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RESUMEN

La presente investigacion se lleva a cabo con la finalidad de efectuar un
“andlisis del mercado potencial en los servicios de estética en la ciudad de
Quevedo, para el 20177, estudio que tiene el siguiente objetivo: realizar una
investigacion de mercado que permita evaluar la factibilidad de creacién de
servicios de estética en la ciudad de Quevedo, para 2017. Los métodos
utilizados en esta investigacion son el analitico que sirve al levantar detalles, el
sintético que permite unificar varios criterios en uno solo, deductivo que parte
de datos generales para deducir suposiciones y el inductivo que nace de la
observacion de hechos de la investigacion de campo para establecer un
principio general en la investigacion de mercado. En conclusion se llegé a
determinar que el principal motivo por el que se asistiria a un Centro Estético
segun el 30% de los entrevistados son los tratamientos estéticos; en cuanto a
la pregunta si estaria dispuesto a visitar un nuevo Centro Estético en la ciudad
de Quevedo segun el 98% de los entrevistados si estarian dispuestos a
visitarlo, esto demuestra que existe factibilidad de realizacién para los servicios
estéticos en la ciudad de Quevedo segun la investigacibn de mercado
efectuada.

Palabras claves: analisis, mercado, investigacion, servicios, estéticos.



ABSTRACT

The present research is carried out with the purpose of carrying out a "potential
market analysis in the aesthetic services in the city of Quevedo, for 2017"; A
study that has the following objective: to carry out a market research that allows
to evaluate the feasibility of creating aesthetic services in the city of Quevedo,
for 2017. The methods used in this research are the analytical that serves to
raise details, the synthetic that Allows to unify several criteria into a single,
deductive starting from general data to deduce assumptions and the inductive
that is born from the observation of facts of field research to establish a general
principle in market research. In conclusion, it was determined that the main
reason for attending an Esthetic Center according to 30% of the interviewees
are aesthetic treatments; As to the question whether he would be willing to visit
a new Aesthetic Center in the city of Quevedo according to 98% of the
interviewees if they would be willing to visit it, this shows that there is feasibility
of realization for the aesthetic services in the city of Quevedo according to

Market research carried out.

Key words: analysis, market, research, services, aesthetics.
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INTRODUCCION

Para dar inicio a éste estudio se definira lo que es la “Cirugia Plastica,
Estética, Reparadora o Reconstructiva”, es “la especialidad quirurgica cuya
funcién es restablecer la integridad anatomica o funcional del cuerpo humano,
alterado por defectos fisicos, congénitos o adquiridos” (Acerbi 2011). Dicho de

” o

otra manera el término “Estética” “proviene del griego “aisthetikos”: aquello que
estd dotado de sensacion (“aisthesis”) y es percibido por los sentidos” (Acerbi

2011).

De acuerdo a ésta definicién, es concerniente a la belleza. “El poeta francés
Paul Valery llamo a la estética, “la Ciencia de lo bello” (Acerbi 2011). Los
atributos del cirujano que practica esta rama de la cirugia, ha sido muy bien
conceptualizados por el profesor Pascual Magaldi de Buenos Aires: “Un
especialista de Cirugia Estética debe poseer la magia del escultor; los
fundamentos tedricos del arquitecto y la pulida técnica quirargica del mejor
cirujano general” (Acerbi 2011). Es decir, cuando una persona logra reunir
estas condiciones sera, sin lugar a dudas, duefio del secreto del éxito” para la

creacion de la belleza humana.

En el Siglo XXI, la especialidad quirdrgica muestra un verdadero auge
debido a la moda. Es necesario sefalar que se han dejado atrads todos los
prejuicios pasados y si antes los pacientes que habian recibido sus beneficios
estéticos, se callaban o lo ocultaban, hoy en dia, lo pregonan, vanaglorian y
enfatizan los logros alcanzados. La cirugia ya no es para las elites, ni tampoco
solo para mujeres. Por el contrario, se practica en ambos sexos; sin limite de
edad y en varios estratos sociales. Por estas razones, en la actualidad nadie
carga con el peso de los defectos fisicos que pueden ser causa del aislamiento
del individuo ante su familia, sociedad o ambito laboral en el que se
desempefia. “El ser humano gusta de tener una presencia fisica armoniosa y
equilibrada” (Acerbi 2011). Es natural en el hombre el deseo de agradar a los

amigos con los que se interactda.



OBJETIVOS

OBJETIVO GENERAL

Realizar una investigacion de mercado que permita evaluar
la factibilidad de creacion de servicios de estética en la ciudad de Quevedo,

durante el afno 2017.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Identificar el deseo o la necesidad del servicio de estética entre la
poblacion de la ciudad de Quevedo.

e Determinar la demanda que existe del servicio de estética en la ciudad
de Quevedo.

e Determinar la oferta existente del servicio de estética en la ciudad de
Quevedo.

e Fijar el precio justo para los diferentes servicios de estética que se
ofrecera.

e Establecer los canales de distribucién a través del cual se dard a

conocer el servicio de estética en la ciudad de Quevedo.



