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RESUMEN EJECUTIVO

El presente trabajo de titulacion, describe los principales aspectos los cuales
serviran de base para un mejor estudio de la factibilidad del funcionamiento del
proyecto; a continuacion se los describe:

Para iniciar el estudio del proyecto, se lo hace con un analisis profundo de las
variables externas e internas que pueden afectar al proyecto, de una forma
positiva o negativa, lo cual servira para una mejor concepcion del ambiente
externo e interno en el que se desenvolvera el proyecto.

Para la realizacion del trabajo se enfocd en el desarrollo de una investigacion
primaria de base cuantitativa; el mismo que se ejecutd por medio de encuestas
dirigidas a hombres y mujeres mayor a 25 afios de edad de la ciudad de Quito.

En el presente trabajo se detalla todos los procesos que va a tener la empresa,
tales como imagen, servicios, personal, estructura organizacional, entre otros.

Se desarroll6 un plan de mercadeo con las estrategias que implementara la
empresa con el fin de captar a los clientes potenciales; asi mismo, en base a los
resultados de la investigacion y de la planificacion desarrollada se efectuo la
viabilidad financiera del proyecto presentado.

Al final del presente trabajo se puede observar las posibles opciones que tendrian
los inversionistas para una adecuada toma de decisiones segun su nivel de
aversion al riesgo.



PLAN DE NEGOCIO

SPA en centros comerciales con servicio de guarderia
de nifos en la ciudad de Quito.

CAPITULO |

INTRODUCCION

1.1 Aspectos Generales

Para la elaboracion del plan de negocios se considera de gran importancia el
buscar y recopilar toda la informacién necesaria para la implementacion del
mismo, con lo cual se podria establecer como va a operar la empresa.

Mediante la investigacion se podran determinar los posibles escenarios que
apareceran mientras funciona el negocio, es por esto que los principales
aspectos que se analizaran son: analisis del macro y micro entorno, analisis del
mercado en el cual se desarrollara el proyecto, analisis de las mejores
estrategias y un analisis financiero.

1.2 Objetivos del trabajo de titulacién
1.2.1 Objetivo general

Elaborar un plan de negocios para la creacion de un Spa ubicado en un centro
comercial con servicio gratuito de guarderia para nifios, orientado a hombres y
mujeres de la Ciudad de Quito.

1.2.2 Objetivos especificos

e Estudiar la industria del bienestar y cuidado personal para poder
identificar los principales aspectos que se deben tomar en cuenta para el
proyecto.



e Desarrollar un estudio sobre el macro y micro entorno para aprovechar
las oportunidades y minimizar las amenazas que afecten al negocio que
se propone.

e Realizar la investigacién de mercados para determinar si existe una
oportunidad real para el Spa.

¢ Analizar estrategias de marketing y acciones que permitan a la empresa
posicionarse en los clientes potenciales.

e Desarrollar estrategias para poder alcanzar una ventaja competitiva en
la industria.

e Desarrollar un plan financiero del Spa propuesto para controlar y
asegurar utilidades.

1.3 Resumen del Trabajo de Titulacién

El presente trabajo de titulacion, describe los principales aspectos los cuales
serviran de base para un mejor estudio de la factibilidad del funcionamiento del
proyecto; a continuacién se los describe:

Para iniciar el estudio del proyecto, se lo hace con un analisis profundo de las
variables externas e internas que pueden afectar al proyecto, de una forma
positiva 0 negativa, lo cual servira para una mejor concepcion del ambiente
externo e interno en el que se desenvolvera el proyecto.

Una vez realizado el analisis de las principales variables, es necesario realizar
una investigacién del mercado meta del negocio, en el cual se obtendra
informacion valiosa; la misma que servira para desarrollar posibles estrategias
con las cuales el negocio podria tener un buen posicionamiento en el mercado.

Lo mas importante para la puesta en marcha del proyecto, es la realizacion del
analisis financiero, con el cual se podra saber si este es rentable o no.



CAPITULO II

ANALISIS DE MICRO Y MACRO ENTORNO

El presente capitulo identifica claramente los principales factores que afectan
positiva o negativamente al desarrollo del negocio, lo mismo que ayuda a tener
en cuenta a que variables es mas sensible la empresa y asi poder tomar
acciones de acuerdo a los efectos que puedan surgir.

2.1 Sector

211 Antecedentes

El negocio que se propone es un SPA en centros comerciales con servicio de
guarderia, el cual se encuentra ubicado en el sector “Otros Servicios”. A lo
largo del tiempo este sector ha crecido constantemente y se ha desarrollado
con la aparicion de nuevos negocios, los mismos que han generado buenas
perspectivas en el mercado; como se muestra en informaciéon proporcionada
por BANCO CENTRAL DEL ECUADOR, en la tabla 2.1.

Este sector se caracteriza por centrarse en brindar la atencién al cliente, siendo
su principal objetivo el satisfacer las necesidades del mismo.

Las relaciones con el cliente en la post-venta generan valor agregado a los
servicios que prestan las empresas.

2.1.2 Situacion actual

Hoy en dia, en el Ecuador, la situacion del sector servicios, relacionado con
otros sectores dentro del PIB, ha demostrado un crecimiento de afio a afio
considerablemente mas alto que el crecimiento del PIB total, siendo este ultimo
del 3,58% en el 2010, y del sector mencionado el 5,39%; esto se puede
observar en la tabla 2,1 donde claramente se observa que el sector ha
presentado crecimientos durante los ultimos once afios, segun la informacion
del Banco Central del Ecuador.



A continuacién se presenta la tabla y el grafico del PIB Total del Ecuador
relacionado con el PIB del sector “Otros Servicios”; que muestra lo mencionado
con anterioridad:

TABLA 2.1
PIB POR INDUSTRIA
MILES DE DOLARES DEL 2000 VARIACION ANUAL

ANO PIB OTROS SERVICIOS PIB OTROS SERVICIOS
1995 15.295.753 2.052.093 1,06 6,4
1996 15.719.595 2.144.778 2,77 4,5
1997 16.232.927 2.249.493 3,27 4,9
1998 16.514.237 2.412.362 1,73 7,2
1999 15.633.355 2.335.633 -5,33 -3,2
2000 16.282.908 2.421.339 4,15 3,7
2001 17.057.245 2.521.331 4,76 4,1
2002 17.641.924 2.627.250 3,43 4,2
2003 18.219.436 2.737.041 3,27 4,2
2004 19.827.114 2.899.824 8,82 59
2005 (sd) 20.965.934 3.172.017 5,74 9,4
2006 (sd) 21.962.131 3.354.834 4,75 5,8
2007 (p) 22.409.653 3.555.406 2,04 6,0
2008 (p*) 24.032.489 3.808.933 7,24 71
2009 (p*) 24.119.455 3.873.947 0,36 1,7
2010 (p*) 24.983.318 4.082.686 3,58 5,39

Informacioén Estadistica Mensual No.1918 Diciembre 2011 Del Banco Central del
Ecuador

(sd) semidefinitivo

(p) provisional

(p*) provisional; calculado a través de sumatoria de Cuentas Nacionales Trimestrales
(1) A partir de la Publicacion No.23 de Cuentas Nacionales, los calculos incorporan el
nuewvo tratamiento metodoloégico de las actividades econémicas de Extraccion de
Petroleo Crudo y Refinados de Petréleo. Para mayor informacion sobre la metodologia
aplicada, acceder al link:
http://www.bce.fin.ec/documentos/PublicacionesNotas/Catalogo/CuentasNacionales/Tr
atamiento_Petroleo.pdf

(2) Incluye: Hoteles, bares y restaurantes; Comunicaciones; Alquiler de vivienda;
Senvicios a las empresas y a los hogares; Educacion; y, Salud.

(3) En el caso de los Valores Agregados negativos, en la tasa de variacion anual se
cambia de signo, puesto que mientras mas alto es el valor (negativo), sefiala
decrecimiento.

FUENTE: Banco Central del Ecuador

Segun el Instituto de Investigaciones Econdémicas de la Universidad de Técnica
Particular de Loja, la importancia de los servicios radica en la abundante fuerza
laboral que este sector concentra y los efectos que de ahi se desprenden:
crecimiento de la produccion, consumo, inversion, produccion, etc.

Segun la Segun la clasificacion CIIU3 este sector comprende:

e Comercio por mayor y menor, reparacion de vehiculos automotores y
motocicletas

Hoteles y restaurantes

Transporte, almacenamiento y telecomunicaciones

Intermediacion financiera

Actividades inmobiliarias, empresariales y de alquiler
Administracion publica y defensa

Seguridad social de afiliacién obligatoria

Educacién

Servicios sociales y de salud

Otras actividades de servicios comunitarios, sociales y personales
Hogares privados con servicio domeéstico

Organizaciones y 6rganos extraterritoriales



El analisis del sector servicios conduce a conocer los factores que determinan
su crecimiento actual, entre ellos estan la demanda de servicios, el consumo
intermedio de servicios, y la estructura del empleo.

21.21 Incremento del consumo de servicios por parte de los hogares

Las familias consumen bienes y servicios. EI consumo de bienes esta
determinado por productos necesarios para la alimentacion, vestido, hogar, etc.
Los servicios comprenden todos los consumos en salud, educacién, seguros,
diversidn, servicios domeésticos, etc. En la encuesta de condiciones de vida
levantada por el INEC en el afio 1995 y 2006, en la cual se indaga sobre el
consumo de los hogares, se observa quela brecha entre el consumo de bienes
y servicios se acortd en 2006 siendo de 55% para los bienes y 45% para los
servicios. Segun Cuadrado R. (2010:39) esta relacion esta explicada en la “Ley
de Engel” en la que se define que a medida que incrementa el ingreso de las
familias éstas tienden a cambiar los patrones de consumo debido a los distintos
valores de la elasticidad renta (Fig. 2.1)

Fig. 2.1 Consumo de bienes y servicios 1995 — 2006

(Porcentaje)

80,0 1
70,0 - 679
60,0 1 55,0
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40,0 - 324 M Bienes
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1995 2006

Fuente: Encuesta de condiciones de vida — INEC

2.1.2.2 Incremento de los consumos intermedios

Los consumos intermedios se refieren a los bienes o servicios que son
utilizados en el proceso productivo en forma de insumos. De acuerdo a las



Cuentas Nacionales del Banco Central, entre 2001 y 2007 los consumos
intermedios de los servicios aumentaron en un punto y medio por efecto de la
evolucion de la intermediacién financiera, servicios educativos, administracion
publica, actividades inmobiliarias y de alquiler (Tabla 2.2).

Tabla 2.2 Consumo intermedios intersectoriales 2007

(Porcentaje)
Primirio il R 3041 8.93 138 | 218
Secumdano 0504 33,93 202 003 313 3048
T — w091 | 342 5353 83,00 M| S
Constureadm. 34 0.0 {1 g (e e 400 1
Serican 2.3 5,28 77 7.00 a4 | mE
Servicios de CoweTci o0 | o000 0.00 0.00 148 | 1
Servicion de boteleria y Testurante | 088 | 240 341 0.00 33 | e
e SR e Y s | 2o | 19 4697 | ;s | 2
Servicis de comeot 0.1 103 301 0.3 033 | om
a0 I b7 )] MG 5,04 0.13 360 | 375
Pt e 15 | 03 200 158 198 | 167
IE* W Ik 541 36,01 18,81 021 1 413
Serticos de algeler de vivends LAl ] Lili] i HE 000 1,07 =1
Servicios prestados o lasenpress | 5B13 | 3541 .61 1754 238 | B’ET
l;f"hﬁ S M e vt 000 | oo 0,00 0.0 00 | 000
Servicios de eusefisecs gos | 023 102 0.36 037 | o3
Servieion sociales v de ralud o0 | om0 0.00 0,00 000 | o000
Otros servicios sociles ypersemales | 035 | 100 396 157 1 | 1
Servacsos dmeshoos LilL] L] 0L HY (EYEE] 0,0 10 0o

Fuente: Banco Central del Ecuador

2.1.2.3 Estructura del empleo

Las estadisticas de la Poblacion Econémicamente Activa de Ecuador muestran
la importante participacion del empleo de los servicios en el periodo 1988-2005.
Mas del 60% del empleo esta ocupado por el sector terciario, dentro del cual el
comercio ocupa un lugar predominante y su tendencia es creciente. En este
mismo periodo, el sector formal conformé en promedio el 48.46% de la PEA y
el informal el 39.4%.



En cuanto a la PEA ocupada por rama de actividad, el 58.9% se ocupa en
servicios personales-sociales y comercio-restaurantes. La rama de actividad
que mostré un mayor crecimiento fue comercio-restaurantes con una tasa
anual del 1.3%, contrariamente la PEA ocupada en servicios personales-
sociales y en el sector manufacturero decrecieron al 1.41% anual.
Consecuentemente, la evolucién de la PEA por categoria de ocupacién en el
mismo periodo muestra que el 40.86% de ésta se encuentra ocupada como
trabajador en relacion de dependencia privado, seguido de los trabajadores
independientes con el 26.11% y socio o patrono con el 6.47%. De las tres
principales categorias de ocupacion la que mayor tasa de crecimiento presenta
es la categoria del trabajador independiente 0.89% anual, mientras que la de
socio o patrono ha decrecido en el 1.24% anual. (Fig. 2.2)

Fig 2.2 PEA del Sector Servicios 1988 - 2005

(Porcentaje)
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Fuente: Banco Central del Ecuador

2.1.2.4 Establecimientos de Hoteles y Servicios

El sector servicios adquiere cada vez mayor importancia en la economia
ecuatoriana, en este entorno, todo indicaria que la evolucion de este sector
mantendra su etapa de crecimiento.

A continuacién se presenta el numero de establecimientos que incluyen hoteles
y servicios:



Fig2.3 Numero de Establecimientos de Hoteles y Servicios

2002 - 2007

Numero de Establecimientos de
Hoteles y Servicios

1200

1000
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Fuente: Ecuador en Cifras.
Elaboracion: Las Autoras.

Como se puede apreciar desde el afno 2002 hasta el 2007, ha crecido el
numero de establecimientos de hotel y servicios, tanto a nivel nacional como en
la sierra y en la provincia de Pichincha; esto quiere decir que a lo largo del
tiempo han incrementado las empresas relacionadas con hoteles y servicios,
dando una expectativa de crecimiento de este sector.

Asi mismo se puede observar que los establecimientos que se encuentran en
la sierra del Ecuador, representan tan solo el 18% aproximadamente del total
de establecimientos a nivel nacional, y los locales que se encuentran en el
provincia de Pichincha representan el 57% del total de locales que se
encuentran en la sierra ecuatoriana.

2.2 Industria del Bienestar y Cuidado Personal

La industria del cuidado personal y estético se ha definido en tan solo los
ultimos afos, hoy en dia, no podemos negar el hecho de que la mayoria de las
personas que viven en grandes urbes sufren de alguna patologia producida por
el ajetreo constante de la vida cotidiana, es asi que muchas personas sufren de
estrés u otros desordenes producidos por la angustia, la falta de tiempo o la
sobrecarga laboral. Dedicar unas horas al cuidado personal no es un privilegio
para unos pocos, sino una necesidad para mejorar el estado fisico o mental.



Dedicar unas horas al cuidado personal no es un privilegio para unos pocos,
sino una necesidad para mejorar el estado fisico o mental

Un estudio realizado por ACNielsen sobre el crecimiento del mercado de
cuidado personal, identific6 cinco tendencias clave que han contribuido al
crecimiento de las categorias de Cuidado Personal en todo el mundo. Estas
tendencias son:

Conveniencia

Preocupacion por la salud y la seguridad

Innovacion en nuevos productos tanto en forma como en funcion
Cambios en el perfil demografico y el envejecimiento de la poblacién
Auge del concepto del Metro-Sexual Masculino

Conveniencia: Los consumidores buscan lo que mas les conviene de acuerdo
a su estilo de vida. El aumento del estrés, ambos padres que trabajan fuera del
hogar, entre otros son factores estan contribuyendo a la necesidad de que los
consumidores compren lo mas conveniente en productos de Cuidado Personal.

Preocupacion por la Salud y la Seguridad: Con la conciencia al instante de
los medios de comunicacion respecto de las enfermedades que estan
apareciendo en todos los paises del mundo, nuestra preocupacion respecto de
la salud y la seguridad se ha vuelto universal y hoy en dia mas que nunca esta
impactando la forma en la que cuidamos nuestro cuerpo.

Innovacion en nuevos productos tanto en forma como en funcion: La
innovacion sigue alentando al crecimiento. Nuevas funciones y formas estan
cambiando la forma en que vemos los distintos productos y servicios dedicados
al cuidado personal.

Cambios Demograficos: Los cambios demograficos siguen trastornando cada
parte de nuestras vidas diarias. Asi como todos estamos conscientes de que la
generacion Baby Boom ha impactado el mercado desde los afios 40 y 50, hoy
en dia, nacen menos bebés y la proporcién de consumidores mas adultos del
mundo esta en aumento. Cambios en estas tendencias de un afo a otro (y en
el corto periodo de tiempo en que se hizo este estudio) son minimos, el
mercado esta cambiando y el porcentaje de la poblacion mayor a 65 afios de
edad, sigue aumentando en la mayoria de las regiones del mundo.

