls  ummls  wam
1[5 menls  amuls  wuesls  masgls  mmgls  ummls  mams
Dol mmnls  amwls  wueklS  pasmls  nmels  ummls s
Bols mwinls  amwls  mues|s  vasels  mswls  wmmlS s
W[5 minls  ammls  mues|s  vasels  mmsgls  wmmll s
505 muinls  amwls  mueklS  masm[s  mmsls  ummls  meL
5[5 meinls  amuls  wuekls  masgls  mmsls  ummls s

§ 16D |8 H[S mema|s  WesmR|S SRS ISSMB|S 36
7[5 mwnls  amwls  maemls  vmsels  mmsgls  nasls mmn
T B R T R T
w5 msnls  ammls  maemls vasels  mmsgls  nmsls e
Y05 wsnsls  emems  pmuls mwgls  nmsels  omwls  wams
g0 )y emsls  pmuls  wmmls  wmsls  smpls mumy
gl sl emsls  wmuls wmmls  wmsls  nmpls  amn
505wl emems  pmuls wmmls  wmasls  nmBls o
w5 wmssls  emms  wmuls wmmls  wmsls  nmpls s
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NORMAL APALANCADO

tasa de descuento INVERSIONISTA 24,042

Ao vF | VAN | VAN Acumulado
] % [35.000,00] 10000 $  [85.000,00) % [55.000,00)
1 ] 51.910.18 0.5062 § 41584931 % [43.150,63)
2 L 50.021.22 06433 ;3 3251066 | # [10.640,02)
3 b 51.073.44 05240 § 26.761.01 | % 16.120,38
4 $ 5600234 04224 $ 2365663 % 39.77T.6T
5 $ 13393202 03405 $ d4TES363 | % 87.431,30
Valor Actual Neto VAN| $ 87.431,30
Tasa Interna de Retorno TIR Joz

OPTIMISTA APALANCADO

tasa de descuento INVERSIONISTA 24,043
Ano VF VAN | VAN _Acumulado

a % [85.000,00] 1.0000 % [85.000.00] % [55.000,00]
1 ¥ 5626504 08062 ¥ 453604 | [39.633.66]
g ¥ 59.518.81 05433 ¥ 3663350 % [356,35]
3 ¥ BEZT35T 0.5240 § 5472044 | % 33.769.08
4 ¥ 7744043 04224 ¥ e Fif. 451,40
3 16611203 0, 3405 $ 5773031 % 12373171

Valor Actual Neto VAN| § 123.731.71
Tasa Interna de Retorno TIR 393

PESIMISTA APALANCADO
tasa de descuento INVERSIONISTA 24,04

Ano VF | VAN _Acumulado

1] 4 [85.000,00] 1,0000 $ (B5.000,00] & [85.000,00]
1 b 51.026,35 0.8062 :3 41136.78 | # [43.863.22]
2 b 45.122.48 06433 $ 3127660 | [12.586,62)
3 i 45.0681.53 05240 ¥ 2013333 | # 12,606, 71
q :] 51,848,399 04224 3 2190198 | ¢ 34.508,.70
5 $  134.557.10 03405 :3 45.823.21] % 80.331,91

Valor Actual Neto VAN| $  80.331.91

Tasa Interna de Retorno TIR 283

NOBRMAL DESAPALANCADD
tasa de descuento INVERSIONISTA 15,462
Ao

VAN | VAN Acumulado

1] ¥ (15352351 1.0000 ¥ 15352350 % [153.523,51)
1 ¥ BE.357,10 01,3661 ¥ o500 % [101.50%,41)
2 ¥ F5.164.53 10,7501 4588306 % [22.622,35)
3 G - = 06457 £ d306553( % [3.556, 78]
4 ¥ 11282 .66 05627 ¥ 0| % 30,555,153
2 ¥ 15528103 0,487 ¥ ThETIER |4 106.234,33