CAPITULO |
1. PRESENTACION DEL PROBLEMA O SITUACION A INVESTIGAR

1.1 Presentacion del problema de investigacion

En la ciudad de Quevedo a pesar de ser una ciudad bastante pequefia en
comparacion con las otras ciudades del pais se tiene la necesidad de la belleza
estética fisica y corporal, situacion que se convierte en una oportunidad de
negocios para ofrecer servicios altamente calificados de cirugia estética debido
a accidentes, problemas estéticos o problemas de salud lo que afecta a la
poblacién de la ciudad de Quevedo provocando baja autoestima y problemas a

nivel social.

Estas cirugias estéticas seran realizadas por personal médico altamente
cualificado con especializacién en cirugia plastica por prestigio de la nueva
Clinica Estética y por cumplir la ley vigente en la legislacion ecuatoriana.
Ademas la infraestructura del quir6fano sera con alta tecnologia para evitar

problemas de salud y pérdida de vidas humanas.

En estos antecedentes se origina la necesidad de crear una “Clinica” de
servicios estéticos, la cual sirva de apoyo para la salud asi como mejor la
autoestima de la poblacién de la ciudad de Quevedo, que debe venir a otras
ciudades como Quito, Guayaquil y Cuenca a realizar este tipo de operaciones
estéticas con el fin de precautelar su salud. La creacion de una Clinica de estas
caracteristicas evitara que la poblacion tenga la necesidad de salir a buscar
meédicos 0 especialistas estéticos en otros lugares, con las consiguientes

incomodidades de desplazamiento y retorno.

Los beneficiarios en forma directa seran la poblacién de la ciudad de Quevedo
que tiene algun problema estético; otros beneficiarios también sera la
ciudadania porque se crearan fuentes de empleo debido al trabajo que se
genera en la clinica tanto a nivel de médicos, especialistas, enfermeras y

personal de servicios.



1.2 Antecedentes que permiten comprender el tema

El diagnostico del componente socio-cultural muestra la situacion actual que
atraviesa el territorio y la poblacion del canton Quevedo “en base a informacién
geografica y estadistica en el area poblacional, social, educativa y cultural,
cuya finalidad es identificar las deficiencias o carencias y potencialidades”
(Gobierno  Autébnomo Descentralizado Municipal del cantén Quevedo -

Provincia de los Rios 2014), que tiene esta importante region del pais.

El sistema socio- cultural comprende los siguientes subsistemas del cantdn

Quevedo:

e Poblacion
e Educacion, Cultura, Deporte, Recreacion y patrimonio

e Salud Publica y Seguridad Social

Poblacion
Este subsistema se subdivide en los siguientes componentes: Migracion
Pobreza, Crecimiento poblacional, Desarrollo humano, Recoleccion de

informacion del subsistema.

“El canton Quevedo cuenta en el afo 2011 con una poblacién total de
173.575 habitantes, compuesta de 86.821 hombres y 86.754 mujeres. Siendo
su indice de crecimiento anual de 2,41 % y aplicando la ecuacion de Pf= Po
(1+i)n (la n superindice), para el 2016 su poblacion total sera de 195.523
habitantes, 97.799 hombres y 97.724 mujeres” (Gobierno Autonomo
Descentralizado Municipal del cantdn Quevedo - Provincia de los Rios 2014). El
incremento de la poblacién en 5 afios sera de un 12,64 % en relacién al afio en
curso, lo cual es un referente para la planificacion de las actividades a

desarrollar.



Tabla 1
Censo poblacional del canton Quevedo
2001 2011 2014
139.790 173.575 193.308
Tasa de crecimiento 2001 - 2011 2011 - 2014
2,16 3,59
Tomado de (INEC, 2016).
POBLACION QUEVEDO 2001-2011-2014
250.000
200,000 193.308
173.575
150.000 138.790
100.000
50.000
o
2001 2011 2014

Figura 1. Poblacién de Quevedo 2001-2011-2014
Tomado de: (INEC, 2016)

“El canton Quevedo cuenta en el ano 2011 con una poblacién total de 173.575
habitantes, compuesta de 86.821 hombres y 86.754 mujeres. Siendo su indice
de crecimiento anual de 2,16 %, y aplicando la ecuacién de Pf= Po (1+i)n (la n
superindice), para el 2014 su poblacién total es de 193.308 habitantes”
(Gobierno Auténomo Descentralizado Municipal del cantén Quevedo -

Provincia de los Rios 2014).



Figura 2. Pirdmide de poblacion de Quevedo 2001-2010

Tomado de: (INEC, 2016)

Salud

En el cantén Quevedo la institucion que se encuentra encargada de velar por la
salud de los quevedefios es el Hospital Sagrado Corazon de Jeslus que
pertenece al area de salud N° 2. “Esta institucibn ademéas atiende las
necesidades de salud a los cantones Valencia, Buena Fe y Mocache, que en el
afo 2011 se realizaron 1.848 consultas médicas” (Gobierno Auténomo

Descentralizado Municipal del canton Quevedo - Provincia de los Rios 2014).