Cuidado Personal para la Poblacion Masculina: Las nuevas tendencias en
la manera de arreglarse de los hombres, han suscitado gran interés en los
ultimos afos, tanto que de hecho tuvo que agregarse una nueva descripcion al
vocabulario actual — el “metro-sexual”. Word Spy, un sitio web dedicado a
nuevas palabras y frases, definié el metro sexual como “un hombre de la
ciudad con un fuerte sentido de la estética que invierte gran parte de su tiempo
y dinero en su apariencia y estilo de vida”. El creciente interés de verse bien de



la poblacion masculina, ha hecho que se oferten productos y servicios de
cuidado personal especificamente para ellos.

A continuacidn se presenta el analisis del tiempo promedio que
ecuatorianos dedicamos al cuidado personal

Fig 2.4. Uso del tiempo promedio dedicado al
Cuidado Personal de Lunes a Viernes

(Nacional)

2,7
2,6
2,5
2,4
2,3
2,2
2,1

USO DEL TIEMPO PROMEDIO DEDICADO AL
CUIDADO PERSONAL, DE LUNES A VIERNES

26 2,65
|
2,47
i 2,4
2,33
‘\ A m NACIONAL

0-17 18-29 30-40 41-64 65Y
ANOS ANOS ANOS ANOS MABS
ANOS

Fuente: Ecuador en Cifras.
Elaboracion: Las Autoras.

los

Segun informacién recolectada de Ecuador En Cifras, al afo 2007, las
personas que mas tiempo dedican al cuidado personal se encuentran en los
rangos de edad entre 18 a 40 afos, sin embargo todos los demas rangos
analizados dedican mas de dos horas de lunes a viernes para su cuidado
personal, las personas analizadas incluyen hombres y mujeres.
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Fig 2.5 Uso del tiempo promedio dedicado al
Cuidado Personal de Lunes a Viernes

(Nacional, Region Sierra, Pichincha)

USO DEL TIEMPO PROMEDIO
DEDICADO AL CUIDADO
PERSONAL, DE LUNES A VIERNES

2,58
2,58
2,56
2,54
2,52

2,5
%;22 m LUNES A VIERNES
2,44 :

5
&

Fuente: Ecuador en Cifras.
Elaboracion: Las Autoras.

Se puede observar que en la provincia de Pichincha dedican mas tiempo al
cuidado personal de lunes a viernes, comparado con el tiempo promedio que
dedican las personas en la sierra ecuatoriana y a nivel nacional. El grafico
muestra la predisposicidon de las personas que residen en la provincia de
Pichincha en poner énfasis en su cuidado personal, sobrepasando estandares
analizados a nivel de todo el Ecuador.
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CAPITULO 1l

ESTUDIO DE MERCADO

3.1. Introduccion

La investigacion de mercados, es el proceso de recopilacion, procesamiento y
analisis de la informacion que enlaza al consumidor, clientela y publico con el
negocio, para de esta manera poder identificar problemas y oportunidades que
se utilizan para poder tomar decisiones correctas en el area de marketing.

3.2. Fases para el proceso de la investigacion de mercados

“Definicion del problema.

Elaborar el método para resolver el problema.
Formulacién de un disefio de investigacion.
Trabajo de campo o recopilacion de datos.
Preparacion y analisis de datos.

Preparacion y presentacion de los informes.”

3.2.1. Definicion del problema

3.21.1. Problema de decision gerencial

Determinar si existe la necesidad de un spa en un centro comercial de la
ciudad de Quito, que disponga de servicio de guarderia para nifios, para que
las personas puedan disfrutar esos momentos de relajacion sin preocuparse de
donde dejar a sus nifios y que esté ubicado en un lugar accesible y seguro para
que disfruten de los servicios que ofrece la empresa.

'Naresh K. Malhotra, Investigacion de Mercados, Definicion de investigacion de mercados,
pagina 9
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3.2.1.2. Problema de investigacion de mercados

Determinar si los clientes potenciales consideran atractivo todos los servicios y
beneficios que ofrecera el Spa en un Centro Comercial de la ciudad de Quito
con servicio de guarderia gratuito.

3.2.2. Planteamiento de objetivos

3.2.2.1. Objetivo general

Poner al servicio de la comunidad un Spa urbano en un Centro Comercial de la
ciudad de Quito con servicio de guarderia gratuito, que sea dirigido a hombres
y mujeres que tengan necesidad de relajacion y gusten de las terapias faciales
y corporales que el Spa ofreceria.

3.2.2.2. Objetivos especificos

Determinar el nivel de aceptacion de la ubicacion del Spa.
Conocer si existe el atractivo del negocio que se propone.
Determinar y analizar gustos y preferencias del cliente.

Determinar la competencia existente en el mercado meta.

3.2.3. Planteamiento de la hipotesis

e Existe una predisposicion de los hombres y mujeres para asistir a un
Spa ubicado en un Centro Comercial, y que ademas dispone de servicio
de guarderia para nifios gratuito. Ademas, ofreceria una serie de
terapias relajantes, corporales, faciales, etc. con excelente atencion
profesional y personalizada.

e Las mujeres y los hombres que trabajan o tienen un estilo de vida muy

agitado, mantienen niveles altos de estrés y cansancio; por lo que
desean recurrir a los servicios de un Spa para aliviar su cuerpo.

13



3.2.4. Determinacién de la oportunidad

3.2.4.1. Justificacion y modelo de negocio

Segun el articulo “El Spa, una industria en crecimiento” de
DalithColordoPrutsky, sefiala que la “Industria del Spa se encuentra
actualmente atravesando por un auge significativo. Son estas nuevas formas
de pensar e ideologias de bienestar y salud las que sin duda alguna refuerzan
a este mercado y que aumentan la demanda. De igual manera, cabe resaltar
que las actuales dinamicas sociales asi como la vida misma en si, hace que
nosotros necesitemos, cada vez mas, de un lugar en el que podamos ser
consentidos. Mas alla de la imagen estilizada y de lujo que podamos tener de
un spa, ha de conocerse que este sitio es una verdadera maravilla para
escaparse, aunque sea por un momento, de todos nuestros problemas
cotidianos”.?

Como menciona Daniel Prada, en su articulo “Spas, para olvidarse del estrés™,
donde sefala que esta comprobado que cada dia, hombres y mujeres, acuden
con mas frecuencia a los milagrosos Spas por el estrés, dejar de fumar y
perder peso, etc.

Asi también, Rachel Knapp, directora del Hotel St. Regis Mexico City,
menciona que hoy en dia la clientela masculina implica hasta el 53% de su
mercado; se ha comprobado que cada vez son menos los hombres que se
resisten a hacer cita en un spa para un masaje o un tratamiento.*

El concepto que se propone ofreceria la oportunidad de disfrutar de varios tipos
de tratamientos corporales, faciales, de belleza; garantizando a los clientes un
ambiente de tranquilidad, ademas de ofrecer un servicio de guarderia para el
cuidado de los nifios mientras los adultos hacen uso de las instalaciones.

El negocio propuesto busca ofrecer a los clientes, servicios como: manicure,
pedicure, bronceado en spray, tratamientos faciales, tratamientos corporales
especiales como para bajar de peso, pre operatorio, post operatoria,
tratamientos relajantes con técnicas de aromaterapia, etc.

La empresa se desarrollara con un canal de distribucion directo, ya que se
atendera a los clientes en las instalaciones del Spa, el cual estara adaptado
con las herramientas necesarias y todo lo requerido para ofrecer comodidad,
tranquilidad y facilidad para los clientes; y que su experiencia sea unica.

*http://enlamaleta.es/el-spa-una-industria-en-crecimiento.html
Shitp://www.qtravel.es/activo/spas/index.html
*http://www.cnnexpansion.com/expansion/201 0/06/30/spas-de-lujo-para-hombres
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La contratacion de personal sera directa, ya que la empresa se encargara de
contactar, entrevistar y contratar al personal indicado y que cubra las
expectativas para cada area.

La ambicién del negocio es un crecimiento constante hacia nuevas zonas y
porque no a nivel nacional, una vez que se tenga un buen posicionamiento.

3.2.5. Metodologia

3.2.5.1. Diseio de la investigacion

La investigacion de mercados sera de tipo Cuantitativo.

3.2.5.1.1. Estudio cuantitativo

3.2.5.1.1.1. Trabajo de campo

Para el trabajo de campo se ha tomado la investigaciéon descriptiva con la
clasificacion transversal simple.

Se realizaran encuestas para dicho estudio, enfocado en hombres y mujeres en
rangos de 25 a 65 anos de edad, de clase media alta y alta, que residan en la
ciudad de Quito.

3.2.5.1.1.1.1. Objetivos del Cuestionario

e La realizacion de las encuestas tiene como objetivo principal obtener
informacion que esté relacionada con las percepciones que tienen los
clientes potenciales sobre el Spa en un Centro Comercial de la ciudad
de Quito, con servicio gratuito de guarderia que se propone.
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e Incentivar al encuestado a proporcionar informaciéon sobre gustos,
preferencias de los servicios, competencia, etc.

e Determinar la frecuencia de asistencia de los posibles clientes al Spa,
para poder establecer horarios que les convenga.

e Determinar el grado de respuesta de los posibles clientes con respecto a
la guarderia para nifios como servicio gratuito.

3.2.5.1.1.1.2. Muestra

Para determinar la muestra, se han tomado en cuenta los datos de la poblacion
segun el Censo del 2010 realizado por el INEC.

Para la investigacion, se ha escogido hombres y mujeres de entre 25 a 65 afios
de edad; esto se ha establecido porque se considera que las personas entre
estas edades poseen la motivacion necesaria para acudir a un Spa en un
Centro Comercial de la ciudad de Quito. Ademas, se busca atraer a personas
que tengan o no nifos para utilicen los servicios de que busca ofrecer el

proyecto planteado.

Segun informacién obtenida del Censo del afio 2010 del INEC, la poblacion es:

Tabla 3.1 Distribucion de la Poblacién de Quito

Hombres |Mujeres |Total
Poblacion Provincia de
Pichincha 1.258.611]1.319.61812.578.229
Poblacién Cantén Quito 1.092.419(1.150.196(2.242.615
Poblacion Cantén Quito
> 25 anos 548.860 611.116(1.159.976

Fuente: INEC, Censo 2010.

Elaboracion: Las Autoras.

Pregunta de investigacion para calculo de la muestra:
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¢ Qué porcentaje de hombres y mujeres de 25 a 65 afios de edad estarian
dispuestas a asistir a un Spa en un Centro Comercial de la ciudad de Quito?

N = 1159976
E=5%
Confiabilidad = 95%

CALCULO DE LA MUESTRA:

N
NE® +1  (Férmula 3.1)

o 1159976
(159976 * €.05 > +1

n =399,86

n =400

Como resultado del calculo, se obtuvo la muestra correspondiente al negocio
propuesto para realizar la investigacion de mercados. El numero de hombres y
mujeres de 25 a 65 afnos que se debe encuestar es 400.

3.2.5.1.1.1.3. Modelo de encuesta

Buen dia, por favor dedique un momento a responder esta pequefa encuesta,
haciéndolo con sinceridad. La informacion que Usted nos concede sera
confidencial y solamente se la utilizara con fines académicos.

Muchas gracias por su colaboracion.

Informacién Personal: Marque con una X.
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Sexo: Divorciado/a

Femenino _ Residencia:

Masculino _ Norte -
Centro L
Sur L

Estado civil: Valles o

Soltero/a _

Casado/a Edad:

Encierre en un circulo su respuesta.

1. ¢Ha utilizado los servicios de un SPA?
a. Si
b. No

Si su respuesta fue “Si”, por favor continue con la pregunta numero
caso contrario, si su respuesta fue “No” pase a la pregunta numero 4.

2. ¢Cual es la frecuencia con la que utiliza los servicios de un SPA?
Nunca

1 vez al ano

1 vez cada trimestre

2 veces cada trimestre

1 vez mes

2 veces al mes

3 0 mas veces al mes

@000 CToO

3. ¢Cual de los siguientes SPA’s ha visitado?
a. Redux Spa
b. Amrita Spa
c.Aqua Spa
d. Shambhala Spa
e. Afrodita Spa
f. Amat Spa
g. Estela Duran
h. Otro:

2;
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4. Por favor rankee en orden de importancia los aspectos que
considera indispensables al momento de elegir un SPA, siendo el
numero 1 el mas importante, y el 8 el menos importante.



____Terapistas Profesionales
____Ambiente relajacion

___ Diversidad
____Instalaciones apropiadas
___Limpieza
___Cordialidad
____Decoracion
___Ubicacion

S0 o0TY

5. ¢Qué servicios utiliza o utilizaria en sus visitas a un SPA?

Por favor indique los servicios que le preferiria utilizar en un SPA,
enumérelas en orden de importancia, siendo el numero 1 el mas
importante, y el 10 el menos importante.

a. __ Masajes relajantes
b.  Masajes reductores
c. __ Faciales

d. __ Sauna y/o Jacuzzi

e. ___ Manicure/Pedicure

f. __ Nutricion

g. __ Tratamientos corporales
h. _ Depilaciones

i. __ Bronceado

j- ___Yoga y/ Taichi

6. ¢ Visitaria usted un SPA que esté ubicado en un Centro Comercial
de la ciudad de Quito, que cuente con servicio gratuito de
guarderia para nifios mientras usted utiliza los servicios?

a. Si
b. No ¢Porqué?

Si su respuesta fue “No”, agradecemos a Usted su valioso tiempo. Fin de
la encuesta.

7. ¢En cual de los siguientes Centros Comerciales le gustaria
encontrar este tipo de SPA?

El Bosque

CClI

El Jardin

Condado Shopping
. ElI Recreo

. Quicentro Norte

®opo oW

—h
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g. Quicentro Sur
h. Granados Outlet
i. Fuera de un Centro Comercial

8. ¢El servicio de guarderia para ninos facilitaria para que usted
asista al SPA?
a. Si
b. No

9. Siusted asiste a un SPA ;Qué horarios preferiria?
a. De Lunes a Viernes Horario
b. Fin de Semana Horario

10. Por favor marque con una X en el valor maximo que usted estaria

dispuesto a pagar segun el tratamiento, con un servicio profesional:

PRECIOS
MENOS A
21-40 41 - 60 61-80 | 81-100 |101-150| MAS DE
TRATAMIENTOS DE 20
usD uUsD usbD uUsD usD uUsD 151 UsD

Masajes relajantes

Masajes reductores

Faciales

Sauna y/o Jacuzzi

Manicure y/o Pedicure

Nutricion

Tratamientos corporales

Depilaciones

Bronceado

Yoga y/ Tai chi

11. ¢ Su preferencia de pago seria?
a. Efectivo

b. Tarjeta de crédito ¢ Cual?

Agradecemos su valioso tiempo.

3.2.5.1.1.1.4. Resultados de la investigacion de mercado

En la ciudad de quito se realizaron 400 encuestas dirigidas a hombres y
mujeres que estan entre 25 a 65 afos de las cuales se obtiene el

siguiente resultado:
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Fig. 3.1 Género

Género de los Encuestados

B Hombre

B Mujer

Elaboracion: Las Autoras

De las 400 encuestas realizadas el 55% corresponde a mujeres mientras
que el 45% corresponde a hombres.

Fig. 3.2 Residencia

Lugar de Residencia

M Norte
H Centro Sur

= Valles

Elaboracion: Las Autoras

Del total de la muestra se encontré que el 82% de los encuestados reside
en el norte de la ciudad de Quito, el 9% en los Valles y el 9% en la zona
centro - sur.
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Fig. 3.3 Estado civil

Estado Civil

M Soltero/a
m Casado/a

m Divorciado/a

Elaboracion: Las Autoras

Con relacion al estado civil, el 38% de los encuestados estan solteros, el
49% estan casados y los 13% restantes divorciados.

Fig. 3.4 Edad
Edad
2%
° 2% B Menor de 30
m 30-39
™ 40-49
m 50-59
B Mayor a 60

Elaboracion: Las Autoras

De los encuestados el 42% es menor a 30 afios y el 38% de 30 a 39
anos. Estos resultados nos indica que las personas que colaboraron con
la encuesta, se encuentran dentro de la poblacion econdmicamente
activa, es decir que trabaja y que en pueden tener familia con hijos
pequenos.
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Fig. 3.5. Pregunta 1

1. Ha utilizado los servicios de un SPA?

mSi

H No

Elaboracion: Las Autoras

Del total de los encuestados el 82% respondieron que si habian utilizado
los servicios de un SPA, por lo que se puede inferir que es una actividad
conocida por este grupo de poblacion.

Fig. 3.6. Pregunta 2

2. Cual es la frecuencia con la que
utiliza un SPA?

5% 4% ® Nunca
59 B 1vez al afio
m 1 vez cada trimestre
M 2 veces cada trimestre
B 1vez al mes

m 2 veces al mes

¥ 3 0 mas veces

Elaboracion: Las Autoras

En cuanto a la frecuencia con la que utiliza los servicios de un SPA, el
33% respondié que acude una vez al afo, el 24% una vez cada trimestre,
un 7% una vez cada mes, el 5% dos veces cada y en el mismo porcentaje
son los que acuden dos veces cada trimestre y por ultimo un 4% son los
que acuden tres 0 mas veces al mes. Con estos resultados se deduce
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que las personas que utilizan los servicios de un SPA no son clientes
habituales sino que mas bien lo utilizan esporadicamente.