Valor Actual Neto VAN| $ 106.234,.93
Tasa Interna de Retorne TIR 19

Elaborado por: Autor
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OPTIMISTA DESAPALANCADOD

tasa de descuento INVERSIONISTA

Afo VAN | VAN.Acumulado
0 $  [159.52350] 10000 $ (5952350 (15952351
1 $ TLaNI6 0,586 $  BL789.86 | (97.733,63)
2 $  Td.FB24B 0,7501 $  SRO0TEZ| $ [41.726,01)
3 $  B4B4E5|  OR4IT §  S2O41E( 4 1.215,20
4 $ 927023 056 |$  S21SIT ¢ £3.330,37
5 $  B3dELE] 04874 & A94M405( 4 152.504.42

Yalor Actual Neto YAN| $ 152.804 42
Tasa Interna de Retorno TIR 26

PESIMISTA DESAPALANCADO

tasa de descuento INVERSIONISTA 15,463
Ano VF VAN | VAN Acumulado
] $ (15352551 1,0000 (15952351 % [159.523 51)
1 {3 G6.103,27 0.8661 $  STZ25261 % [102.270,30)
2 b3 3. 266,19 0,75 $ 4745873 % [54.512,17)
3 £ 53.232.81 06437 £ 4112173 | # [13.630,45)
q t B7.128.73 05627 § 3774z | # 24.083.37
5 330617 04574 § 7308025 # 37.144,22

Valor Actual Neto VAN| $ 37144 .22
Tasa Interna de Retorno TIR 182
Elaborado por: Autor

F 9.8.1. Punto de equilibrio
Calculo del punto de equilibrio

Costos fijos totales 5 B0T7933 |5 8203708 |5 9212766 |5 9352991 | 513147208
Precio de venta promedio g BO,00 | 5 20,00 | & 8000 | & 80,00 % 20,00
Costo de ventas ] 2515 251 |5 251 |5 2515 251
Margen de contribucion $ 7749 | % 7749 | % 7749 | & 7749 | % 77,49

Punto de equilibrio en cantidad

No. de pagquetes diarios vendidos
Punto de equilibrio en dolares $ 83.400,20 $ 2460875 $95116,72] $96.564,47| $135.737,66

Elaborado por: Autor




Punto de equilibrio en el afio 1
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ingresos totales costo fijo costos totales no. unidades
5 5140020 | 5 BO.779,33 | 5 80.779,33 643
5 50.400,20 | 5 BO.779,33 | S 80.779,33 743
5 67.400,20 | 5 BO.F79,33 | 5 30.779,33 843
5 7540020 | 5 B0O779,33 | 5 B80.779,33 943
$ 83.400,20 | $ 8077933 | % 80.779,33
5 9140020 | 5 BO779,33 | 5 80.779,33 1143
5 90.400,20 | 5 BO.F79,33 | 5 30.779,33 1243
5 10740020 | 5 8077933 | 5 B80.779,33 1343
5 11540020 | 5 8077933 | 5 80.779,33 1443
5 12340020 | S BO.77933 | S 80.779,33 1543

Punto de equilibrio en el afio 2

_ variacion unidades

ingresos totales costo fijo costos totales no. unidades
5 5269875 | 5 BO.77R33 | 5 20.779,33 659
5 6069875 | 5 BO779,33 | 5 20.779,33 759
5 68.698,75 | S BO.779,33 | S 20.779,33 859
5 7B.698,75 | 5 BO.779,33 | S 20.779,33 959
% 84.698,75 | £ 8077933 | % 80.779,33
5 92 698,75 | 5 B0O.779,33 | 5 20.779,33 1159
5 10069875 | 5 B0O.779,33 | 5 20.779,33 1259
5 10869875 | S BO.779,33 | S 20.779,33 1359
5 11669875 | 5 BO.779,33 | & 20.779,33 1455
5 12469875 | 5 8077933 | 5 20.779,33 1559
Elaborado por: Autor
Punto de equilibrio
5 140.000,00
$120.000,00 -
5 100.000,00
@ 5 B80.000,00 =
z
2 $.60.000,00
$40.000,00
% 20.000,00
S_
£52 752 859 g5g 1052 1152 1258 1358 1458 1558
==¢==ingresos Totales | $51.400 | $58.400 | $67.400 | $75.400 | $83.400 | $91.400 | $55.400 | $107.40 | 511540 | $123.40
CostosTotales | $B0.779 | $BO.77% | $BO.T7S | SBOT79 | $B0.77% | SBOT79 | $BO.775 | $BO7VS | $BOJTVS | $BOTTS