Piramide de Poblacién 2001 - 2010
85y + T
80 - 84 -]
75-79 s
FO - T4 _—
&5 - 69 e —
60 - 64 [ —
55 - 59 Co—
50 - 53 | —
as -as9 e
40 - 44 L i 1
35 - 39 [
30 - 34 ml
26 - 29
20 - 24 - -
16 -19 I I
10 - 14 [
5-9 i
o-a f*n =
8 6 2 o 2
O Muj 2010 S Hom 2010 = Muj 2001 = Hom 2001

Tabla 2
Consultas médicas, psicoldgicas, obstétricas y emergencias
UNIDADES DE SALUD 2006 2007 2008 2009 2010 2011
HOSPITAL QUEVEDO 160 188 231 301 180 171
7 DE OCTUBRE 58 71 106 104 72 160
VIVA ALFARO 104 120 124 169 74 141
SANTA ROSA 250 217 238 198 115 258
GALO PLAZA, 140 210 214 291 133 277
VENUS DEL RIO 178 207 291 257 120 243
MICOLAS INFANTE DIAZ 78 87 82 183 101 178
SAMN CAMILO 163 171 178 202 107 294
PRO MEJORAS 53 54 141 140 75 169
LA ISLA 75 48 111 136 54 109
SAN CARLOS 54 a3 119 141 75 157
LA ESPERAMZA 195 295 393 323 267 656
UNIDAD MOWVIL 9 20 20 24 3 =

Tomado de GAD Municipal del cantén Quevedo.




Tabla 3
Numero de profesionales que laboran en el sector de Quevedo
Canton Poblacion Total médicos Médicos/1000
habitantes
Quevedo 162.610 600 3,69

Tomado de Anuario de Estadisticas Hospitalarias de Salud, (2009)

Tabla 4
Camas y egresos hospitalarios
Canton N° Camas Camas/1000 Egresos Egresos
Hospitalarias | Habitantes | Hospitalarios /1000
Habitantes
Quevedo 431 2,61 14.437 87,3

Tomado de Anuario de Estadisticas Hospitalarias de Salud, (2009)

PRODUCCION DEATENCIONES EN EMERGENCIAS DEL HOSPITAL QUEVEDO
2009-2010-PRIMER TRIM. 2011

ATENCIONES IN S mTOTAL
S
49249 51638
Iso lzz 7247 7956
»: P
2009

2010 2011 PRIM TRIMESTRE.

Figura 3. Produccion de atenciones en emergencia 2009-2010

Tomado de Total egresos hospitalarios (2009 — 2010)

“La atencion por emergencia en Quevedo es abundante, en el ano 2009 el
Hospital Sagrado Corazén de Jesus atendio a 54.429 pacientes de los cuales
ingresaron el 10,52 %, mientras que en el aflo 2010 ascendi6 a 58.660 e
ingresaron 13,60%” (Gobierno Autonomo Descentralizado Municipal del canton

Quevedo - Provincia de los Rios 2014). Para el afio 2011, en los primeros



meses se atendié a 7.247 personas de las cuales ingresaron el 9,41%, esto
demuestra la saturacion de pacientes que tiene este hospital, dado que es el

anico centro hospitalario en la zona norte y centro de la provincia.

TOTAL EGRESOS HOSPITALARIOS HOSPITALQUEVEDD 2009-2010-PRIMER
TRIMESTRE 2011

u InpY

CLINICA CIRUGIA PEDIATRIA GINECO- TOTAL

OBSTERIIA
FRIMER

TRIM, 2011

Figura 4. Total egresos hospitalarios
Tomado de Total egresos hospitalarios (2009 — 2010)

El cuadro anterior muestra que los egresos hospitalarios realizados durante los
periodos 2009-2010y 2011 son variables. Las areas de atencién son: clinica,
cirugia, pediatria y gineco-obstetricia. La mayor demanda de atencién en salud

es en gineco-obstetricia.



1.2.1 Analisis FODA del sector salud de Quevedo

Tabla 5
FODA

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Organizacién interna acorde al

nuevo modelo de salud.

Descalificaciones de las
competencias entre los diferentes
niveles de la red de salud.

Sistema de gestion

descentralizado de camas

funcionando en forma eficiente.

No existe un plan de carrera para
directivos superiores, situacion
gue los pone en desmedro de

Sus pares.

Implementacion de nuevos

sistemas informaticos para

obtener datos de produccion.

Deficiente coordinacion y
comunicacioén entre los niveles de

la red de salud.

Recurso humano con experiencia

y con sentido de pertenencia.

Insuficiente  recurso  humano

médico especialista.

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

Reforma en salud, cuya principal
orientacion es mejorar la calidad

de la atencion de salud.

Transicion demogréfica y
epidemiolégica genera nuevos

problemas de salud

Proyecto de repotenciacion y
ampliacion de la red de salud.

Aumento exponencial de la
poblacién no va al ritmo de la red

de salud.

Mayor participacion de la
comunidad en el &area de salud
de primer nivel que actian como

facilitadores en difusion.

Alto indice de desempleo que
favorece la  drogadiccion,

delincuencia y prostitucion.

Avances en el desarrollo de la
investigacion cientifica en salud
qgue favorece la solucion de

problemas de salud.

Los estilos de vida de la

poblacion favorecen los
problemas de salud a edad

temprana.

Tomado de Clinica estética
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1.2.2 Andélisis PEST

1.2.2.1 Politico

La medicina no es una ciencia exacta; los médicos lo saben y admiten que
estan expuestos al error humano. Desde el 10 de agosto del 2014, con la
vigencia “del Caodigo Integral Penal (COIP), art. 146 que fija, por primera vez,
penas de hasta cinco afios de carcel por el homicidio por mala préactica
profesional” (Ministerio de Justicia, Derechos Humanos y Cultos, 2016). Es asi
“‘que desde el 10 de agosto del 2014 hasta diciembre del 2015, la Fiscalia

registrd 248 denuncias por este delito” (El Comercio 2016).