Fig. 3.7 Pregunta 3

3. Cudl de los siguientes SPA's ha
visitado?

2%

B Redux Spa

B Amrita Spa
B Aqua Spa

M Estela Duran
m Afrodita Spa
B Amat Spa

m Shambhala Spa

m Otros

Elaboracion: Las Autoras

En este grafico se puede diferenciar los diferentes SPAS a los que los
encuestados prefieren visitar. En primer lugar se encuentra Aqua Spa con
un 16%, en segundo lugar Amrita Spa con un 13%, en tercer lugar con
9% Shambala, Amat Spa con un 7% se encuentra en cuarto lugar, Estela
Duran en quinto lugar con 4% y Redux Spa conjuntamente con Afrodita
Spa con 2%. Ademas, como se puede observar el mayor porcentaje 53%,
se encuentra en la opcion otros, por lo que se induce que no existe un
SPA que sea lider en el mercado.
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Fig. 3.8 Pregunta 4

4. Aspectos de importancia al momento
de elegir un SPA

B Terapistas Profesionales

60% - B Ambiente de relajacidn
40% - m Diversidad Tratamientos
20% - . | H Instalaciones apropiadas

H Cordialidad del personal
1 2 3 4 5 6 7 8 L.
Decoracion
1 Ubicacion
Rango de preferencias. 1 muy importante, 8 importancia
minima.

Elaboracion: Las Autoras

De acuerdo a la encuesta, los servicios mas relevantes para las personas
son: que el SPA cuente con terapistas profesionales, ambiente de
relajacion, diversidad de tratamientos, limpieza e instalaciones
apropiadas, y no se da mucha importancia a la ubicacion y decoracion.

Fig. 3.9 Pregunta 5

5.Preferencia de servicios

B Masajes relajantes

80% -

70% W Masajes reductores
-

60% - M Faciales

50% M Sauna y/o Jacuzzi
40% B Manicure y/o Pedicure
30% M Nutricién

20%
10%
0%

Tratamientos corporales

m Depilaciones

Bronceado

M Yoga y/o Tai Chi

Rango de preferencias. 1 muy importante, 10 importancia minima.

Elaboracion: Las Autoras

Los encuestados muestran que su preferencia en los servicios son los
masajes relajantes, los masajes reductores, los faciales, manicure y
pedicure y depilaciones. Por otro lado, los servicios que no son tan
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apreciados: yoga y/o tai-chi, bronceado, tratamientos corporales y la
nutricion.

Fig 3.10 Pregunta 6

6. Visitaria usted un SPA que esté ubicado en un Centro
Comercial de la ciudad de Quito, que cuente con
servicio gratuito de guarderia para nifos?

mSi

H No

Elaboracion: Las Autoras

De los encuestados el 80% respondié que si utilizaria los servicios de un
SPA ubicado en un Centro Comercial de la ciudad de Quito y que ofrezca
el servicio de guarderia. Con este resultado se puede concluir que hay
una oportunidad en el mercado, ya que la muestra indica una gran
predisposicién a la utilizacién del servicio que se propone ofrecer.

Fig. 3.11 Pregunta 7

7. En cual de los siguientes Centros Comerciales le

gustaria encontrar este tipo de SPA?
M El Bosque

m CCl

m Mall El Jardin

B El Condado Shopping
1% M El Recreo

m Quicentro Shopping Norte

= Quicentro Shopping Sur

 Granados Outlet

Fuera de un Centro Comercial

Elaboracion: Las Autoras

Al preguntarle a los encuestados en cual centro comercial le gustaria
encontrar este tipo de SPA, el Mall El Jardin y el Quicentro Shopping
Norte tienen un 27%, el Condado Shopping 24%, el Bosque 16%, el

26



Granados Outlet 9%, el CCl y el Recreo 5% cada uno y por ultimo el
Quicentro Shopping Sur 2%. La opcion de acudir a un Spa fuera de un
centro comercial tiene un 33%, por lo que se infiere que la mayoria de la
poblacion preferiria visitar un SPA en un centro comercial.

Fig. 3.12. Pregunta 8

8. El servicio de guarderia para niios
facilitaria para que usted asista al
SPA?

| Si

H No

Elaboracion: Las Autoras

El 78% de las personas encuestadas dijeron que el servicio de guarderia
si facilitaria la asistencia al SPA. Este resultado nos indica que el servicio
de cuidado de nifios es un valor agregado que hace que las personas
acudan un Spa.

Fig. 3.13.1 Pregunta 9

9. Si usted asiste a un SPA ¢Qué horarios
preferiria?

M De Lunes a Viernes

M Fin de Semana

Elaboracion: Las Autoras

De acuerdo con las encuestas, la mayoria de las personas, un 65%,
prefieren asistir a un SPA los fines de semana antes que en dias
laborables, es decir, de lunes a viernes.
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Fig. 3.13.2 Pregunta 9.a

9.a. Horarios

B Mafana M Tardey noche

74% 61% 209,

26% . - °

De Lunes a Fin de Semana
Viernes

Elaboracion: Las Autoras

En cuanto a los horarios de preferencia, los resultados de las encuestas
reflejan la preferencia de las personas a horarios por la tarde y noche de
lunes a viernes y por otro lado los horarios de la mafiana los fines de
semana. Con esta informacién se podra crear promociones para atraer a
mas clientes en horarios donde no exista mayor concurrencia.

Fig. 3.14. Pregunta 10

10. Precios
® MENOS DE 20 USD
I : | W 21-40 USD
m61-80 USD
S 5 WO LA \O 5" 5 S
& (@A O S = 81-100 USD
2 x9 (X SO >
D @ W S F X IS
F 0 & o ® 101 - 150 USD
RS @7’0 GRS
@ﬁ(;@%@\@ ‘9?’00 RS MAS DE 151 USD
@’b

Elaboracion: Las Autoras

En cuanto a los precios que las personas estarian dispuestos a pagar, el
rango de preferencia es menos de $20 dolares en todos los servicios. A
excepcion del masaje relajante por el que estarian dispuestos a pagar
entre $21 a $40 dolares. Sin embargo, en los otros servicios también
tiene acogida el rango entre $21 a $60 ddlares. Esto nos indica que los
precios altos tienen resistencia entre los encuestados.
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Fig 3.15.1 Pregunta 11

11. Preferencia de pago

M Efectivo

M Tarjeta de crédito

Elaboracion: Las Autoras

En cuanto a la preferencia de pago, los resultados de las encuestas nos
indican que las personas prefieren realizar su pago con tarjeta de crédito,
esto es un 51%, antes que en efectivo. Lo que nos sugiere también
ofrecer descuentos a las personas que realicen su pago en efectivo para
incentivar a los posibles clientes.

Fig. 3.15.2 Pregunta 11.a

11.a. Tarjetas de crédito
7%

B American Express
M Diners

= Master Card

M Visa

Elaboracion: Las Autoras

De acuerdo a la encuesta la tarjetas de crédito de mayor uso para el pago
del servicio es Visa con un 47%, seguida de Diners con 32%, Master Card
14% y en ultimo lugar American Express con 7% . Estos resultados nos
indican que se podria crear convenios y promociones con Visa para atraer
a futuros clientes.
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CAPITULO IV

LA EMPRESA

4.1 Introduccién

Con el objeto de conformar una empresa dinamica, orientada hacia el
éxito, se requiere darle una estructura adecuada al tiempo moderno, que
sea plan, agil, adaptable a las circunstancias cuya mision parta del
principio “solucionar las necesidades del cliente”, pues como dijo Steve
Klimkowski, director de inversiones de Northwestern Memorial Healthcare
al hablar de la mision de un hospital “proporcionar un excelente cuidado a

los pacientes... desde la perspectiva del paciente”.”

En el presente capitulo se explicara la estructura del negocio propuesto,
analizando factores que afectaran directa e indirectamente a la
organizacion interna del negocio.

4.2 Razén social

La empresa se denominara “MISTIC SPA”, ya que el nombre significa que
“conexion con lo espiritual” y eso es lo que buscamos brindar a nuestros
clientes una relajacion que les permita conectarse con su ser interior.

4.3 Logo empresarial

El logo con el cual se identificara el MISTIC SPA sera el siguiente:

> Apuntes Evaluacion de Proyectos, dictado por: Patricio Rafael Duran Almeida.
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Fig. 4.1 Logo empresarial

f—_ e

Elaboracion: Las Autoras.

Cabe recalcar que el eslogan que se manejara junto al logo es:

“Armonia y Bienestar”

Con la fusién de estas dos herramientas, se busca posicionar la empresa

en las mentes de los clientes objetivos.

4.4 Vision

Ser la empresa lider en el mercado en la prestacion de servicios de
relajacion del cuerpo y mente, previniendo problemas de salud en forma
natural, garantizando la calidad del servicio, otorgandonos un
reconocimiento a nivel nacional.

4.5 Mision

Somos una empresa de servicios de relajamiento del cuerpo y mente,
ofreciendo a los clientes la opcién de sentirse bien trabajando con
responsabilidad y brindando una atencion personalizada mediante la
prestacion e innovacion de técnicas y terapias personalizadas.
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4.6

Valores

Los principales valores que caracterizan a la empresa son:

4.7

Puntualidad: Cumplir con los horarios establecidos, ya sea de
apertura del negocio o citas establecidas con los clientes.

Honestidad e integridad: Brindar a los clientes informacion veridica
sobre las técnicas y terapias que se ofrecen para esto motive la
confianza cliente- empresa.

Responsabilidad: Comprometerse a brindar el mejor servicio en las
técnicas y terapias brindadas para de esta manera satisfacer las
necesidades que posean los clientes.

Respeto: Fomentar el respeto mutuo dentro del negocio entre los
individuos que se relacionan directamente, ya sean estos clientes,
administraciéon, empleados, etc.

Compromiso con el cliente: Ofrecer un excelente servicio al cliente,
ofreciendo una atencién personalizada.

Excelencia: Ofrecer a los clientes, profesionales conocedores de
las técnicas y terapias a brindar, con el fin de superar las
perspectivas y necesidades de los mismos.

Proactividad: Motivar al personal de la empresa a incentivar la
productividad y la eficiencia en los servicios que presta el negocio,
para de esta forma ser mas competitivos en el mercado.

Calidad: Ofrecer los servicio con los mejores atributos y
caracteristicas que se puedan brindar en el mercado.

Objetivos Corporativos

Lograr una participacion de mercado al menos del 2,6% en el
primer ano de funcionamiento del negocio el cual es similar al
crecimiento que tuvieron empresas de la competencia.

Contar con personal calificado, en todas las areas de servicio que
ofrece el negocio.

Lograr el reconocimiento de los clientes, por la calidad de servicio
que se les ofrece.
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4.8

4.38.

¢ Alcanzar una diversidad y variedad de terapias y técnicas tanto de
relajacién, como faciales y corporales, para ofrecer a los clientes.

e Contar con un organigrama bien estructurado y procesos sencillos,
faciles de aplicar, con el fin del minimizar los problemas internos
que se puedan presentar.

Objetivos por Area de Negocios

1 Financiera/Contabilidad

Tabla 4.1 Financiera/ Contabilidad

Mantener los

ingresos
mayores que
los egresos

Mensualmente

Controlar los
ingresos y
egresos de la
empresa.

OBJETIVO TIEMPO ESTRATEGIA POLITICA
¢ Mantener o e Semestralmente. Control y Realizar
reducir los analisis semestralment
costos en los profundo de e una
que incurra la los costos evaluacion de
empresa. generales y los costos.
especificos de
la empresa.

Realizar un
seguimiento
mensual sobre
los resultados
obtenidos en
el sistema
realizado.

Elaboracion: Las Autoras
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4.8.2 Marketing

Tabla 4.2 Marketing

OBJETIVO TIEMPO ESTRATEGIAS POLITICAS
Alcanzar un e Seismeses a Elaborar  un Llevar a cabo
buen partir de la plan de las  acciones
posicionamien apertura del marketing que se
to del negocio negocio. especifico establecieron
en las mentes para el en el plan de
de los futuros negocio, el marketing para

clientes
potenciales.

cual detalle las
acciones  se
van a realizar
para alcanzar

posicionar el
negocio dentro
del mercado
meta.

el objetivo.

Realizar _

publicidad Rea}!lsgr t
Ingresar  con agresiva en|  Perid |c€|m%nd
fuerza al los . distintos re)ara pud;crzl aa
mercado e En elinicio del mebcll_lo? | para _dar
meta. i publicitarios. ;

negocio. rogocs,

Elaboracion: Las Autoras.
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4.8.3 Recursos Humanos

Tabla 4.3 Recursos Humanos

TIEMPO

ESTRATEGIAS

POLITICAS

OBJETIVOS
Contar con
personal
altamente
capacitado,
para
desempenarse
eficientemente
dentro de
cada area.
Lograr un
ambiente de
trabajo
favorable para
el personal.

En el inicio del
negocio.

Desde el inicio y
hasta el fin del
negocio.

Disefiar una
base de datos
con personas
de alto
potencial.

Ofrecer
estabilidad
laboral al
personal.

Reclutar a los
mejores
postulantes
que cumplan
con las
caracteristicas
que se
requiere en
cada cargo.

Respeto  con
los empleados,
brindandoles
un trato justo y
motivandoles
para que su
desempeio
sea eficaz.

Elaboracion: Las Autoras.
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4.8.4 Administrativa

Tabla 4.4 Administrativa

OBJETIVOS TIEMPO ESTRATEGIAS POLITICAS
e Lograr e Semestralmente |e Establecer e Controlar que

excelentes procesos se cumpla a
tiempos y operativos cabalidad la
procesos simples y planificacion
dentro de la faciles de establecida.
empresa aplicar  para

optimizar

tiempos y

procesos.

Elaboracién: Las Autoras.

4.9 Aspectos legales

4.9.1 Constituciéon de la empresa

MISTIC SPA estara constituida como una empresa de Responsabilidad
Limitada, la misma que segun el articulo 92 de la Ley de Compaifiias
menciona que “...dicha compafia debe estar dispuesta entre dos o mas
personas, las mismas que solamente responderan por las obligaciones
sociales hasta el monto de sus aportaciones individuales y hacen el
comercio bajo una razon social o denominacion objetiva a la que se
afadira en todo caso las palabras compafia limitada o su correspondiente
abreviatura...”

Una abreviatura de la escritura de constitucién de la compafiia contendra:

e Nombre, nacionalidad y domicilio de los socios que la forman:

Las socias que conforman la compaiia responden a los nombres de:
ANA LUCIA CARRION RAMON Y VERONICA ALEXANDRA
CORONEL HIDALGO, ambas de nacionalidad ECUATORIANA, y
domiciliadas en la ciudad de Quito, parroquia Benalcazar.

SLey de Compaiiias, Articulo 92, actualizada a junio del 2008.
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e [ arazon social, objeto y domicilio de la compania:

La razén social de la companiia es MISTIC SPACia. Ltda., cuyo objeto
es el de ser un SPA, el mismo que estara ubicado en la ciudad de
Quito, parroquia Benalcazar.

e FEl/ nombre de los socios autorizados para obrar, administrar y firmar
por ella:

Las socias autorizadas a obrar, administrar y firmar por la compafia
seran las mismas que la conforman. La gerencia general de la
empresa sera encargada rotativamente cada seis meses entre sus dos
socias.

e [a suma de los aportes entreqados o por entreqarse para la
constitucion de la compania:

Las socias propietarias de la compaiia se comprometen a realizar
aportes iguales para la constitucion de la misma, siendo estos los
presentados a continuacion:

Tabla 4.5 Aporte Socios

SOCIAS APORTE % DE ]
PARTICIPACION
Ana Lucia Carridn $ 29.533 50%
Ramoén
Verdnica Alexandra $ 29.533 50%
Coronel Hidalgo

TOTAL

$ 59.066

Elaboracion: Las Autoras.

e FEltiempo de duracion de la compania:

La compaifiia tendra una duracion aproximada de 5 afios para su primera
etapa, la misma que sera analizada en el presente plan de negocios.
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4.9.2 Requisitos para formar un SPA

Segun los datos suministrados por el Ministerio de Salud de la Republica
del Ecuador, los requisitos necesarios para la creacion de Spas dentro del
territorio ecuatoriano, se encuentra detallados en el capitulo | “ Del Control
Sanitario y Permiso de Funcionamiento” y que son los siguientes:

Normativa Sanitaria

‘Reglamento para otorgar permiso de funcionamiento a los
establecimientossujetos a vigilancia y control sanitario”. En el Ministerio
de Salud Publica se consideraran como parametros: ubicacion geografica,
infraestructura fisica y administrativa, equipamiento, recursos humanos, y
volumenes de venta o produccién, asi como las disposiciones
establecidas en los reglamentos especificos.

‘Permiso sanitario de funcionamiento otorgado por la Administracién
Zonal Norte”.Presentar en la administracion respectiva lo siguientes
requisitos:

e Solicitud (formulario) de permiso sanitario.

e Copia de cédula de ciudadania y de votacién del propietario del
negocio.

e Informe de compatibilidad y/o factibilidad de implantacion de uso
(otorgado por la Administracion Zonal para las actividades
comerciales que deben obtener el permiso sanitario por delegacion
del Ministerio de Salud al Municipio).

Comprobante de pago de patente anterior.

e Permiso Sanitario de funcionamiento del afio anterior (original) para
locales ya existentes.

e Certificado (s) de salud (en areas de alimentos, salas de belleza y
peluquerias) para todo el personal, expendido por la unidad de
salud.

e Permiso de trabajo en el pais, actualizado (para personas
extranjeras).

e Copia del RUC vigente.

Normativa Comercial

RUC (SRI): Se debe inscribir en el Registro Unico de Contribuyente (RUC)
todas las personas naturales y/ o que realicen alguna actividad econdmica
independiente o adicional a relacion de dependencia, dentro de los 30
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dias habiles posteriores a la fecha de inicio de actividades. Requisitos
para la obtencion:

Original y copia legible de cédula de ciudadania vigente y papeleta
devotacion.