Elaborado por: Autor
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F 9.8.2. Sensibilidad del precio de venta

sensibilidad en el PRECIO
Cambios de un 5% en los precios

Escenario Flujo de Caja| Valor presente neto

MNormal
Afo 1 5278.331,81| 5 66.441,86
Afio2 |$310.251,21|% 64.737.06
Afio 3 %322.098,37| % 65.975,78 5 124.724.71 22%
Afio 4 5334.139,13| 5 71.094,13
Afio5 |%345.455,63| %155.214,47
Afiol |%$299.910,88| % 79.901,16
Afio2 |5342.432.56|% 84.629,93
Afio 3 $364.832,70| % 92.251,19 | S 213.271,31 35%
Afio4 |%$388.393,30( %104.322,20
Afio 5 5412.072,91| 5 195.903,89
Afiol |$263.008,21|% 56.733,42
Aflo 2 5291.723,74| 5 53.050,22
Afio3 |$301.251,30| % 52.876,09 | 80.042,21 14%
Afiod |$310.849,94| % 56.510,35
Afio 5 5319.667,98| 5139.113,84

Elaborado por: Autor

F 9.9.1. Control de costos importantes

Sensibilidad en el COSTO
Cambios de un 5% en el costo de venta

Escenario| COSTOS |Flujo de Cajaf valor presente netol
Normal
Afiol |$17.790,11| % 66.441,86
Aflo2 |$18.387,86| % 64.737,06
Afio 3 $18.801,54| % 65.975,73 | S 124.724,71 22%
Afiod [519.543,79|5 71.094,13
Afio5 |$20.200,46( $ 155.214,47
Afiol |$19.169,38| % 70.214,80
Afio2 [520.332,96|5 73.617.40
Afio 3 §21.335,50| $ B80.528,23 | S 172.953,69 28%
Afioa |$22.759,27|$ 91.840,78
Afio5 |$24.140,76| $ 182.661,69
Aficl [518.580,22| 5 64.993,99
Afio2 [519.102,32| 5 62.258,43
Afio 3 |$19.428,14|$ 62.394,08 | $ 112.787,11 20%
Afio4 |$20.087,67|% 66.330,38
Afio5 |$20.652,13( % 149.212,61

Elaborado por: Autor



sensibilidad en la CANTIDAD
Cambios de un 5% en cantidad de clientes anuales

Escenario| Cantidad | Flujo de Caja| Valor presente neto

Afio 1l 4.319 |S 66.441,86

Afio 2 4464 | S 64.737,06
Afio 3 4.614 |$ 65.975,78 | S 124,724,771 22%
Afio 4 4769 |S 71.094,13
Afio 5 4930 |5155.214,47
Afio 1l 4654 |S 79.319,23
Afio 2 4936 |S 84.012,68
Afio 3 5.236 |$ 91.603,50 | S 210.993,95 34%
Afio 4 5.554 |5103.631,29
Afio 5 5.891 |5195.171,04
pesimista |
Afio 1l 4081 |S 57.29746
Afio 2 4.196 |S 53.630,11
Afio 3 4.314 |5 53.465,87 | S 82.126,23 15%
Afio 4 4435 |S 57.120,16
Afio 5 4.560 |5139.740,73

Elaborado por: Autor
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