Los expertos en el tema indican que los médicos estdn mas conscientes del
riesgo y ahora se blindan ante posibles demandas. “En los pasillos de los
hospitales, cada vez es mas frecuente hablar de la ‘medicina defensiva’, una
practica que aparecio en Estados Unidos en la década de los 70” (EI Comercio
2016), pero que en Ecuador se la utiliza recién en los ultimos dos afios. En esta
situacion, los médicos han cambiado sus habitos profesionales para evitar
juicios o controversias. “Ahora piden mas examenes para estar seguros de la
dolencia del paciente, derivan a otros especialistas los casos considerados de
riesgo, se inhiben de tratarlos o contratan pdlizas” (El Comercio 2016). Eso ha

ocasionado un encarecimiento de los procedimientos.

1.2.2.2 Econdmico

Segun, el Estado los servicios publicos son gratuitos y que eso ha mejorado el
nivel de vida de los ecuatorianos. Sin embargo, hay cifras que muestran que
eso0 se queda en una mera especulacion populista. Segun un estudio publicado
en noviembre pasado, se explica cdmo el 45% de los gastos de salud los
asumen las familias mientras que el Estado asume el 29% y la Seguridad
Social el 23%. En otras palabras, existe una “Privatizacién de la Salud en el

Ecuador”, en la que se muestra como “la salud perdi6 atencion frente a la
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construccion de carreteras, hidroeléctricas, educacion y desarrollo urbano”
(Fundacién 1000 Hojas, 2015). Por lo expuesto, aunque “el crecimiento
absoluto en salud es notable creci6 menos que otros sectores que tenian
mayor peso sobre el presupuesto” (Fundacién 1000 Hojas, 2015). Segun cifras
regionales, “el Ecuador ocupa el tercer lugar en términos de "gasto de bolsillo"
para pagar los servicios de salud. El primer lugar lo ocupa Venezuela (66 %) y
la segunda casilla es para Paraguay (57 %)” (Fundacion 1000 Hojas, 2015).

Gasto de bolsillo de los hogares como porcentaje del gasto total en salud en 2013

66
57
45
5
2 q 3
31 20
25
21 20
17 i "
E i B ﬂ E

Fuente: elaboracién propia con datos de la OMS.

Figura 5. Gasto de bolsillo de los hogares ecuatorianos

Tomado de Fundacién (1000 Hojas)

El Gobierno en materia de salud explica que ha aumentado el gasto en este
servicio y se ha universalizado la atencion. Sin embargo, esto es una falacia: el
IESS, que es una institucion no gubernamental, un ente que se financia de los
aportes de sus afiliados, es el organismo que ha sustentado esta inversion.

1.2.2.3 Social

Segun las cifras, “Ecuador ha obtenido logros como la reduccion de las tasas
de pobreza, por ejemplo (de 37% en 2007 a poco mas de 22% en septiembre

de 2015)” (Alianza Pais, 2016). Sin embargo, aunque se han dado grandes
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logros en el area urbana, la deuda social persiste en el sector rural del pais. La
situacién no varia en el canton Quevedo mejor se agudiza en comparacion con

los polos de desarrollo del pais.

—E CTOR EOUCACIN — SE ¢ % p—A L ARSOCIAL A AROL MEA VENDA s R TRASAK) s (i §x

Figura 6. Evolucion del gasto social

Tomado de Ministerio de Finanzas

1.2.2.4 Tecnolbgico

Los equipos de diagnéstico para las diferentes enfermedades son la base para
los tratamientos que se aplica en el sector salud del pais. La red de salud ha
adquirido equipos de video electroencefalografia, para el monitoreo de las
ondas cerebrales, tomografos, medicina nuclear, rayos x, para atender la

demanda que existe en la salud.
1.3 Razones por las cuales se escogi6 el tema
“Las razones para realizar una investigacion de mercados son diversas” (PM

Farma 2016), esta investigacion de mercados permitira conocer la factibilidad

de iniciar un nuevo negocio, en la ciudad de Quevedo.
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Investigar el mercado ayuda a obtener una informaciéon mas real y de alto
valor afadido; informacidbn precisa y concreta, necesaria para el
desenvolviendo de la futura Clinica.

Contribuye a dimensionar el tamafo del mercado del canton Quevedo
sobre la que se va a trabajar en el caso de la factibilidad de la creacion de
servicios de estética.

Porque permitira hacer proyecciones de ventas del servicio mas realistas.
Esta es una razén de peso, dado que la falta de precision en el servicio de
estética puede impactar negativamente en la planificacion de los recursos
disponibles.

Porque sirve para adaptar el servicio de estética y la comunicacion que se
va a ofrecer a los deseos y necesidades de los clientes, respondiendo
mejor a aquellas que no son cubiertas por el mercado.

Contribuye a establecer un sistema de aproximacion al cliente de servicio
de estética mas adecuado, de acuerdo con lo que el mercado del cantdén
Quevedo estd demandando, tanto a nivel de las acciones de marketing,
como al nivel del canal que se utiliza.

Ayuda a analizar cual es el perfil del cliente de servicio de
estética, definiendo las caracteristicas concretas del cliente al que
satisface o pretende satisfacer tomando en cuenta (necesidades
particulares, preferencias, habitos de prescripcion, limitaciones
presupuestarias, etc).