Original y copia del mes anterior o actual de pago de luz, agua,
teléfono, contrato de arriendo legalizado, pago de impuesto predial,
planilla deservicio de TV cable, planilla de telefonia celular, o
factura delarrendamiento del local (los tres ultimos deben estar a
nombre delcontribuyente).

Para extranjeros: cédula o pasaporte con visa vigente.

Documentos adicionales de acuerdo al contribuyente:

Normativa Técnica

“Permiso de Funcionamiento del Cuerpo de Bomberos”. Requisitos para
la obtencién:

Informe favorable de inspeccién realizada por el sefior Inspector
del Cuerpo de Bomberos.

Copia de cédula de ciudadania del representante legal o
propietario.

Copia del RUC

Copia del permiso de funcionamiento del Cuerpo de Bomberos
Copia de Patente Municipal vigente

Copia de centralista de gas emitida por el Cuerpo de Bomberos

“Permiso de Funcionamiento otorgado por el Municipio”. Requisitos para

la obtencion:
e Formulario de solicitud de la patente
e Certificado de normas particulares del predio.
e El Registro Unico de Contribuyentes (RUC)
e Copia del permiso del Cuerpo de Bomberos.
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4.9.3 Infraestructura

El local en el cual funcionara MISTIC SPA, no sera propio sino arrendado,
cuyo contrato se lo establecera con el consentimiento de los propietarios
del inmueble para destinarlo al fin propuesto, estara ubicado en el Centro
Comercial Mall El Jardin, ya que de acuerdo a la investigacion de
mercado, es el lugar preferido se nuestro segmento de mercado. Tendra
un area de 45 m?, el mismo que estara dividido en tres ambientes, el de
recepcion, el operativo y el de guarderia; el equipamiento se lo realizara
de acuerdo a los servicios que se van a ofrecer en cada sala; la
decoracion sera segun lo estipule el contrato de arrendamiento y con
elementos que predispongan a la relajacion.

4.9.4 Personal administrativo y de servicio

Se realizaran contrataciones de tiempo completo de cuatro
Cosmetdlogas- Masajistas y dos Manicurista. Tomando en cuenta que
para realizar las labores tanto de cosmetologia como la de masajes se
necesita un titulo de tecndlogo; la remuneracion mensual de las
Cosmetologas-Masaijistas sera de $800,00 mas los beneficios de ley. En
el caso de las Manicuristas que no requiere de una especializaciéon, se
otorgara la remuneracionmensual de $450,00 mas beneficios de ley.

Como parte del personal operativo, se encuentran dos Parvularias, las
mismas tendran contrato de tiempo completo con una remuneracion
mensual de $500,00 mas beneficios de ley; asi mismo, se contrataran dos
recepcionistas en las mismas condiciones descritas anteriormente.

Con el personal administrativo, se realizaran contratos a tiempo completo
para un Gerente y un Jefe administrador, con una remuneracién mensual
de $1500,00 cada uno y con todos los beneficios de ley; y ademas, se
contrataran a dos personas que ayudaran con la limpieza con una
remuneracion de $300,00 mas beneficios de ley.
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4.10 Elecciones Estratégicas

4.10.1 ; Quiénes son los clientes?

El segmento de mercado al cual la empresa se dirigira es al de mujeres y
hombres de clase social media-alta, de preferencia que tengan hijos, que
residan en la ciudad de Quito en el sector norte y que estén atraidos por
servicios que ofrece el Spa.

4.10.2 ;Qué tipo de servicio se ofrece?

MISTIC SPA ofrecera al mercado los servicios de masajes anti-estres,
masajes desintoxicantes, diversos tratamientos faciales y corporales,
depilaciones, aromaterapia, manicure y pedicure.

Dentro del negocio existira un area de guarderia en donde los clientes
cuenten con el servicio adicional del cuidado de sus hijos.

4.10.3 Cadena de valor

A continuacion se presenta la cadena de valor, la misma que describe
cada uno de los procesos que realiza la empresa con la finalidad de
satisfacer las necesidades y expectativas del cliente.
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Tabla 4.6 Cadena de Valor

LOGISTICA DE OPERACIONES LOGISTICA DE SALIDA MARKETING Y SERVICIO AL
ENTRADA VENTAS CLIENTE
Conocimientos Ofrecer masajes, Personas altamente Se realizara Servicio
(colaboradores). tratamientos faciales satisfechas  con el publicidad de forma personalizado de
y corporales, servicio recibido que mensual mediante calidad y
) ) depilaciones, sienten bienestar vy la  creaciéon de especializado, para
Area de guarderia manicure y pedicure. equilibrio entre cuerpo paquetes satisfacer los
Arriendo del local que Servicio de guarderia| y mente. promocionales. requerimientos  del

cuente con todos los
servicios y con una
buena ubicacion.

para los nifos de los
clientes.

Las salas estaran
equipadas de acuerdo
a la necesidad de
cada terapia a ser
prestada.

Cada servicio
prestado seguira una
metodologia (toma de
cita, eleccion del
servicio que requiera)
y cumplira un tiempo
de duracion.

cliente.

Elaboracion: Las Autoras.
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4.10.3.1 Logistica de entrada

Este proceso se inicia con el reclutamiento de personal altamente
capacitado que preste los servicios que ofrece el Spa como: masajes anti-
estrés, masajes desintoxicantes, diversos tratamientos faciales vy
corporales, depilaciones, bronceado con aerografo, aromaterapia,
manicure y pedicure. Al mismo tiempo se contara con personal
administrativo capacitado y experimentado para solucionar problemas e
inquietudes que puedan surgir en el negocio. Es por esto que lo primero
que ingresa a la empresa es el conocimiento que se compartira con los
clientes y con el personal interno.

Por otro lado, como producto adicional al servicio, se pondra a disposicion
de clientes el area de guarderia para el cuidado de los nifios.

El local se lo arrendara y debera estar ubicado estratégicamente para facil
acceso de los clientes, debera contar con todos los servicios basicos
(teléfono, luz, agua), los cuales son primordiales para el funcionamiento,
conforme se lo explicé al hablar de “Infraestructura”.

4.10.3.2 Operaciones

En la cadena de valor para esta empresa, el proceso de operaciones es el
pilar principal de la misma, ya que se basa en brindar masajes y terapias
faciales y corporales, los cuales seguiran una procedimiento acorde a
cada servicio a ser prestado y con tiempos especificos, los mismos que
deberan ser cumplidos a cabalidad por las cosmetdlogas, masajistas o
manicuristas.

Los clientes que estén interesados en recibir alguno de nuestros servicios,
deberan tomar una cita previa.

Se destinara un area, dentro del Spa, para el cuidado de los nifios de
nuestros clientes.

Las salas donde se brindaran los servicios deberan estar equipadas de
acuerdo a los requerimientos que demande cada uno de los ellos, es
decir deberan contar con los equipos necesarios, poseer iluminacion y
decoracion adecuada, utensilios esterilizados, e insumos de alta calidad y
limpieza.
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4.10.3.3 Logistica de salida

Una vez que los clientes hayan recibido el servicio que hayan requerido,
estos saldran con un alto grado de satisfaccion y sentimiento de
bienestar.

4.10.3.4 Marketing y ventas

Para el negocio, el dar a conocer a las personas el servicio que se va a
ofrecer es un factor principal para el éxito de la empresa; y por este
motivo, se realizaran en forma mensual paquetes promocionales que se
lanzaran al mercado, con los cuales se esperara ganar participacion en el
mismo. Al final de cada sesién de masaje o terapia se pedira a cada
cliente llene un formulario con el objeto de que exprese su opinion sobre
la calidad del mismo, especialmente sobre los siguientes aspectos:

Expectativas satisfechas del cliente

Observaciones sobre el personal que presta el servicio.
Opinién sobre el servicio obtenido.

Otros servicios de preferencia

Se realizara este formulario con el objeto de aprovechar el marketing boca
a boca para de esta manera saber en qué aspectos MISTIC SPA puede
mejorar, solucionar o implementar con el fin de satisfacer al cliente.

4.10.3.5 Servicio al cliente

Para el negocio, es fundamental el servicio al cliente por el hecho de ser
una empresa dedicada a brindar servicios.

La idea del servicio del negocio es satisfacer completamente las
expectativas de los clientes y solucionar sus problemas y conflictos.

Para dar un buen servicio, es necesario contar con personal calificado
que pueda brindar masajes y terapias de calidad y a la vez cubrir las
expectativas de los clientes.

El servicio visto como valor agregado que posee MISTIC SPA, es el
cuidado de nifios, con el cual el objetivo principal es brindar a nuestros
clientes la seguridad y tranquilidad de que los nifios estan bien cuidados,
satisfaciendo una necesidad que no ha sido cubierta por las empresas de
la competencia.
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411 Diagrama de servicio

El diagrama que se presenta a continuacion muestra el proceso, desde
que el cliente toma una cita hasta que termine el masaje o terapia de
eleccion.

Fig. 4.2 Diagrama de servicio

El cliente realiza una cita y tomala
decision de cual de los servicios
requiere.

Se realiza la cita del cliente y se le da la
informacién necesaria con respecto a los
servicios que recibira.

El cliente asiste a la sesidn que eligié en

el horario en el que realizo la cita. Ala

vez, se brindara el servicio de guarderia
por el periodo de que dure la sesion.

—

Fin de la sesion

Inicio de nueva sesion

Elaboracion: Las Autoras.

4.12 Escala estratégica

A continuacién se realizara una proyeccién a 5 afios de crecimiento del
negocio, la misma que esta interrelacionada con la vision de la empresa.
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L AN

META

Ingresar al mercado

LA

META

Incrementar nuevas técnicas de
reduccién de peso

Fig. 4.3 Escala Estratégica

LA

META

Ofrecer nuevas terapias anti-estrés
segun las nuevas tendencias

LA

META

Estudiar el mercado para la apertura de
NuUevos servicios

META

Contar con equipos de Ultima
generacion en nuestras instalaciones

OBJETIVO ESTRATEGICO

Ser reconocidos
nacionalmente como el SPA
que brinda servicios calidad e
integrales de cuerpo y mente

2013

Capacidades necesarias:

- Pedir la colaboracion de los clientes
para conocer la aceptacion de nuevos
tipos de terapias.

Medidas a tomar:

- Realizar encuestas a clientes.

2014

Capacidades necesarias: -
Conocimiento de nuevas técnicas de
masajes.

Medidas a tomar:

- Capacitarse en dichas técnicas.

2015

Capacidades necesarias: -
Investigacion de mercados.

Medidas a tomar: -
Realizar encuestas en una muestra
especifica de la poblacion dentro del
mercado. -
Designar un presupuesto para la
investigacion.

2016

Elaboracion: Las Autoras en base a Constantino Markides. “En la estrategia esta el éxito”.

Capacidades necesarias:

- Espacio necesario en las
instalaciones.

Medidas a tomar:

- Realizar inversiones en equipos de
estética.

2017
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4.13 Ambiente organizacional

Fig 4.4 Ambiente Organizacional

Cultura: Dentro de la cultura del
negocio que se ofrece, se
encuentra la atencion, servicio y
satisfaccion del cliente; con un
ambiente motivador.

n |
Estructura: Funcional por

Personal: Personal
departamentos.

altamente calificado y
capacitado para atender y
satisfacer al cliente.

A
Incentivos: Beneficios
establecidos en la ley que rigen
en los Centros de Bienestar
Personal.

Elaboracion: Las Autoras, en base a Constantino Markides “En la estrategia
esta el éxito”, pag. 164.

4.13.1 Cultura

La cultura de la empresa esta enfocada principalmente al servicio y satisfaccion
del cliente, con fin de llenar las expectativas de los mismos, tomando en cuenta la
implementacion de todos los valores que forman parte de la empresa para que
sean difundidos dentro y fuera de la organizacion; logrando con esto que tanto los
clientes y el personal que labora en la empresa se interrelacionen y asi generen
un ambiente de confianza entre si.
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4.13.2 Estructura

La estructura del negocio es funcional por departamentos, los cuales estaran
manejados directamente por el Gerente y el Jefe Administrador, e primero sera el
encargado de tomar las decisiones administrativas y financieras; mientras que el
Jefe Administrador sera el encargado de coordinar y controlar el area operativa del
Spa, convenios comerciales y marketing y publicidad.

La Gerencia y la Jefatura trabajaran conjuntamente y estaran dirigidas por cada
una de las socias en forma rotativa anual.

4.13.3 Personal

La empresa contara con dos personas para el area de recepcion quienes estaran
encargadasde la atencion del Spa y la distribucidn y organizacion de citas de los
clientes; ocho personas para el area operativa que se distribuyen en cuatro
Cosmetodlogas- Masajistas, dos Manicuristas y dos Parvularias.

Ademas, se dispondran de dos personas de limpieza para asegurar la higiene y la
salubridad en el Spa.

414 Organigrama de la empresa

Fig. 4.5 Organigrama de la empresa

GERENCIA

Estard a cargo de la
administracion, las finanzas y
recursos humanos

JEFE ADMINISTRADOR

Estara a cargo de los convenios )
comerciales, el marketing yla
operatividad del Spa.

AREA OPERATIVA
AREAADNUNISTRATIVA Se encargara de brindar los
Se encargara de la limpieza servicios de atencion y servicio al

cliente y guarderia
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Elaboracioén: Las Autoras.

CAPITULO V

PLAN DE MARCADEO

5.1 Introduccion

MISTIC SPA entrara al mercado como una empresa nueva e innovadora, con
miras a ofrecer tratamientos relajantes, reductores masajes, manicure, pedicure,
etc., en un Centro Comercial de la ciudad de Quito, por lo que es necesario
elaborar un plan de marketing acorde a las caracteristicas del mercado, clientes y
servicios que ofrecera la empresa.

5.2 Objetivos y metas

El plan de marketing contara con objetivos que generen resultados favorables para
la empresa, siendo estos los siguientes:

e Establecerse en el mercado como el mejor Spa ubicado en un Centro
Comercial y que dispone de servicio de guarderia gratuito para los
nifos, destinado para hombres y mujeres que busquen liberarse del
estrés y cuidar su cuerpo.

e Inversion en marketing de forma permanente, destinando
constantemente el 6% de las ventas.

e Establecer un fuerte posicionamiento de la marca, con el fin de
mantener fidelidad de los clientes, y al mismo tiempo captar a nuevos.

e Alcanzar un crecimiento que sea al menos igual que el sector servicios,
en las ventas de los tratamientos y servicios que se ofrecen.

¢ Incrementar la oferta de tratamientos en el transcurso del tiempo, con el
fin de captar mayor numero de clientes y satisfacer sus necesidades.
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e Contar permanentemente con personal calificado para las diferentes
areas, para que de esta manera los clientes puedan tener una atencion
rapida y personalizada.

5.3 Analisis de la situacion

5.3.1 Condiciones generales del mercado

De acuerdo a los resultados obtenidos en la investigacion del mercado, el negocio
propuesto cuenta con un 80% de aceptacion del mercado meta.

e El cliente objetivo, en el mercado, se caracteriza por ser mujeres y
hombres que busquen liberarse del estrés y cuidar su cuerpo.

Como se explicé en el capitulo dos, los hombres y mujeres actualmente tienen una
participacién activa dentro del campo laboral en el pais, esto también ha
provocado altos niveles de estrés y cansancio, por lo que las personas buscan
meétodos para reducir los mismos.

5.3.2 Condiciones de la competencia

De acuerdo al modelo de negocio propuesto y acorde con la investigacion de
mercados realizada en el capitulo tres, la competencia en el mercado es media,
ya que existen Spa que ofrecen diversos tratamientos pero ninguno posee servicio
gratuito de guarderia, lo cual es una ventaja para MISTIC SPA, ya que dentro de
su factor diferenciador esta el ofrecer servicio de guarderia con el fin de facilitar a
los clientes sus visitas al Spa.

Dentro de los principales Spa que conforman la competencia directa y que se
obtuvieron de la investigacion de mercados, estan: Aqua Spa, Amrita Spa y en
mayor proporcion otros Spa pequenos, por o que se elaboraran a continuacién
estrategias para ganar al menos el 2,6%" de participacion en el mercado.

” Obtenido de la informacion entregada por el Administrador de Shambalé Spa.
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5.3.3 Condiciones de la empresa, su posicion y posicionamiento

MISTIC SPA es un Spa nuevo en el mercado que ofrecera tratamientos
reductores, relajantes, faciales, manicure y/o pedicure, etc., ademas de brindar un
servicio gratuito de guarderia para nifios, siendo este el factor diferenciador de la
empresa; por esta razén, actualmente la empresa no tiene ningun posicionamiento
por lo que se debera realizar estrategias y acciones para lograr obtener un gran
porcentaje de este al momento de ingresar al mercado.

5.4 Datos del mercado

Para la investigacion de mercados se realiz6 un estudio donde se analizé a la
poblacion y su disposicion para aceptar el negocio propuesto; por lo que se obtuvo
un segmento de mercado igual a 927.981 hombres y mujeres que buscan
bienestar, relajacion y cuidar su cuerpo; de los cuales 509.925 personas residen
en la zona urbana del norte de Quito, y de estos el 78% frecuentan un Spa.

5.5 Problemay oportunidad

Gracias a la investigacién cuantitativa desarrollada en el capitulo tres, se verifico
que existen Spa dedicados a brindar terapias faciales, corporales, etc., a la
poblacion en general; sin embargo, se demostro que dichos centros se han
despreocupado por el mejorar y facilitar al cliente la estadia en un Spa, y que al
mismo tiempo ayuden e incentivar a las personas a dedicar mayor cantidad de
tiempo a liberarse del estrés y cansancio en su cuerpo.