Ayuda a saber como cambian o evolucionan los intereses, necesidades y
preferencias de los clientes de servicios de estética, para que asi la Clinica

pueda responder y adaptarse a ellos y no quede fuera del mercado.

Pertinencia del tema a desarrollar

El cantén Quevedo es una ciudad pequefa del pais, por lo tanto cuenta con

varias clinicas y hospitales, pero no de especialidad en servicios estéticos; lo

gue acarrea problemas a quienes requieren este tipo de servicio; porque no

hay un servicio de especialidad por tal motivo, los pacientes que sufren de
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problemas estéticos, salen del canton Quevedo a tratar de aliviar sus dolencias
estéticas, en muchos casos, utilizando tratamientos alternativos de la medicina
y en otros cayendo en manos de charalatanes que lejos de ayudarles agravan
sus dolencias; sin obtener los resultados deseados. En estas circunstancias
surge la pertinencia de evaluar la factibilidad de la creacion de servicios
estéticos en el canton Quevedo que contribuya a elevar la autoestima personal,
atencion personalizada y cuidado de la belleza a través de una Investigacion de

Mercado que permita tomar decisiones acertadas.

1.5 Metodologia que se propone para la realizacion de la tesina

1.5.1 Disefio de lainvestigacion

Para la presente investigacion el disefilo sera descriptiva, explicativa y

documental.

1.5.2 Métodos de investigacion

Los métodos de investigacion que se utilizaran en este estudio son los

siguientes:

e EI método analitico: Sirve al establecer fundamentos, detalles,
pensamientos al evaluar la factibilidad de creacién de servicios estéticos
en la ciudad de Quevedo y analizarlos en forma separada.

e Método Sintético.- Se relacionan hechos aparentemente aislados de la
factibilidad y se formula una teoria que unifica los diversos elementos para
evaluar la factibilidad de creacion de servicios estéticos en la ciudad de
Quevedo.

e Meétodo deductivo.- A partir de datos generales aceptados como
verdaderos en la Investigacion de Mercados; se deduce por medio de
razonamiento légico, varias suposiciones dirigida a determinar la

factibilidad de creacion de servicios estéticos en la ciudad de Quevedo.
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Método inductivo.- Se da cuando de la observacion de la creacion de
servicios estéticos se obtiene preposiciones generales. Es decir se
establece un principio general que es la factibilidad de realizacién de los

servicios estéticos en el canton Quevedo.

1.5.3 Técnicas de investigacion

Dentro de las técnicas metodoldgicas e investigativas que se utilizaran al

evaluar la factibilidad de creacion de servicios estéticos en la ciudad de

Quevedo a través de una investigacion de mercado seran las siguientes:

Observacion.- Se presenta en un primer instante al evaluar con la vista la
factibilidad de creacion de servicios estéticos en la ciudad de Quevedo, a
través de una Investigacion de Mercados.

Entrevista.- Es una técnica dedicada a obtener informacion a través de la
interrogacion verbal a expertos en la investigacion de mercados para la
creacion de servicios estéticos. La entrevista sera a 5 expertos.

Encuesta.- Es una técnica de recogida de datos mediante la aplicaciéon de
un cuestionario a una muestra de sujetos con problemas de auto estima en
la ciudad de Quevedo. Mediante estas encuestas se podra conocer las
opiniones, las actitudes y los comportamientos de potenciales clientes que

demandaran los servicios estéticos.

1.5.4 Fuentes de recolecciéon de datos

Fuentes Primarias: Entre las fuentes primarias que se utilizara se tiene las
siguientes: observacion, entrevistas a expertos en investigacion de
mercados, encuestas, consulta en textos, recopilacion documental y
Internet.

Fuentes Secundarias: Para la recoleccién de informacién secundaria que
se utilizara en esta investigacion estan: libros especializados de estética y
belleza, articulos cientificos, revistas médicas de renombre, estadisticas del
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INEC, Ministerio de Salud, gremios, asociaciones, clinicas estéticas,
periddicos y tesis.

1.5.5 Poblaciéon y tamafio de la muestra

1.5.5.1 Poblacién

La poblacion sujeta a estudio son todas las personas que requieren de
servicios estéticos en la ciudad de Quevedo. Cabe sefialar que la poblacion de
la ciudad de Quevedo para el aflo 2016 “es de 195.523 habitantes, 97.799
hombres y 97.724 mujeres asciende a 173.575 habitantes” (Gobierno
Autonomo Descentralizado Municipal del canton Quevedo - Provincia de los
Rios 2014). De ellos se estima que el 10% de la poblacion son las personas
que demandaran servicios estéticos es decir 19.552 personas.

1.5.5.2 Tamafno de la muestra

Como en el estudio se conoce el valor de N (Poblacion), se puede calcular el

tamafio de la muestra tomando en cuenta los siguientes parametros:

p: Variabilidad positiva (éxito)

g: Variabilidad negativa (fracaso)
Z: Valor del nivel de significancia
E: Es la precision o el error

N: Es el tamafo del universo

Datos para obtener la muestra:
e N=19.552 habitantes
e p=50%
e (=50%
e Nivel de significancia = 95%
e 7Z=1.96 para 95%



e E=5%

N*Zp*q
(N-1)*E*>+Z°*p*q

n= (19552) (1,96)? (0,50) (0,50)
(19552 - 1) (0,05) 2 + (1,96)? (0,50) (0,50)

n= (19552) (3,8416) (0,25)
(19551) (0,0025) + (3,8416) (0,25)

n= 18.777.74
48,88 + 0,9604

n= 18.777,74
49,84

n= 376,76 => equivale a 377 personas

(Ecuacion 1)
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El tamafio de la muestra que permitira obtener informacion con un 95% de

confiabilidad y un 5% de margen de error; es de 377 personas que

demandaran servicios estéticos, considerando una poblacién de estudio de

19552 personas que residen en la ciudad de Quevedo.

1.6 Resultados esperados

¢ Identificar el deseo o la necesidad del servicio de estética entre la poblacion

de la ciudad de Quevedo.

e Determinar la demanda que existe del servicio de estética en la ciudad de

Quevedo.

e Determinar la oferta existente del servicio de estética en la ciudad de

Quevedo.
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e Fijar el precio justo para los diferentes servicios de estética que se ofrecera.
e Establecer los canales de distribucion a través del cual se dard a conocer el
servicio de estética en la ciudad de Quevedo.

1.7 Conclusiones del capitulo

e La poblacion del canton Quevedo para el 2016 su poblacion total es de
195.523 habitantes, 97.799 hombres y 97.724 mujeres, de los cuales se
estima que el 10% de la poblacion serd el mercado objetivo para la
demanda de servicios estéticos.

e La poblacién del cantén Quevedo no cuenta con servicios de especialidad
estética lo que crea un sinnumero de inconvenientes a las personas que
demandan servicios estéticos.

e La Investigacion de Mercados para la factibilidad de creacion de servicios
estéticos permitird conocer el deseo o la necesidad del servicio, el analisis
de la demanda, el andlisis de la oferta, la fijacién del precio del servicio y el
establecimiento de los canales de distribucién en el canton Quevedo.

e La creacion de servicios estéticos creara fuentes de empleo para la
comunidad y generara impuestos para la inversion en obra publica.

e La creacién de servicios estéticos ofrecera la oportunidad de captar una
oportunidad de negocios por parte de los inversionistas de los servicios

estéticos ante una necesidad insatisfecha en el cantdn Quevedo.
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CAPITULO Il

2. REVISION DE LA LITERATURA ACADEMICA DEL AREA

2.1 Estudios similares que se hayan disefiado, analizado y/o puesto en

practica previamente

Un estudio de una clinica estética no existe en la ciudad de Quevedo sin
embargo como estudio previo se tiene una investigacion de mercado para la
creacion de un Centro Estético en la ciudad de Quevedo, elaborado por el Sr.
Carlos Vélez, esta investigacion ha sido analizada y reconocida como un gran

aporte al desarrollo de futuras investigaciones como la que se desarrolla.

Existe una demanda insatisfecha hoy en dia, puesto que los centros estéticos
establecidos en la ciudad de Quevedo cuentan con poca variedad de servicios
y por lo general se orientan al género femenino; aislando al género masculino,
éste tipo de negocios se han multiplicado en los ultimos afios debido al

crecimiento empresarial.

2.1.1 Investigacién de mercado

Servicio.- Ofrecer servicios cosmetoldégicos donde se realizaran diversos
tratamientos que estan enfocados principalmente al bienestar estético, aliviar
los sintomas del estrés, calmar la ansiedad, tratamientos faciales, reducir las

tensiones, entre otros.
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Tabla 6
Tipos de servicios
Tipo Servicios Duracion

Peeling facial 30 minutos
Mascarillas
Hidroplasticas 60 minutos
Lifting facial 40 minutos

Facil Electroporacion facial 40 minutos
Depilacion facial 30 minutos
Mascarillas faciales 30 minutos
Hidratacion facial 40 minutos
profunda
Antienvejecimiento 40 minutos
facial 40 minutos
Tratamiento de acné

Corporal Peeling Corporal 45 minutos
Depilacién corporal 60 minutos
Ultracavitacion 60 minutos

Masajes Masajes localizados 20 minutos
Masajes completos 45 minutos

Bafos Bafios de cleopatra 30 minutos

Tomado de Carlos Vélez (Tesis, 2016)

2.1.1.1 Mercado

El sector de la estética y de la relajacion tanto masculina como femenina, ha

logrado una gran acogida en la ciudad de Quevedo. Las personas se

preocupan por su salud y su imagen, permitiendo una oportunidad de negocio

para las clinicas estéticas, los centros cosmetolégicos o spas, comienzan a

afianzarse en la ciudad de Quevedo.

Hoy en dia las clinicas, los centros cosmetologicos y spas en las grandes

ciudades se estan incrementando y la ciudad de Quevedo no es la excepcion,

lo que demuestra que no existen barreras para ingresar a este mercado.

Ademas los productos sustitutos que hay en el mercado no son una fuerte

amenaza para el desarrollo de este negocio.
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2.1.1.2 Oferta

El crecimiento del cuidado de la belleza en la ciudad de Quevedo ha tenido una
gran acogida por parte de la poblacién, puesto que se ha observado la apertura
de varios centros de estética y spas en la ciudad en los ultimos afios. Existen
seis en la ciudad los cuales son los mas relevantes, estos son: Belleza de
Mujer, Integral Gym, Melissa Spa, Adriana Altamirano Spa, Guditah, Silueta

Spa, Charlie Spa y Eterna Juventud.