Por lo tanto, después del analisis profundo de los resultados de la investigacion de
mercados realizada, se llega a la conclusion que existe una oportunidad de
negocio en el mercado de Spa, con el factor diferenciador que MISTIC SPA
ofrece, el servicio gratuito de guarderia de nifios para los clientes mientras utilizan
los servicios; esto con el 80% de aceptacion de la poblacion objetivo.

Otra oportunidad que surge de un problema identificado igualmente en la
investigacion de mercados, es la ubicacion del Spa, ya que se propone ubicar el
negocio en el Centro Comercial Mall El Jardin, con facilidad de parqueadero,
ademas de poder realizar otras actividades antes o después de acudir al Spa.
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5.6 Estrategias del marketing global

Para poder elaborar un plan de marketing, es necesario realizar estrategias de
servicio, precio, promocion y distribucion; las cuales se van a desarrollar a
continuacion:

5.6.1 Estrategia del servicio

La estrategia de servicio se basara en ofrecer un servicio diferenciador dentro de
los tratamientos que se dispondran para los clientes, el cual es el servicio gratuito
de guarderia para los nifos de los clientes mientras utilizan los paquetes
ofrecidos, con el objetivo de incentivar a los clientes en general a que acudan a
este Spa, con lo cual, MISTIC SPA tendra una ventaja con respecto a los
competidores mas directos.

Cabe mencionar que el personal que dara los servicios sera profesional
especializado en cada una de las ramas de tratamientos al igual que el personal
encargado de la guarderia; para de esta manera poder garantizar a los clientes la
calidad y buena atencién en cada uno de los servicios.

5.6.2 Estrategia de precios

La estrategia que la empresa implementara en cuanto a precios, es la de penetrar
en el mercado de Spa, con precios competitivos y sobretodo accesibles para los
futuros clientes.

De acuerdo a la investigacién de mercado, el tipo de negocio que se propone es
aceptado por hombres y mujeres mayores a 25 afos, que se encuentren en la
actividad econdmica, es decir que trabajen, lo cual es una ventaja para la empresa
ya que estas personas estaran dispuestas a pagar un precio justo a cambio de un
servicio y atencidén excelente que se caracterice por su alta calidad.

Adicionalmente, para los tratamientos se implementaran precios similares a los de
la competencia para que los clientes perciban que reciben un servicio de igual
calidad que la competencia pero con el beneficio de contar una guarderia gratuita
para ninos, si los tuvieran; esto facilitara la captacion de clientes para el Spa.

Los precios que se fijaran para los mansajes son de 60 dolares la hora de terapia;
para tratamientos faciales 40 dolares la hora de atencién; pedicure y manicure 15
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ddlares; vy, las depilaciones parte superior del cuerpo 20 ddlares y parte inferior del
cuerpo 30 ddlares.

5.6.3 Estrategias publicitarias y promocionales

Las estrategias de publicidad y promocion son importantes para la empresa ya
que son la base principal para lograr el éxito de la misma, por lo que se deben fijar
estrategias para la penetracién y crecimiento de la empresa.

En la etapa de introduccion y crecimiento del ciclo de vida del servicio, el objetivo
principal es dar a conocer a la empresa y atraer nuevos clientes, por lo que se
invertira el 6% de las ventas en cada afo, esta rubro se destinara para la
publicidad y promocion en medios de comunicacion escritos como son los
periodicos y las revistas especializadas para hombres y/o mujeres, y mediante
volantes publicitarios por convenios con tarjetas de crédito.

Ademas, como una forma de garantizar la fidelidad y la frecuencia de asistencia
de nuestros clientes se otorgaran tarjetas promocionales, en las que se iran
registrando cada una de las visitas hasta llegar a la décima visita la misma que
tendra un descuento especial.

Cabe mencionar que también se incluye la estrategia de publicidad boca a boca
que se basa en incentivar a los clientes a que inviten, comenten y discutan con
sus conocidos, de los servicios y beneficios que ofrece MISTIC SPA.

5.6.3.1 Presupuesto de marketing

Para poder tener un mayor control sobre el cumplimiento del plan de marketing, se
debe tener en cuenta el presupuesto anual designado para marketing y publicidad,
es del 6% de las ventas, los mismos que se destinaran para publicaciones en
revistas como Soho (para hombres), Hogar (mujeres) y Familia (ambos); ademas
de la distribucion de volantes por medio de los estados de cuenta de las tarjetas
de crédito y tarjetas para los clientes frecuentes.

A continuacién se presentan los costos aproximados en los que se incurriran
mensualmente para sustentar el presupuesto asignado:
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Tabla 5.1 GastosMarketing y Publicidad

Cotizacion de costos varias alternativa de publicidad

Costo Cantidad| Total
Tipo Empresa | Cantidad | Unitario | mensual
Volantes | CF Solucion |5, 45 4000 | 90,00
Publicitaria
Tarjetas .
clientes | CP Solucion | 54, 25 200 2500
Publicitaria
frecuentes
Revistas Familia 1 300 1 300,00
Revistas Hogar 1 400 1 400,00
Revistas Soho 1 400 1 400,00
TOTAL GASTO ALTERNATIVAS 1.215,00

Elaboracion: Las Autoras

A continuacién se presentan los datos del mercado meta y el presupuesto
asignado de marketing:

Tabla 5.2 Datos del Mercado Meta

Hombres y Mujeres mayores de 25
Segmento: afos de clase media y alta
Servicio:
Spa en Mall el Jardin con servicio
gratuito de guarderia.
Zona: Norte de Quito.
Afo 2013
Poblacién: 1.159.976 personas
% de Aceptacion: 80%

Elaboracion: Las Autoras.
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Tabla 5.3 Gastos Anuales de Marketing
MARKETING Y \
PUBLICIDAD 6% DE VENTAS

GASTO ANUAL

MARKETING Y 14.440,36 15.557,27 16.767,47 18.046,42 19.414,53
PUBLICIDAD

Elaboracion: Las Autoras.

5.6.4 Estrategia sobre distribucion

La distribucion del modelo de negocio propuesto pertenece a un canal corto; es
decir, el negocio tendra distribucién directa ya que no existen intermediarios en el
proceso, como se observa a continuacion:

Fig. 5.1 Proceso de Distribucion

Elaboracion: Las Autoras

La principal estrategia de distribucion que se utilizara es la ubicacion del Spa, ya
que la misma es importante al momento de distribuir un servicio en el cual van a
interactuar el vendedor del servicio y el consumidor.
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5.7 Tacticas de venta

Una de las tacticas de ventas de la empresa es tener al personal, tanto operativo
como administrativo, preparado para que tengan la capacidad de cubrir todas las
inquietudes, superar las expectativas y satisfacer todas las necesidades del
mercado en general, con el fin de captar mayor numero de clientes.

Otra de las tacticas de venta, sera la promocion de fidelidad, mediante la cual, los
clientes que acumulen un cierto numero de terapias utilizadas se los incentivara
con servicios con descuento en los precios; asi como también, por medio de
premios, invitaciones a los amigo/as o familiares a participar de los servicios del
Spa.

5.8 Proyeccidén de ventas

Para la proyeccion de ventas se toma en cuenta la inflacion proyectada a cada
afo, ademas del respectivo crecimiento correspondiente al sector “Otros
servicios”, como se observa a continuacion:

Tabla 5.4Ventas Proyectadas

|VENTAS PROYECTADAS | 24067261 259.287,87 219457,11 300.773,63 32357545

Elaboracioén: Las Autoras.

5.9 Proyeccion de la demanda esperada

La demanda esperada proyectada a los cinco afios de vida de la empresa, se
basa en el numero de personas que viven en la zona norte urbana de Quito y que
frecuentan un Spa; ademas se toma de referencia la participacion de mercado
inicial que tuvo una de las empresas de la competencia en el primer afo de
operaciones. Cabe mencionar que para la determinacion de la demanda se utilizé
la capacidad ociosa calculada en base a frecuencia de asistencia a un Spa del
norte de Quito.

A continuacion se detalla la demanda proyectada:
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Tabla 5.5 Demanda Esperada
DEMANDA ESPERADAPROYECTADA

2013 2014 2015 2016

4.908 5.054 5.199 5.345 5.491

Elaboracioén: Las Autoras.

5.10 Politicas de servicios y garantia

La empresa garantiza a los clientes brindar el mejor servicio del mercado,
caracterizado por su alta calidad tanto en la atencion al cliente, durante la pre-
venta, venta y la post venta de los servicios ofrecidos en el Spa.

Se garantiza a los clientes ofrecer un ambiente idoneo de relajacion con las
comodidades y requerimientos necesarios para cada uno de los tratamientos, para
de esta manera satisfacer al cliente plenamente.

Dentro de las politicas de la empresa, esta el hacer una evaluacién global del
negocio, que sera efectuada por cada cliente, en la cual se tomaran en cuenta
sugerencias que ayuden al mejor desenvolvimiento del negocio.

Se garantizara cumplir a cabalidad los horarios establecidos, esto para controlar el
desarrollo interno del Spa, con lo cual se lograra la supervision de cada cita que
realiza cada cliente.

5.11 Distribucion

De acuerdo a lo anteriormente mencionado y explicado, MISTIC SPA, contara con
una distribucion directa, es decir que la empresa no poseera intermediarios para
llegar al cliente.

Adicionalmente lo que ayudara a la mejor distribucion del servicio son las
estrategias de publicidad y promocidn, ya que se invertiran recursos econdémicos
en marketing para atraer clientes e incentivar a estos a su vez para que atraigan a
nuevos clientes.
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5.12 Ejecucion

Una vez que se haya planificado adecuadamente toda la estructura del negocio,
se implementara en el mercado el nuevo Spa, el cual estara a la disposicion de
todas aquellas personas que busquen liberar su cuerpo del estrés y cansancio.

Para poder iniciar las operaciones del Spa en el Mall El Jardin, se necesitan
realizar los pagos de concesion por 5 afios, que en un inicio incluyen el pago por
m2 en “Obra Magra” mas la inversién en adecuacion y decoracion del local.

Se realizara el equipamiento del local, con garantia de los Almacenes Montero,
quienes seran los que provean los equipos y maquinas profesionales para todos
los tratamientos y terapias que se ofrecera.

5.13 Control

Para llevar un mejor control del funcionamiento de la empresa, es necesario tener
en cuenta que se realizaran analisis financieros como: flujos de efectivo, balance
general y estados de resultados, etc., con los cuales se podra obtener informacion
valiosa del estado en el que se encontrare el Spa propuesto.
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CAPITULO VI

EVALUACION FINANCIERA

6.1 Supuestos financieros

e Para el andlisis financiero se utilizara un horizonte de proyecciéon de 5 afios,
puesto que el contrato de arrendamiento con el centro comercial sera
vigente por este periodo y al final del ultimo afio se valorara la empresa a la
liquidacién; en razéon de que el contrato de arrendamiento puede o no
renovarse.

e El local de arrendamiento sera de 45 m2, el area se distribuira por 2 salas
de masajes y/o faciales, 1 sala de manicures y/o pedicure, y el area de
guarderia.

e Para determinar la inversion inicial se tomaron en cuenta el equipamiento
necesario para empezar a operar en cada una de las areas.

e Para el célculo de la depreciacion de activos se utilizé el método de linea
recta.

e Para los crecimientos de las ventas y materia prima se utilizaron como
referencia los crecimientos del sector “Otros Servicios”, que es al que
pertenece la empresa. Se utiliza esta informaciéon, puesto que se busca
tener un escenario conservador y se espera que el minimo crecimiento que
puede ganar el proyecto, sea al menos el mismo crecimiento del sector.

A continuacién se presentan los crecimientos utilizados:

Tabla 6.1 Variacion del Crecimiento

CRECIMIENTO PROYECTADO DEL SECTOR "OTROS

SERVICIOS™
2013 2014 ‘ 2015 2016 2017
3,06% 2,97% 2,88% 2,80% 2,72%

Fuente: Banco Central de Ecuador.

Elaboracion: Las Autoras.
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Para cada valor utilizado en el analisis financiero se tomaron en cuenta las
proyecciones de las inflaciones anuales. Para determinar las proyecciones
se utilizoé el método de Regresion lineal.

A continuacién se presentan las inflaciones anuales utilizadas:

Tabla 6.2 Proyeccion de la Inflacion

PROYECCION INFLACION
2013 2014 2015 2016 2017

4,89% 4,63% 4,76% 4,70% 4,73%

Fuente: Banco Central de Ecuador, Informes de Inflacion

Elaboracion: Las Autoras.

En la determinacion de la demanda, se toma en cuenta el segmento de
mercado, del cual se determina el numero de personas que residen en la
zona urbana norte de Quito y a la vez frecuentan un Spa; de este resultado
se espera iniciar con una participacion de mercado del 2,6%.

Adicional a lo anteriormente mencionado, para determinar la demanda
esperada, se toma como referencia la frecuencia de asistencia a un Spa del
norte de Quito, datos que adaptados al proyecto propuesto, determinan una
capacidad promedio de ocupacion del 46,05% y una capacidad ociosa del
53,95%, dando como resultado una demanda inicial de 4.762 personas.

Para la proyeccion de ventas de los servicios ofrecidos por el SPA, se toma
como base la demanda y el porcentaje de preferencia de cada uno de los
servicios, los cuales se obtuvieron en la investigacion de mercado.

De acuerdo a la investigacion de mercados se obtiene la siguiente
distribucion de clientes y ventas por servicios:
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Tabla 6.3 Demanda y Ventas por servicios

DEMANDAPOR SERVICIOS

PORCENTAJE DE PREFERENCIA CLIENTES ANUAL CLIENTES MENSUAL PRECIOS POR SERVICIO VENTAS ANUALES

TOTAL VENTAS

Elaboracion: Las Autoras.

MARKETING Y

PUBLICIDAD

La némina de MISTIC SPA consta de personal que ira rotando, con el fin de
que en horas pico existan tres terapistas y en horas de menor afluencia
solamente exista una persona para la atencion en cada area.

Las cuentas por pagar se dividen en: cuentas por pagar inmediatas y a
plazo vencido. Siendo las inmediatas los gastos de marketing y publicidad,
suministros para limpieza, suministros de oficina, gastos de reposicion,
gastos de lavanderia y costos de materia prima. Y las cuentas de plazo
vencido, son los gastos de arriendo, servicios basicos, seguridad y los
pagos de sueldos; cabe mencionar que los plazos de los pagos vencidos
son de 30 dias.

Las cuentas por cobrar se basan en las ventas y se conforman por cuentas
por cobrar inmediatas y cuentas por cobrar a plazo. Segun la investigacion
de mercado, el 49% de las ventas se cobraria de manera inmediata y el
51% serian cobros a 15 dias plazo, de acuerdo al sistema de tarjetas de
crédito.

Los gastos de marketing y publicidad se estableceran de acuerdo a las

ventas, y se destinara el 6% de las mismas. A continuacion se presenta la
asignacién en marketing que se incurrira en cada afo:

Tabla 6.4 Asignacion de Marketing

6% DE VENTAS

GASTO ANUAL
MARKETING Y
PUBLICIDAD

15.557,27

16.767,47 18.046,42 19.414,53

MASAJES RELAJANTES 36% 1.714 143 60 102.868,60
MASAJES REDUCTORES 19%) 905 75 60 54.291,76
FACIALES 24% 1.143 9% 40 45.719,38
MANICURE/ PEDICURE 1% 524 44 15 7.858,02
DEPILACIONES 10% 476 40 11.906,09
DEPILACIONES PARTE SUPERIOR 238 20 20 4.762,44
DEPILACIONES PARTE INFERIOR 238 20 30 7.143,65

222.643,85

Elaboracion: Las Autoras.
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e MISTIC SPA iniciara con una estructura de apalancamiento de 60% por

préstamo y el 40% como aporte de capital de las socias:

Tabla 6.5 Distribucion de Financiamiento

APORTE FINANCIAMIENTO MISTIC SPA

PORCENTAJE DE
DESCRIPCION VALOR PARTICIPACION

CAPITAL SOCIOS $ 59.066 40,00%
INVERSIONES $ 95.653
CAPITAL DE TRABAJO | $ 52.012

CREDITO NECESARIO $ 88.599 60,00%

Elaboracion: Las Autoras.

e MISTIC SPA requiere de un préstamo que corresponde al 60% de la
inversion total del negocio, es decir que el crédito necesario es de
$88.598,72. El préstamo sera proporcionado por el Banco Pichincha, un
crédito comercial al 11,20% anual, pagadero de manera mensual en un

periodo de 3 anos. A continuacién se muestra la amortizacion del

Tabla 6.6 Préstamo

AMORTIZACION DEL PRESTAMO
DESCRIPCION  MONTO

PRESTAMO 88.598,72
INTERES ANUAL
BANCO DE

PICHINCHA 11,20

INTERES MENSUAL 0,93

NUMERO DE CUOTAS 36
Fuente: Banco del Pichincha, crédito comercial.

préstamo:

CUOTA CUOTA CUOTA CAPITAL

MENSUAL FIJA INTERES AMORTIZACION PENDIENTE

] 1 2.909,01 826,92 2.082,09|  86.516,64
2 2.909,01 807,49 2.101,52]  84.415,12
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3 2.909,01 787,87 2.121,13 82.293,98
4 2.909,01 768,08 2.140,93 80.153,05
5 2.909,01 748,10 2.160,91 77.992,14
6 2.909,01 727,93 2.181,08 75.811,06
7 2.909,01 707,57 2.201,44 73.609,62
8 2.909,01 687,02 2.221,98 71.387,64
9 2.909,01 666,28 2.242,72 69.144,92
10 2.909,01 645,35 2.263,65 66.881,26
11 2.909,01 624,23 2.284,78 64.596,48
12 2.909,01 602,90 2.306,11 62.290,38
13 2.909,01 581,38 2.327,63 59.962,75
14 2.909,01 559,65 2.349,35 57.613,39
15 2.909,01 537,72 2.371,28 55.242,11
16 2.909,01 515,59 2.393,41 52.848,69
17 2.909,01 493,25 2.415,75 50.432,94
2 18 2.909,01 470,71 2.438,30 47.994,64
19 2.909,01 447,95 2.461,06 45.533,58
20 2.909,01 424,98 2.484,03 43.049,56
21 2.909,01 401,80 2.507,21 40.542,35
22 2.909,01 378,40 2.530,61 38.011,73
23 2.909,01 354,78 2.5564,23 35.457,50
24 2.909,01 330,94 2.578,07 32.879,43
25 2.909,01 306,87 2.602,13 30.277,30
26 2.909,01 282,59 2.626,42 27.650,88
27 2.909,01 258,07 2.650,93 24.999,95
28 2.909,01 233,33 2.675,67 22.324,28
29 2.909,01 208,36 2.700,65 19.623,63
3 30 2.909,01 183,15 2.725,85 16.897,78
31 2.909,01 157,71 2.751,29 14.146,48
32 2.909,01 132,03 2.776,97 11.369,51
33 2.909,01 106,12 2.802,89 8.566,62
34 2.909,01 79,96 2.829,05 5.737,56
35 2.909,01 53,55 2.855,46 2.882,11
36 2.909,01 26,90 2.882,11 0,00

Elaboracion: Las Autoras

e Para el descuento de flujos se utilizo el WACC tomando en cuenta la
estructura financiera de cada afio. Las betas utilizadas se basaron en
betas de empresas iguales o similares de industrias del bienestar
localizadas en Estados Unidos, para luego recalcularlas en base a los
indices del Ecuador.
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6.2 Analisis financiero

6.2.1 VAN, TIR y Periodo de recuperacién de la Inversion

6.2.2

Tabla 6.7 Van y Tir

VALOR PRESENTE NETO ‘ 281.827,98

TIR | 39%
Elaboracioén: Las Autoras.