Desarrollo de los spas en la Ciudad de

Quevedo
2020
2015
2010
2005
2000
1995
1990
1985
1980
Eterna Melissa spa Belleza de Integral Adriana Charlie spa Guditath Silueta spa
juwentud mujer gym Altamirano

Spa

Figura 7. Desarrollo de centros de estética, Spa en la ciudad de Quevedo

Tomado de Carlos Vélez (Tesis, 2016).

2.1.1.2.1 Analisis de la oferta

Existe rivalidad directa con muchos Spas en la ciudad de Quevedo, se puede
citar a Eterna Juventud que es el mas fuerte por el posicionamiento que tiene a
través del tiempo, pero se enfoca solo al segmento de mujeres y su servicios
no es tan desarrollado, su tecnologia es baja, calidad de productos alta pero

tiene mala calidad de atencién al cliente (se trata de una apreciacion).
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Tabla 7.
Diagnostico del desarrollo de la competencia
VARIABLES
CALIDAD DE | ATENCION AL
SPA TECNOLOGIA | PRODUCTOS CLIENTE INNOVACION | PRECIOS

Eterna juventud Medio Alto Bajo Bajo Medio
Belleza de mujer Medio Alto Bajo Bajo Medio
Melissa spa Medio Medio Bajo Bajo Medio
Guditah Alto Medio Bajo Bajo Alto
Adriana Altamirano Medio Alto Bajo Bajo Medio
Integral gym Medio Alto Bajo Bajo Medio
Charlie spa Medio Medio Bajo Bajo Medio
Silueta spa Alto Alto Bajo Bajo Alto

Tomado de Carlos Vélez (Tesis, 2016)

2.1.1.2.2 Competencia indirecta

La competencia indirecta consiste en aquellos negocios como los gabinetes de

belleza que pueden afiadir servicios de spa y las clinicas estéticas que cuentan

con tratamientos corporales de reduccion de medidas en casos de post

operacion. También se puede agregar las cosmetdlogas que realizan visitas a

domicilio, determinando a Su Spa en la ciudad de Quevedo.

2.1.1.3 Demanda

Los potenciales clientes de los centros de estética y spa son: el 50,55% de la

poblacién de Quevedo, la que representa la PEA de la ciudad de Quevedo,

dando un total de 87.742 clientes potenciales de ambos sexos.



2.1.1.4 Precio

Tabla 8
Precio del servicio de negocio relacionado

Tomado de Carlos Vélez (Tesis, 2016)

% 25,00

$ 20,00

$ 35,00

$ 25,00

$ 25,00

$ 20,00

£ 30,00

$ 25,00

$ 10,00

£ 30,00

$ 20,00

$ 20,00

$ 25,00

$ 20,00

$ 20,00

$ 25,00

% 30,00

$ 20,00

$ 1500
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2.2.1.5 Flujograma del servicio

INICIO TRATAMIENTO
COSMETOLOGICO

y

A

Pedido de turno del
Servicio

Registro
de datos

A4

Realizacion del
tratamiento

l

(Cliente satisfecho?

Tratamiento Tratamiento
exitoso fallido
Pago del
Servicio

y

[ FIN DEL TRATAMIENTO ]

COSMETOLOGICO

Figura 8. Flujograma del servicio

Tomado de Carlos Vélez (Tesis, 2016)

— |

Nuevo
tratamiento
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2.2 Revision de la literatura académica y profesional pertinente

2.2.1 Concepto de clinica

Para una mejor comprension del lector se inicia con una definicién del concepto
de clinica que “se refiere a un establecimiento sanitario: ligado, por lo general,
a una instituciéon docente que atiende pacientes de diversas enfermedades en
régimen de internado o ambulatorio” (Real Academia Espafiola, 2015). De
acuerdo a esta definiciébn es posible intuir que es un lugar destinado a tratar
problemas de salud de los individuos, este lugar es muy semejante a un
hospital, la diferencia radica en un pago adicional por el servicio prestado, el
servicio es mas eficiente, debido a que su nimero es menor a los hospitales
del Estado.

2.2.2 Importancia de la clinica

La clinica es la demostracion experimental y practica de la aplicacién de la
medicina, es decir, de la patologia general, segun la revista digital Lindisima
indica que “las clinicas son lugares importantes para el tratamiento de
enfermedades de personas de estrato social alto y mediano, sin importar
costos, tiempos, etc.” (Revista Lindisima, 2011). Su importancia consiste en
que realizan una labor eficiente y personalizada en tratar enfermedades de las
pacientes con prontitud y calidez; este lugar hace que las personas reciben un
servicio urgente sin importar el horario ni el tiempo lo que favorece un pronto

restablecimiento de la dolencia.

2.2.3 Clasificacion de las clinicas

2.2.3.1 Clinica estética

“Este lugar esta dedicado exclusivamente a la belleza, a la estética, a

solucionar aquellos inconvenientes que acomplejan al ser humano” (Dossier,
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2011). En otras palabras son lugares en donde se ofrece un servicio de cirugia
estética que modifica problemas fisicos elevando la autoestima de las personas

que los requieren por medio de cirugia.