Tedricamente, el VAN y TIR al ser positivos, se deberia aceptar el proyecto;
sin embargo, esto sucede porque en el ultimo afio se proyecta la venta de
la empresa. Si la empresa no se vende estos resultados cambian, por lo
que se obtendria un VAN negativo y un TIR menor a la tasa de descuento,
por lo que el proyecto no se aceptaria.

Como resultado de la valoracion del proyecto, no se deberian repartir
dividendos, en razén que la utilidad del ejercicio es muy baja y si lo hiciera
disminuiria el valor de la empresa.

Segun el analisis del periodo de recuperacion de la inversion del proyecto,
este muestra que no se recupera hasta el quinto afo, y se recupera al
siguiente periodo por consecuencia del valor de rescate de la empresa.
Dando como resultado un proyecto poco atractivo para los inversionistas.

Tabla 6.8 Periodo de Recuperacion de la Inversion

(14757494 (14633053)|  (143512,74)  (145.832,02)  (12581677)  (105.958,16)

Elaboracion: Las Autoras.

Analisis del punto de equilibrio
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De acuerdo a este analisis, el numero de masajes o servicios que se debe
vender para que la utilidad sea cero, son 5.245; sin embargo, este resultado
es mayor al que se atenderia de acuerdo a la frecuencia de los clientes.

Para poder llegar al punto de equilibrio, se deberian aumentar las ventas en
9,2%, porcentaje que es mas alto con relacion al crecimiento esperado del
sector; es decir, para poder llegar a estos niveles las ventas deben
considerar crecimientos de 3,01 veces mas altos.

Dentro de la cantidad minima de servicios, se tiene una cantidad
demandada anual de 1.143 faciales, mientras que el minimo requerido para
no tener pérdida o ganancia representa a 1248 faciales, es decir se
deberian aumentar 105 faciales anualmente, estas diferencias también se
pueden observar en el servicio de manicure y pedicure, los cuales deberian
aumentar 859 ventas para poder llegar al punto de equilibrio.

Otros de los servicios que deberian aumentar en la cantidad vendida, para
poder llegar a los puntos de equilibrio, son las depilaciones superiores y las
inferiores, las cuales tienen una diferencia de 304 y 103 depilaciones que
se deberian aumentar respectivamente.

En el unico servicio que supera la cantidad demandada de los minimos
establecidos por el punto de equilibrio son los masajes relajantes, lo cuales
son los que mayor acogida tienen.

6.2.3 indices Financieros

6.2.3.1

Medidas de liquidez

Razén corriente: MISTIC SPA presenta una razon corriente promedio de
1,28; lo que significa que la empresa cubre los pasivos corrientes 1,28
veces en el corto plazo.

Prueba acida: el promedio de la empresa es 1,26, esto en comparaciéon

con la razén corriente nos indica que nuestros inventarios no afectan la
liquidez a corto plazo, ya que estos dos indices son casi similares.
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6.2.3.2

Medidas de endeudamiento

Deuda total: en promedio se tiene 0,75, lo cual significa que por cada 0,25
ddlares de capital contable se tiene 0,75 dodlares de deuda.

Multiplicador del capital: en promedio la empresa tiene un indice de 4,12,
lo que significa que la empresa tiene 4,12 veces mas capital propio que
activos.

Razén de apalancamiento: se presenta un promedio de 3,12, resultado
que se puede interpretar en que se tiene 3,12 veces mas deuda que
patrimonio.

Cobertura de intereses: se obtiene como resultado -1,73 en promedio, lo
que indica que el costo de la deuda es 1,73 veces mas alto que lo utilidad
generada en el ejercicio.

6.2.3.3 Medidas de rentabilidad

Margen Bruto: en promedio la empresa presenta un 59,54% de margen
bruto sobre las ventas. Lo que quiere decir que el costo de ventas es
relativamente bajo.

Margen Operacional: en promedio se tiene 9,04% de margen operacional,
el mismo que comparado con el margen bruto demuestra que los gastos
operacionales disminuyen la utilidad bruta en 50,5%.

Margen Neto: se presenta un margen neto promedio del 4,95%, calculado
luego pagos de intereses e impuestos; es decir que por cada délar en
ventas se recibe 8 centavos de utilidad.

Rentabilidad sobre el patrimonio (ROE): en promedio se tiene 14,68%
del rendimiento sobre el capital contable, esto quiere decir que MISTIC SPA
genera 14,68 centavos de utilidad por cada délar de capital contable.

Rentabilidad sobre activos (ROA): se tiene una rentabilidad sobre los
activos en promedio del 4,04%, lo que significa que por cada ddlar invertido
en activos se obtienen una rentabilidad de 4,04 centavos.

66



e Multiplo de EBITDA: el resultado obtenido se interpreta que la empresa
vale 4,43 veces el EBITDA.

6.3 Analisis de Escenarios

Para un mejor analisis e interpretacion de los resultados financieros obtenidos, se
elaboraron dos escenarios adicionales al escenario esperado que se analizd
anteriormente.

En estos escenarios que se modifico es la capacidad ociosa y como afecta esta al
proyecto analizado, dejando los demas supuestos constantes.

Para el escenario Optimista, se utiliza el supuesto de tener el 100% de ocupacion
en horas pico, mientras que en el pesimista se considera que nunca existira una
utilizacion al 100%.

A continuacién se muestra el cuadro con los supuestos descritos:

Tabla 6.9Capacidad utilizada y ociosa por Escenario

CAPACIDAD CAPACIDAD

OCIOSA UTILIZADA
OPTIMISTA 42% 58%
ESPERADO 54% 46%
PESIMISTA 66% 34%

Elaboracion: Las Autoras.

Con esta informacion se obtienen los siguientes datos:

Tabla 6.10Resultados por Escenario
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PERIODO DE

ESCENARIO VAN TIR RECUPERACION

OPTIMISTA 357.053,19 46% PERIODO DE LIQUIDACION
ESPERADO 281.827,98 39% PERIODO DE LIQUIDACION
PESIMISTA 111.504,93 25% PERIODO DE LIQUIDACION

Elaboracion: Las Autoras.

Como se observa en la tabla anterior, a pesar de ser un escenario optimista, la
recuperacion de la inversion es en el quinto ano; lo cual nos indica que la inversiéon
inicial requerida para este proyecto es muy alta y que aunque se tenga una
ocupacion al 100% en horas pico, no es suficiente para cubrirla en el corto plazo.

En el escenario pesimista se muestra una reduccién de la tasa interna de retorno
al igual que el valor del VAN lo que muestra que el valor de la empresa sin tener
nunca una ocupacion al 100% reduce aun mas su valor, lo que hace que la
inversion se recupere al ano de liquidacion.

Con estos resultados tanto del escenario optimista, esperado y pesimista, se
concluye que el proyecto de la forma en la que esta planteado no genera una
recuperacion de la inversion menor a los cuatro afios debido a que se requiere de
una inversion inicial muy alta al tratarse de un local dentro de un centro comercial,
convirtiéndolo en un proyecto no viable.
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CAPITULO VII

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

Luego del analisis del presente plan de negocios, el cual propone crear MISTIC
SPA, se llegan a las siguientes conclusiones:

Mediante la investigaciéon de mercados realizada, se obtuvo el 80% de
aceptacion del negocio, lo cual nos indica que este tipo de negocios tiene
una buena acogida en el mercado.

Se confirmé que la ubicacion del Spa es importante al momento de la
decision del cliente al querer relajarse y dedicar un tiempo al cuidado
personal, es por ello que el ubicar el Spa en el Mall El Jardin tiene mayor
aceptacion que en los demas centros comerciales.

El modelo de negocio que se propuso a las personas, en la investigacion
cualitativa, agradé por el servicio gratuito de guarderia para nifios, el mismo
que se brindara como valor agregado, ya que ninguno de los Spas
existentes brindan este servicio.

MISTIC SPA se caracteriza por ser un Spa que posee diversidad de
terapias y tratamientos en distintas ramas, las mismas que se eligieron de
acuerdo a la investigacion de mercado y las preferencias de los clientes
potenciales.

La publicidad es clave para la distribucidon del servicio dentro del mercado
meta, ya que gracias a esta herramienta se dara a conocer a los posibles
clientes el negocio y los servicios que se ofrece.

El modelo de negocio propuesto tiene oportunidad en el mercado; sin

embargo, la factibilidad financiera no es posible por alta inversion inicial que
representa el estar ubicado en un centro comercial.
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7.2

Otro factor que influye en los resultado financieros, es la frecuencia de
asistencia al Spa, ya que estos no cubre la capacidad minima utilizada que
el negocio requiere para poder tener mayores ganancias que cubran los
gastos operacionales y financieros que son considerablemente altos.

Al no disponer de mas cantidad de recursos propios de las accionistas,
repercute en la estructura de financiamiento, lo cual general altos pagos de
intereses por la deuda.

Tomando en cuenta el periodo de recuperacion de la deuda, se ha
observado que en el periodo de liquidacién de la empresa se recuperaria la
inversion debido al valor residual; esto indica que la recuperacion de la
inversidn es a largo plazo y por la incertidumbre que se genera por la
renovacion o no del contrato de arrendamiento, factores que hacen que el
proyecto no sea atractivo para las socias.

Recomendaciones

De acuerdo a los andlisis realizados en el presente plan de negocios, se
recomienda no poner en marcha el proyecto por no ser financieramente
factible, dadas las caracteristicas y condiciones del proyecto propuesto.

La idea de negocio es atractiva para el mercado, sin embargo se puede
realizar este mismo proyecto con la variacion de la ubicacion, es decir que
se encuentre fuera de un centro comercial, lo cual evitaria costos y gastos
iniciales que son muy altos.

Se recomienda que para el financiamiento de la empresa, el
apalancamiento sea menor y el capital aportado por la socias sea mayor o
buscar un nuevo socio.

A pesar que se recomienda poner en marcha un Spa con servicio gratuito

de guarderia, se establece como requerimiento necesario un nuevo plan de
negocios que no incluya la ubicacion en un centro comercial.
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SPA CON SERVICIO DE GUARDERIA EN
CENTRO COMERCIAL DE LA CIUDAD DE

QUITO

VERONICA CORONEL ANA LUCIA CARRION




CRECIMIENTO SECTOR OTROS SERVICIOS
MISTIC SPA

oo VARIACION

SERVICIOS
1995| 2.052.093,00 6,43%

1996 2.144.778,00 4,52%
1997| 2.249.493,00 4,88%
1998| 2.412.362,00 7,24%
1999| 2.335.633,00 -3,18%
2000] 2.421.339,00 3,67%
2001 2.521.331,00 4,13%
2002) 2.627.250,00 4,20%
2003| 2.737.041,00 4,18%
2004| 2.899.824,00 5,95%
2005| 3.172.017,00 9,39%
2006) 3.354.834,00 5,76%
2007) 3.555.406,00 5,98%
2008| 3.808.933,00 7,13%
2009 3.873.947,00 1,71%
2010] 4.082.686,00 5,39%
2011] 4.312.816,00 5,64%
2012| 4.448.864,00 3,15%
2013] 4.584.912,00 3,06%
2014 4.720.960,00 2,97%
2015| 4.857.008,00 2,88%
2016 4.993.056,00 2,80%
2017] 5.129.104,00 2,72%
2018| 5.265.152,00 2,65%

CRECIMIENTO PROYECTADO DEL SECTOR "OTROS SERVICIOS"
2013 2014 2015 2016 2017
3,06% 2,97% 2,88% 2,80% 2,72%




INFLACION PROYECTADA
MISTIC SPA

INFLACION
ANO VALOR
2005 4,36% 2010 2011 2012
2006 2,87% 3,33% 5,41% 4.37%
2007 3,32%
2008 8,83% PROYECCION INFLACION
2009 4,31% 2013 2014 2015 2016 2017
2010 3,33% 4.89% 4.63% 4,76% 4.70% 4.73%
2011 5,41%
2012 4,37%
2013 4,89%
2014 4,63%
2015 4,76%
2016 4,70%
2017 4,73%
2018 4,71%




CANTIDAD

INVERSION
MISTIC SPA

DESCRIPCION

VALOR UNITARIO

TOTAL

INICIAL

1[Camilla Altura Fija 240,99 240,99
2|Mesa de manicure con 2 sillas 147,32 294 64
2|Equipo de cosmetologia 13 funciones 1.524,58 3.049,16
2|Secador de uias 54,25 108,50
2[Camilla de Altura fija con cabecera 228,42 456,84
3|Asiento giratorio con bomba de gas 54,25 162,75
1|Esterilizador de peluqueria 126,31 126,31
2|Manta térmica 216,00 432,00
2|Maquina de parafina 55,00 110,00
1|Calentador de cera 53,00 53,00
2|Tina de pedicure 41,46 82,92
4|Cobijas termicas 25,00 100,00

TOTAL INVERSION 5.217.11

CANTIDAD DESCRIPCION VALOR UNITARIO TOTAL
1|Computadora 600,00 600,00
1|Impresora 250,00 250,00
1| Teléfono 20,00 20,00

TOTAL EQIPOS DE
OFICINAY

COMPUTACION




INVERSION
MISTIC SPA

CANTIDAD DESCRIPCION VALOR UNITARIO

1|Silla recepcion 60,00 60,00
1|Juego de Sala 1.000,00 1.000,00
6|Jarrones grandes de Flores 60,00 360,00
4|Espejos decorativos 40,00 160,00
6|Mesas pared 80,00 480,00
4|Estantes para aceites y cremas 150,00 600,00
4 |Calefactores ambientes 92,00 368,00
1|Sistema de audio 700,00 700,00
1|Sistema de aislamiento de sonido 1.000,00 1.000,00
1|Sistema de seguridad 700,00 700,00
1|Materiales de guarderia 300,00 300,00
3|Basurero automatico blanco 12,5 37,50

TOTAL MUEBLES Y 5.765,50

ENSERES

45|Derecho de Llave por m2 840,00 37.800,00
1|Permisos y patentes 1.000,00 1.000,00
45|Decoraciéon y Adecuacion por m2 1.000,00 45.000,00

TOTAL GASTOS DE
CONSTITUCION E

INSTALACION

83.800,00



INVERSION
MISTIC SPA

CANTIDAD DESCRIPCION VALOR UNITARIO TOTAL
3|Mes de arriendo Local 2.475,00 7.425,00
3|Mes sueldos 11.303,71 33.911,14
3|Mes de servcios basicos 270 810,00
3[Mes Seguridad 50 150,00
3[Mes de publicidad 1.203,36 3.610,09
1|Compra de Toallas y Sabanas 726,88 726,88

TOTAL GASTOS
ADMINISTRATIVOS 46.633,10
INICIALES

DESCRIPCION
6|Mes de materia prima

CANTIDAD VALOR UNITARIO TOTAL

881,54 5.289,23

5.289,23

TOTAL STOCK INICIAL

13[Mes de arriendo Local 2.475,00 32.175,00
1|Mes Abril Publicidad 100 100,00
1[Mes Enero Publicidad 100 100,00
1[Mes Noviembre Publicidad 200 200,00

TOTAL GASTOS DE

ARRIENDO 32.575,00

* Anual



INVERSION
MISTIC SPA

CANTIDAD DESCRIPCION VALOR UNITARIO
4|Matainsectos Rodasol 2,45 9,80
1|Escoba 3,85 3,85
1|Trapeador 2,43 2,43
12|Jabdn para bano * 3 1,84 22,08
6|Cloro Clorox 3800 cm3 2,91 17,46
6|Limpiones 0,86 5,16
12|Desinfectante de pisos Sanpic 2,81 33,72
12|Ambientador Air Wick 2,35 28,20
48|Papel higiénico *12 Supermaxi 5 240,00
36|Paquetes de fundas de basura industrial Supermaxi 1,39 50,04

TOTAL SUMINISTROS

LIMPIEZA

* Anual

CANTIDAD DESCRIPCION VALOR UNITARIO TOTAL
5675|Facturas Original y 2 copias 0,15 851,25
2702 [Hojas membretadas 0,12 324,28
3528|Sobres 0,10 352,80
5000|Hojas papel bond 0,05 250,00

1|Grapadoras 5,00 5,00
1|Perforadora 5,50 5,50
100|Carpetas 3,50 350,00
200|Carpetas folder 0,50 100,00
50|Esferos bic 0,20 10,00
5675|Trietas de presentacion 0,03 141,87

TOTAL SUMINISTROS 2.390,70

DE OFICINA

* Anual



INVERSION
MISTIC SPA

DESCRIPCION VALOR
ACTIVOS DEPRECIABLES 11.852,61
ACTIVOS AMORTIZABLES 83.800,00
GASTOS ADMINISTRATIVOS INICIALES 46.633,10
STOCK INICIAL 5.289,23
INVERSION TOTAL 147.574,94
INVERSION SIN CAPITAL DE TRABAJO 95.652,61

CANTIDAD DESCRIPCION VALOR UNITARIO
26| Toalla manos 5,77 150,02
26| Toalla de cara 1,11 28,86
26| Toalla grande 10,00 260,00
24|Juegos de sabanas para camillas 12,00

* Anual

TOTAL GASTOS DE
REPOSICION

CANTIDAD DESCRIPCION VALOR UNITARIO
1|Agua 90 90
1|Luz 100 100
1| Telefono 80 80
TOTAL DE SERVICIOS

** Mensual

CANTIDAD
1

DESCRIPCION
SEGURIDAD

** Mensual

BASICOS

VALOR UNITARIO

TOTAL OTROS
SERVICIOS




DEPRECIACIONES Y AMORTIZACIONES
MISTIC SPA

DEPRECIACIONES
Equipo de cosmetologia 13 funciones

INV. INICIAL
3.049,16

ANOS
3
609,83

Computadora 600,00 200,00 200,00 200,00

Juego de Sala 1.000,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00
Camilla de Altura fija con cabecera 456,84 91,37 91,37 91,37 91,37 91,37
Camilla Altura Fija 240,99 48,20 48,20 48,20 48,20 48,20
Secador de ufias 108,50 21,70 21,70 21,70 21,70 21,70
Mesa de manicure con 2 sillas 294,64 58,93 58,93 58,93 58,93 58,93
Asiento giratorio con bomba de gas 162,75 32,55 32,55 32,55 32,55 32,55
Maquina de parafina 110,00 22,00 22,00 22,00 22,00 22,00
Teléfono 20,00 4,00 4,00 4,00 4,00 4,00
Silla recepcion 60,00 12,00 12,00 12,00 12,00 12,00
Sistema de audio 700,00 140,00 140,00 140,00 140,00 140,00
Sistema de seguridad 700,00 140,00 140,00 140,00 140,00 140,00
Impresora 250,00 83,33 83,33 83,33

Manta Termica 432,00 86,40 86,40 86,40 86,40 86,40
Esterilizador de peluqueria 126,31 25,26 25,26 25,26 25,26 25,26
Calentador de Cera 53,00 10,60 10,60 10,60 10,60 10,60
Cobija termica 100,00 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00
Calefactores ambientes 368,00 73,60 73,60 73,60 73,60 73,60
Materiales de guarderia 300,00 60,00 60,00 60,00 60,00 60,00
Jarrones grandes de Flores 360,00 72,00 72,00 72,00 72,00 72,00
Espejos decorativos 160,00 32,00 32,00 32,00 32,00 32,00
Mesas pared 480,00 96,00 96,00 96,00 96,00 96,00
Estantes para aceites y cremas 600,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00
Sistema de aislamiento de sonido 1.000,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00
Basurero automatico blanco 37,50 7,50 7,50 7,50 7,50 7,50
Tina de pedicure 82,92 16,58 16,58 16,58 16,58 16,58

TOTAL DEPRECIACIONES 11.852,61 2.483,86
-\\[o)]
AMORTIZACIONES INV. INICIAL 1 2 3 4 5
Derecho de llave 37.800,00 7.560,00 7.560,00 7.560,00 7.560,00 7.560,00
Permisos y patentes 1.000,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00
Decoracion y Adecuacion por m2 45.000,00 9.000,00 9.000,00 9.000,00 9.000,00 9.000,00

TOTAL AMORTIZACIONES

TOTAL DEPRECIACIONES

83.800,00

2.483,86

16.760,00

2.483,86

16.760,00

2.483,86

16.760,00

2.200,52

16.760,00

2.200,52

TOTAL AMORTIZACIONES

16.760,00

16.760,00

16.760,00

16.760,00

16.760,00

16.760,00




COSTO DE MATERIA PRIMA
MISTIC SPA

cosTo CANTIDAD  COSTO DEMANDA UNIDADES
PRODUCTO o nomy TR0 POR  “OSTO  REQUERIDA  POR POR  MENSUALDE NECESARIASPOR CQaTo OTAL - COSTO TOTAL
UNIDAD POR MASAJE _ MASAJE _ UNIDAD MASAJES MES
ACEITES ESENCIALES 60ML 3 04 0 7.143652976] _57,14922381 685,7906857
ACEITE NEUTRALIZADOR 250ML__| 250 | Y| 6,00 [ 0,02 83 | 143 [ 17,14476714]__102,8686029

1.920,21

COSTO TOTAL i COSTO ANUAL
POR SERVICIO

cosTo CANTIDAD  COSTO MASAJES  DEMANDA UNIDADES
PRODUCTO Fg:NJII«?an TIPO POR uzﬁx?o REQUERIDA POR POR MENSUAL DE  NECESARIOS POR co:;ﬁs{ﬂ.“ CDSI'?UTA?_“"
UNIDAD POR MASAJE _ MASAJE _ UNIDAD MASAJES MES

ACEITE DE MARANJA

COSTO ANUAL
POR SERVICIO

COSTO TOTAL
POR SERVICIO

COSTO CANTIDAD  COSTO MASAJES  DEMANDA UNIDADES
CANTIDAD COSTO
PRODUCTO
POR UNIDAD POR o Rlo REQUERIDA MENSUAL DE  NECESARIOS POR

COSTO TOTAL
UNIDAD POR MASAJE MASAJES MES CEE

GR!
1 EPONJA

COSTO ANUAL

COSTO TOTAL POR SERVICIO

POR SERVICIO

CANTIDAD  COSTO  MASAJE  DEMANDA UNIDADES
o ey TIPO R oS  REQUERIDA  POR POR MENSUAL DE  NECESARIAS POR COSTOTOTAL COSTO TOTAL
POR MASAJE _MASAJE _ UNIDAD __ MASAJES
ESMALTES 02 00 7 1870956732

CREMAS EXFOLIANTES 0.1 X Y 52,38678849

PRODUCTO

COSTOTOTAL 0,14 COSTO ANUAL
POR SERVICIO

Co CANTIDAD cosTo MASAJE DEMANDA UNIDADES
PRODUCTO pglA}NJlllllj::D 'OR UEIQTSALOIO REQUERIDA POR MENSUAL DE  NECESARIAS POR COSTO TOTAL COS:'?U'TA(IJ-TAL
POR MASAJE MES
50 X X 467,4806508
300 | wm . X . X 793,7392196]
[ TALCO [ 300 | GR X ; X 71,43652976

BANDAS PARA DEPILACION
CERA

COSTO TOTAL i COSTO ANUAL
POR SERVICIO

DESCRIPCION VALOR

UNITARIO
6 [IBT Extractor de comedones 1 399 2394
6 |IBT Extractor de comedones 2 429 2574
6 [IBT Extractor d d 518 31,08
6 |IBT Extractor de d 4 429 2574
24 [Lima Pulidora 350 84,00
2 [Kit manicure 23,00 46,00
6 [Posillo manos 125 7.50
52 |Sandalias para pedicure 991 519,15
6 [Alicate para ufias 5,80 34,80
24_|Lima de Ufias 4,00 96,00
[ToTAL OTROS ARTICULOS 893,95
[COSTO MATERIA PRIMA [ 9.684,50 |
OTROS ARTICULOS 893,95
TOTAL MATERIA PRIMA 10.578,45
2013 2014 2015 2016 2017

COSTO MATERIA PRIMA 1143505 | 12.319,52 | 13.277.85 [ 14.290,63 15.374,01




NOMINA ADMINISTRATIVOS Y OPERATIVOS

, SUELDO
DESCRIPCION POR

PERSONA
1 Gerente 1500
1 Jefe Administrador 1500
2 Recepcionistas 500
2 Parvularias 500
) Cosmetélogas- Masajistas 800
2 Limpieza 300
2 Manicurista 450

]
[
]

CANTIDAD CATEGORIA TRABAJADOR SUELDO HORA SUELDO ANUAL X XV APORTE IESS TOTAL VACACIONES FONDODE | IESS PARTRONAL [ COSTO SUELDO
EXTRAORDINAR PERSONAL 9,35%| INGRESOS RESERVA 12,15% ANUAL
1AS
1 ADMINISTRATIVO Gerente 1500 18000 1500.00 200 1683 18017.00 750.7083333 2189,07 20.956.77
1 ADMINISTRATIVO Jefe 1500 18000 1500.00 200 1683 18017.00 750.7083333 2189.07 20.956.77
2 ADMINISTRATIVO Limpieza 600 7200 600,00 200 6732 7326.80 305.2833333 89021 52229
TOTAL SUELDOS 5043584

]
@
]

CANTIDAD CATEGORIA TRABAJADOR SUELDO HORA SUELDO ANUAL Xl XIV APORTE IESS TOTAL VACACIONES FONDODE | IESS PARTRONAL [ COSTO SUELDO
EXTRAORDINAR PERSONAL 9,35%| INGRESOS RESERVA 12,15% ANUAL
1AS
1 ADMINISTRATIVO Gerente 1500 18000 1500,00 200 1683 18017.00 750.7083333 1500 2189,07 22.456.77
1 ADMINISTRATIVO Jefe 1500 18000 1500.00 200 1683 18017.00 750.7083333 1500 2189.07 22.456.77
2 ADMINISTRATIVO Limpieza 600 7200 600.00 200 673.2 7326.80 305.2833333 600 890.21 9.122.29
TOTAL SUELDOS 54.035.84

NOMINA
ADMINISTRATIVA

ANO 2

ANO 3

ANO §

52.902,15

56.537,70

59.228,89

62.009,69

64.941,20

CANTIDAD CATEGORIA TRABAJADOR SUELDO HORAS| SUELDO ANUAL X XIV APORTE IESS TOTAL VACACIONES FONDODE | IESS PARTRONAL [ COSTO SUELDO
EXTRAORDINAR PERSONAL 9,35%|  INGRESOS RESERVA 12,15% ANUAL
1AS

2 OPERACIONES Parvularias 1000 12000 1000 200 1122 12078 503. 467 41 14.048.7:

4 OPERACIONES 6 Masaiistas 3200 38400 3200 200 3590.4 382096 1.592 6424 44,4441

2 OPERACIONES 1000 12000 1000 200 1122 12078 503. 467 41 14.048.7:
2 OPERACIONES 900 10800 900 200 10098 10890.2 453 3231 12.667.12 |
TOTAL SUELDOS 85.208,70

Elaboracion: Las Autoras.

l

CATEGORIA TRABAJADOR SUELDO HORAS| SUELDO ANUAL. X XIV APORTE IESS TOTAL VACACIONES FONDODE | IESS PARTRONAL | COSTO SUELDO
EXTRAORDINAR PERSONAL 9,35%| INGRESOS RESERVA 12,15% ANUAL
CANTIDAD _ 1AS
2 OPERACIONES Parvularias 1000 12000 1000 200 1122 12078 503.25 1.000. 467.48 15.048.7:
4 OPERACIONES Masaiistas 3200 38400 3200 200 3590.4 382096 1.592,07 3.200. 642,47 47.644.1
2 OPERACIONES 1000’ 12000 1000 200 1122 12078 503.25 1.000. 467.48 15.048.7:
2 OPERACIONES 900 10800 900 200 10098 10890.2 45376 900, 32316 13.567.12 |
TOTAL SUELDO! 91.308,70

Elaboracion: Las Autoras.

NOMINA OPERATIVA

ANO 1

ANO 2

ANO 3

89.375.41

95.536,30

100.083,83




GASTOS, COSTOS Y CUENTAS POR PAGAR
MISTIC SPA

0 2013 2014 2015 2016 2017
GASTOS DE ARRIENDO 33.998,53 35.661,06 37.312,16 39.088,22 40.923,41
SUELDOS ADMINISTRATIVOS 52.902,15 56.537,70 59.228,89 62.009,69 64.941,20
SERVICIOS BASICOS 3.381,59 3.546,95 3.711,17 3.887,82 4.070,36
SEGURIDAD 626,22 656,84 687,25 719,97 753,77
MARKETING Y PUBLICIDAD 14.440,36 15.657,27 16.767,47 18.046,42 19.414,53
GASTOS DE REPOSICION 762,42 821,40 885,29 952,82 1.025,05
GASTOS DE LAVANDERIA 125,87 125,56 125,71 125,63 125,67
SUMINISTROS PARA LIMPIEZA* 432,92 452,97 474,53 496,81 520,29

SUMINISTROS DE OFICINA*

COSTOS MATERIA PRIMA

2.507,61
109.177,67

2.623,71
115.983,45

12.319,52

2.748,60
121.941,08

13.277,85

2.877,65
128.205,02

14.290,63

3.013,69
134.787,97

15.374,01

SUELDO OPERATIVOS

95.536,30
107.855,82

100.083,83

104.782,76
119.073,39

109.736,37

2014 2015 2016 2017
PAGOS EN EFECTIVO 29.704,23 31.900,42 34.279,45 36.789,95 39.473,24
PAGOS A MES VENCIDO 180.283,90 191.938,84 201.023,30 210.488,46 220.425,10
PLAZO DE PAGO A MES VENCIDO | 30
CUENTAS POR PAGAR DEL 165.260,24 175.943,94 184.271,36 192.947,75 202.056,34
PERIODO
CUENTAS POR PAGAR
ANTERIORES 15.023,66 15.994,90 16.751,94 17.540,70 18.368,76
TOTAL CUENTAS POR PAGAR A 165.260,24 190.967,59 200.266,27 209.699,70 219.597,05 18.368,76

MES VENCIDO

TOTAL CUENTAS POR PAGAR

194.964,47

222.868,02

234.545,71

246.489,65

259.070,29

18.368,76




DEMANDA
MISTIC SPA

Poblacién Canton Quito > 25 afios 1.159.976
Aprobacion del negocio propuesto 80%
Segmento de Mercado 927.981

DEMANDA ESPERADA

Segmento de Mercado 927.981
Porcentaje de personas que viven en el Norte de Quito Urbano 55%
Personas que viven en el Norte de Quito 509.925
Porcentaje de personas que frecuentan un Spa 78%
Personas que frecuentan un Spa 397.742
Participacién de mercado primer afio 2,60% Segun observacion
de campo
Personas que se pueden atender por afo sin capacidad ociosa 10.341 DEMANDA ESPERADA PROYECTADA
Capacidad ociosa 53,95% 2013 2014 2015 2016 2017

Personas que se pueden atender por aio con capacidad ociosa 4.762 4.908 5.054 5.199 5.345 5.491




VENTAS Y CUENTAS POR COBRAR
MISTIC SPA

DEMANDA POR SERVICIOS PORCENTAJE DE PREFERENCIA CLIENTES ANUAL CLIENTES MENSUAL PRECIOS POR SERVICIO VENTAS ANUALES
MASAJES RELAJANTES 36% 1.714 143 60 102.868,60
MASAJES REDUCTORES 19% 905 75 60 54.291,76
FACIALES 24% 1.143 95 40 45.719,38
MANICURE/ PEDICURE 11% 524 44 15 7.858,02
DEPILACIONES 10% 476 40 11.906,09
DEPILACIONES PARTE SUPERIOR 238 20 20 4.762,44
DEPILACIONES PARTE INFERIOR 238 20 30 7.143,65
TOTAL VENTAS 222.643,85
2013 2014 2015 2016 2017
VENTAS PROYECTADAS 240.672,61 259.287,87 279.457,77 300.773,63 323.575,45
VENTAS EN EFECTIVO 49% 117.929,58 127.051,06 136.934,31 147.379,08 158.551,97
VENTAS EN TARJETA CREDITO 51% 122.743,03 132.236,82 142.523,46 153.394,55 165.023,48
PLAZO COBRO TARJETAS CREDITO 15
CUENTAS POR COBRAR DEL PERIODO 117.628,74 126.726,95 136.584,99 147.003,11 158.147,50
CUENTAS POR COBRAR ANTERIORES 5.114,29 5.509,87 5.938,48 6.391,44 6.875,98
TOTAL CUENTAS POR COBRAR
TARJETAS DE CREDITO 117.628,74 131.841,24 142.094,85 152.941,59 164.538,94 6.875,98

TOTAL CUENTAS POR COBRAR

235.558,32

258.892,30

279.029,16

300.320,67

323.090,91

6.875,98




GASTOS DE PUBLICIDAD Y MARKETING
MISTIC SPA
MARKETING Y
PUBLICIDAD 6% DE VENTAS

GASTO ANUAL

MARKETING Y 14.440,36 15.557,27 16.767,47 18.046,42 19.414,53
PUBLICIDAD




DISTRIBUCION FINANCIAMIENTO
MISTIC SPA

ACCIONISTAS MONTO PORCENTAJE
ANA LUCIA CARRION RAMON $ 29.515 50%
VERONICA CORONEL $ 29.515 50%
TOTAL $ 59.030 100%
ACCIONISTAS MONTO PORCENTAJE
ANA LUCIA CARRION RAMON $ 73.787 50%
VERONICA CORONEL $ 73.787 50%

147.575 100%

PORCENTAJE DE

DESCRIPCION VALOR PARTICIPACION
CAPITAL SOCIOS 40,00%

INVERSIONES
CAPITAL DE TRABAJO
CREDITO NECESARIO




PRESTAMO
MISTIC SPA

DESCRIPCION MONTO

PRESTAMO 88.544,97
INTERES ANUAL BANCO 1120
DE PICHINCHA ’

INTERES MENSUAL 0,93
NUMERO DE CUOTAS 36

Fuente: Banco del Pichincha, crédito comercial.

ARO MES CUOTA CUOTA CUOTA CAPITAL
MENSUAL FIJA INTERES AMORTIZACION PENDIENTE
1 2.907,24 826,42 2.080,82 86.464,14
2 2.907,24 807,00 2.100,24 84.363,90
3 2.907,24 787,40 2.119,85 82.244,05
4 2.907,24 767,61 2.139,63 80.104,42
5 2.907,24 747,64 2.159,60 77.944,82
1 6 2.907,24 727,49 2.179,76 75.765,06
7 2.907,24 707,14 2.200,10 73.564,96
8 2.907,24 686,61 2.220,64 71.344,33
9 2.907,24 665,88 2.241,36 69.102,97
10 2.907,24 644,96 2.262,28 66.840,68
11 2.907,24 623,85 2.283,40 64.557,29
12 2.907,24 602,53 2.304,71 62.252,58
13 2.907,24 581,02 2.326,22 59.926,36
14 2.907,24 559,31 2.347,93 57.578,43
15 2.907,24 537,40 2.369,84 55.208,59
16 2.907,24 515,28 2.391,96 52.816,63
17 2.907,24 492,96 2.414,29 50.402,34
2 18 2.907,24 470,42 2.436,82 47.965,52
19 2.907,24 447,68 2.459,56 45.505,96
20 2.907,24 424,72 2.482,52 43.023,44
21 2.907,24 401,55 2.505,69 40.517,75
22 2.907,24 378,17 2.529,08 37.988,67
23 2.907,24 354,56 2.552,68 35.435,99
24 2.907,24 330,74 2.576,51 32.859,48
25 2.907,24 306,69 2.600,55 30.258,93
26 2.907,24 282,42 2.624,83 27.634,11
27 2.907,24 257,92 2.649,32 24.984,78
28 2.907,24 233,19 2.674,05 22.310,73
29 2.907,24 208,23 2.699,01 19.611,72
3 30 2.907,24 183,04 2.724,20 16.887,52
31 2.907,24 157,62 2.749,63 14.137,90
32 2.907,24 131,95 2.775,29 11.362,61
33 2.907,24 106,05 2.801,19 8.561,42
34 2.907,24 79,91 2.827,34 5.734,08
35 2.907,24 53,52 2.853,72 2.880,36
36 2.907,24 26,88 2.880,36 0,00

CUOTA

INTERES
ANUAL

CUOTA
AMORTIZACION
ANUAL

8.594,52 26.292,38
2 5.493,81 29.393,10
3 2.027,42 32.859,48

CAPITAL PROPIO

0] 88.544,97 59.029,98 1,50
1] 62.252,58 85.322,36 0,73
2| 32.859,48 114.715,46 0,29
3 0,00 147.574,94

0,00




DATOS PARA LA TASA DE DESCUENTO
MISTIC SPA

RIESGO PAIS (EMBI

Ecuador)
FECHA VALOR

26/03/2012 804

23/03/2012 804
22/03/2012 803
21/03/2012 800
20/03/2012 797
19/03/2012 797
16/03/2012 802
15/03/2012 803
14/03/2012 800
13/03/2012 796

T2f03/2072] 800
09/03/2012 802 RF 1,04%
08/03/2012 803 MRP 5,79%
07/03/2012 805 PRP 7,95%

06/03/2012 808
05/03/2012 789
02/03/2012 791
01/03/2012 787
29/02/2012 788
28/02/2012 791
27/02/2012 790
24/02/2012 787
23/02/2012 787
22/02/2012 786
21/02/2012 786
20/02/2012 787
17/02/2012 787
16/02/2012 790
15/02/2012 795
14/02/2012 793
PROMEDIO 795,27

% 7,95%



ESTADO DE RESULTADOS
MISTIC SPA

VENTAS

COSTOS MATERIA PRIMA
SUELDO OPERATIVOS

6) 109.736,37)
COSTO DE VENTAS . 1 82) 119.073,39) 125.110,37) 18.368,76)

GASTOS DE ARRIENDO 35.661.06] (37.312,16) (39 ) (40.923,41)
SUELDOS ADMINISTRATIVOS 56.537.70)| (59.228,89) (62.009.69) (64.941,20)
SERVICIOS BASICOS (3.546,95) @711.17) (3.887,82)] (4.070,36)
SEGURIDAD (656.84) (687,25) (719,97) (753,77
ARKETING Y PUBLICIDAD (16.657.27) (16.767.47) 8 ) (19.414,53)
ASTOS DE REPOSICION (821,40) (885,29) ( ) (1.025,05)
ASTOS DE LAVANDERIA (125,56 (125,71) (125,63) (125,67)
UMINISTROS PARA LIMPIEZA" (452,97) (474,53)] (496,81) (520,29)
SUMINISTROS DE OFICINA (2.623,71) (2.748,60) (2.877,65) (3.013,69
GASTOS GENERALES (115.983,45)|  (121.941,08)|  (128.20502)|  (134.787,97) -
(2.483,86) . (2.200,52)
AMORTIZACIONES X 16.760,00) .760,00) .760,00) 16.760,00)
INtEReses | | @sosspl __(aso38nl __oorapl | | |
——
IMPUESTOALARENTA 1 | ___coss0)l 27608 se2s0) __(733862) __@so22nl . |
|UTILIDAD DEL EJERCICIO 1.814.39 6.828,23 14.588,39 22.015.87 28.506.82 (3.805.78)
BALANCE GENERAL
MISTIC SPA
2013 2014 2015 2016 2017
CAIA 408,54 5,86 1.512,92 36.858,83 77.285,81 987.323,19
CUENTAS POR COBRAR ACTUALES 235.568,32 253.778,01 273.519,30 294.382,19 316.699.47
CUENTAS POR COBRAR ANTERIORE! -] 5114 509,87 5.938.48 | 6.391
CUENTAS POR COBRAR 235.558,32 | 258.892, 300.320,67 | 323.090, -
STOCK DE MATERIA PRIMA 5.280.03 5717, 6.159, 714531 7.687, -
STOCK 5.289,23 5.717, 6.159, 7.145,31 7.687. -
ACTIVO CORRIENTE 5.289,23 242,684, 270117 344.324,81 408.063, 987.323,19
ACTIVO FIJO (DEPRECIABLES) 11.852,61 11.852 11.852 11.852,61 11.852 11.852,61
DEPRECIACION ACUMULADA DEL ACTIVO FLIO (2.483,86) (4.967.71) (7.451,57) (9.652,09) (11.852,61) (11.852,61)
OTROS ACTIVOS ES) 83.800,00 83.800,00 83.800,00 83.800,00 83.800,00 83.800,00 83.800,00
MORTIZACION OTROS ACTIVOS (16.760,00) (33.520.00) (50.280.00) (67.040.00) (83.800.00) (63.800,00)
INVERSIONES INICIALES 46.633.10
[ToTAL ACTIVO 147.574,94 319.093,13 327.282,82 363.285,33 408.063,72
CUENTAS POR PAGAR ACTUALES 194.964.47 207.844,36 218.550,81 229.737,71 241.529,58
CUENTAS POR PAGAR ANTERIORES - 15.023,66 15.994,90 16.751,94 17.540,70
CUENTAS POR PAGAR 194.964,47 222.868,02 234.545,71 246.489,65 259.070,29 -
IMPUESTOS POR PAGAR 1.031.71 3.882.72 829536 1251883 16.209.76 -
DEUDA 88.544,97 62.252,58 32.859.48 0,00 -
CAPITAL 59.029.98 59.020.98 59.029.98 59.029.98 59.029.98 59.029,98 59.029,98

UTILIDADES RETENIDAS 181439 8.642.62 2323101 4524688 7375370 69.947 92
363.285,33 408.063.72

FLUJO DE CAJA
MISTIC SPA
0 2013 2014 2015 2016 2017
[BOT - 1.814,39 6.828.23 14.588.39 22.015,87 28.506,82 (3.805,78)
[ DEPRECIACION | | 2.483,86 | 2.483,86 | 2.483,86 | 220052 | 220052 | |
[AMORTIZACION | - | 16.760,00 | 16.760,00 | 16.760,00 | 16.760,00 | 16.760,00 | -
VARIACION NOF 51.922.33 6.642.67 6.978.33 (4.525 69 (5.630.49) (7.040.36) 55.497.86
[COMPRA DE ACTIVOS [ 95.652,61 | [ [ [ [ I I
VENTA DE ACTIVOS
[DIVIDENDO! [ [ [ I [ [ [ |
[APORTES DE CAPITAL | | | | | | | |
[VARIACION DEUDA | | 2620238)] (29.393.10)[  (32.859.48)] ©.00)] [

VALOR DE RESCATE 858.345.20

- \

ACTIVOS CIRCULANTES [ [ 24127584 [ 26505206 | 28566800 | 30746598 [  330777.91] |
PASIVOS CIRCULANTE! | - | 19599618 | 22675074 | 24284107 |  250.008.48 |  275.280,05 | -
NOF 51.922.33 4527966 38.301.32 42.827.02 48.457.50 55.497.86 -
[RECURSOS PROPIOS [ 59.029,98 [ 60.844,37 | 67.672.60 | 8226098 | 104.27685 | 13278367 |  128.977.90 |
[DEUDA | 88.544,97 | 62.252,58 | 32.859.48 | 0,00 - | - | -
[PATRIMONIO [ 14757494 | 123.09695 | 100532.08 | 8226098 | 104.27685 | 13278367 |  128.977.90 ]
[ 40% 49%[ 67%[ 100%[ 100%[ 100%[ 100%]|
[P 60% 51%] 33%] 0%] 0%] 0%] 0%]
ke 21.29% 19.38%] 17.20%] 15.28%] 15,28%] 15,28%] 15,28%]
KD 11,209 11.20%] 11,20%] 11,209 11,20%] 11,20%] 11,20%)

[VALOR PRESENTE NETO 281.827,98
[TIR 39

147.574,94) 146.330,53) 143.512,74) 145.832,02) 125.816,77) 105.958,16) 281.827,98



FRECUENCIA POR HORA

11h30 12h30 13h30 14h30 15h30 16h30 17h30 18h30 19h30 20h30

LUNES
MARTES
MIERCOLES
JUEVES
VIERNES
SABADO
DOMINGO

CAPACIDAD . CAPACIDAD CAPACIDAD
totaL  UTIHZACION yry 17apa ocioSA

33 16 48,48% 51,52%

33 15 45,45% 54,55%

33 13 39,39% 60,61%

33 15 45,45% 54,55%

33 12 36,36% 63,64%

33 24 72,73% 27,27%

30 10 33,33% 66,67%

228 105 46,05% 53,95%




PUNTO DE EQUILIBRIO
iSTIC SPA

DEPLACIONES. DEPLACIONES.

[T —— FaciiEs. MANCUREIPEDICURE

1aai03s | Siosss | 27367 sasses | Tssmar |

v
MASAJES RELAIANTES Costos fios s628058 1130 MASAIES POR AROS RELAJANTES 6000
- S5 REDUCTORES 6000
FACIALES 000
Costos fjos 498142 601 1500
o s825 SUPERIORES 2000
INFERIORES 3000
FaciaLes Costos fios 4418705 1208
- 3542
MANCUREPEDICURE Costos fos 2025280 1353
- 1060 RELAJANTES
REDUCTORES
oee Costos fos sauset sz FACIALES
- 1698 e
SUPERIORES
oee Costos fios sauset 1 INFERIORES

MASAJES RELAJANTES ses2m059 5 780130 Ex
0s8 RELAJANTES
REDUCTORES
FACIALES
MASAJES REDUCTORES o susera2 s 3603459 185 €
o 097 SuPERIORES
- INFERIORES
Faciaces o seater0s s 09015 265
1o 089
-
MANCUREPEDICURE o 2025240 5 2075248 11%
o 038
-
DEPILAGIONES SUPERIORES so20854 5 1080548 o
085
DEPILAGIONES NFERORES o so20854 5 1029759 x|
1o
™~
ToraL 195574 1007

VENTAS
Gostos Varaies

Margen do Contucion $6628058
- Costos Fios se628058
UTiLIDAD.

UniLioap.

VENTAS

- Costos Varabes
Margon do Contucion
Gostos Fos.
UTiLIDAD.

UniLioaD. o000

VENTAS
Gostos Varai

Variabios
Margen do Contbucion 920560
- Costos Fios 920560
UTiLIoAD. 000

VENTAS
Gostos Varabies

= Margen de Conirbucién 920560
- Costos Fios $92056¢
UniLioaD. s000




INDICES FINANCIEROS
MISTIC SPA

2013

2014

Medidas de Liquidez

PROMEDIO

Razon Corriente 1,24 1,19 1,18 1,33 1,48 1,28
Prueba Acida 1,21 1,16 1,16 1,30 1,45 1,26
Medidas de Endeudamiento
Deuda Total 0,81 0,79 0,75 0,71 0,67 0,75
Multiplicador del Capital (Activos/Patrimonio) 5,24 4,84 3,95 3,48 3,07 4,12
Apalancamiento (Deuda/Patrimonio) 4,24 3,84 2,95 2,48 2,07 3,12
Cobertura de Intereses (Utilidad/Intereses) (0,21) (1,24) (7,20) - - (1,73)
Medidas de Rentabilidad

Margen Bruto 58,11% 58,40% 59,44% 60,41% 61,34% 59,54%

Margen Operacional 4,75% 6,25% 8,91% 11,48% 13,82% 9,04%

Margen Neto 0,75% 2,63% 5,22% 7,32% 8,81% 4,95%

ROE 2,98% 10,09% 17,73% 21,11% 21,47% 14,68%

ROA 0,57% 2,09% 4,49% 6,06% 6,99% 4,04%
EBITDA 30.684,48 35.448,61 44.155,02 53.495,22 63.677,10 45.492,09
Ventas 240.672,61 259.287,87 279.457,77 300.773,63 323.575,45 280.753,47

EBITDA / Ventas 12,75% 13,67% 15,80% 17,79% 19,68% 15,94%
Multiplo EBITDA 4,43 4,43




BETA DE LA EMPRESA
MISTIC SPA

TASA

BETAS L DEUDA PATRIMONIO BETAS U D/E
IMPUESTOS
HWAY 1,44 282,15 277,27 29,24% 0,84 101,76%
STNR 1,33 - 740,46 29,24% 1,33 0,00%
PROMEDIO 1,39 141,08 508,87 0,29 1,09 50,88%
DIANA 1,39 141,08 508,87 0,29 1,09
PRESA 0,55| 88.544,97 59.029,98 36,25%

Bel =Beu * ( 1+ (1-t) * D/E))

D 88.544,97 62.252,58 32.859,48 0,00 - - -
E 59.029,98 60.844,37 67.672,60 82.260,98 104.276,85 132.783,67 128.977,90
D+E 147.574,94  123.096,95 100.532,08 82.260,98 104.276,85 132.783,67 128.977,90
T 36,25%

BL 2,12 1,79 1,42 1,09 1,09 1,09 1,09
D/E 150,00% 102,31% 48,56% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00%

Rf 1,04%
MRP 5,79%
PRP 7,95%
B 2,12

21,29% 19,38% 17,22% 15,28% 15,28% 15,28% 15,28%

ke 21,29% 19,38% 17,22% 15,28% 15,28% 15,28% 15,28%
E/(D+E) 40% 49% 67% 100% 100% 100% 100%
D/ (D +E) 60% 51% 33% 0% 0% 0% 0%

kd 11,20% 11,20% 11,20% 11,20% 11,20% 11,20% 11,20%




RESULTADOS DEL ANALISIS POR ESCENARIOS
MISTIC SPA

CAPACIDAD CAPACIDAD
OCIOSA UTILIZADA
OPTIMISTA 42% 58%
ESPERADO 54% 46%
PESIMISTA 66% 34%
PERIODO DE
ESCENARIO VAN TIR RECUPERACION
OPTIMISTA 357.053,19 46% PERIODO DE LIQUIDACION
ESPERADO 281.827,98 39% PERIODO DE LIQUIDACION
PESIMISTA 111.504,93 25% PERIODO DE LIQUIDACION