2.2.3.2 Clinica odontologica

En una clinica odontoldgica se ofrecen una serie de servicios odontolégicos de
diferentes tipos, “que van desde los procedimientos mas sencillos como las
limpiezas o la aplicacién de flior hasta procedimientos mas complejos como
implantes, endodoncias, periodoncia, implantes, etc.” (Seguros Centauro,
2017).

Es necesario sefalar que “una clinica dental requiere de instalaciones
adecuadas que permitan que cada uno de los especialistas cuente con su
consultorio, equipo y material, ademas de las &areas comunes como la
recepcion, sala de espera, sanitarios, areas administrativas, areas de
laboratorio, esterilizacién de material, rayos x, etc” (Seguros Centauro, 2017).
Siendo imprescindible que tenga las condiciones y servicios que garanticen la
bioseguridad, de sus pacientes como de los mismos especialistas y la

comunidad.

2.2.3.3 Clinica médica

Segun la definicion de Encarta “Clinica médica, es el establecimiento sanitario,
generalmente privado, donde se diagnostica y trata la enfermedad de un
paciente, que puede estar ingresado o ser atendido en forma ambulatoria”
(Encarta, 2011). Entonces se puede decir que las clinicas médicas son
establecimientos en donde se practica la medicina general o tradicional, son
lugares privados, en donde sus costos son elevados y el servicio es eficiente y
eficaz, debido al menor niumero de pacientes que atienden en sus instalaciones

sanitarias.
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2.2.4 Definicién de estética

En términos estéticos la definicion de estética “es la disciplina filoséfica que
estudia la belleza y el arte” (Moreno, 2013). En cambio para Kant la estética
tradicional se basa en la doctrina del conocimiento sensible o de las formas
puras de la intuicion: espacio y tiempo. Proviene del “vocablo griego aisthesis
(sensacion), el término estética se refiere al estudio tanto del sentimiento de lo
bello como de la obra de arte y abarca desde el plano filos6fico mas metafisico

hasta el analisis concretos de obras” (Moreno, 2013).

2.2.4.1 Definicion de belleza

“La belleza reside en la construccion exterior del objeto, en su aspecto a
apariencia, en su forma total (colores, lineas y movimientos en los objetos
Opticos; sonidos, diferencia de tonos y tiempos en los acusticos” (Mila, 2012),
dicho de otra manera “la belleza es una cualidad real y objetiva” (Mila, 2012),
es decir, que reside en el mismo objeto, no se origina del modo de ver; lo
mismo se dice de los sonidos que reconocen una causa exterior (como, por
ejemplo, las vibraciones de una cuerda), dependiendo de su belleza de las

circunstancias del objeto que los produce.

2.2.4.2 Caracteristicas esenciales de la belleza

Varias son las caracteristicas que permiten definir la belleza a continuacion se

enumera las mas significativas.

2.2.4.2.1 Labellezacomo trascendental del ser

“La belleza debe ser considerada como uno de los trascendentales del ser.
Toda la realidad es una, es verdadera, es buena y es bella” (Moreno, 2013); es
cierto que no se da una absoluta conversion entre los diferentes

trascendentales y que es posible encontrarlos en forma separada y en
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diferentes niveles de interrelacion. “En la produccion y contemplacion de la
belleza las personas avanzan un paso en la busqueda y donacién de sentido

gue debe guiar la existencia en el mundo” (Moreno, 2013).

Kant corona el esfuerzo desplegado “en la Critica de la razén pura y en la
Critica de la razon practica con una Critica del juicio que amplia las
posibilidades de autorrealizacion del ser humano en el ambito de la creacion de
la belleza” (Moreno, 2013).

2.2.4.2.2 Labellezacomo forma

“El ambito de la belleza no es el ambito de las verdades declarativas, ni algo
que se pueda expresar’ (Moreno, 2013). De hecho, el gran problema de la
critica artistica consiste en que es dificil hablar de la belleza, aunque no lo es
tanto percibida. “Es necesario sefalar en cualquier produccién humana, la
belleza tiene que ver con unas determinadas caracteristicas que afectan a la
forma en que esa produccion se presenta” (Moreno, 2013). La disposicion “de
los objetos, las relaciones que se establecen entre las partes y el todo, el
equilibrio arménico entre los diferentes elementos, estas y otras caracteristicas

son los que definen la belleza de un objeto” (Moreno, 2013).

2.2.4.2.3 Labelleza mas alla de lo util

Habitualmente se suele vincular la belleza al libre juego desinteresado vy, por
tanto, se insiste en que “la belleza es algo que va mas alla de las
consideraciones meramente utilitarias, esto es una vision reduccionista del
tema” (Moreno, 2013). El &mbito de la belleza esta abierto, sin duda, a un libre
juego de la creatividad humana. “También es cierto que se afiade a la utilidad
inmediata de un objeto el hecho de que, ademas, sea bello” (Moreno, 2013).
Sin embargo, desde los origenes mas antiguos, “los seres humanos se han
esforzado por dotar a todas sus producciones, incluidas las mas simples y

cotidianas, de ese plus de belleza conscientes de que, desprovisto de belleza,
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los objetos terminan perdiendo su utilidad en un proyecto global de vida dotada
de sentido” (Moreno, 2013). Asi, Jenofonte, atendiendo a la utilidad que posee,

denominada bello a una cesta de estiércol.

2.2.4.2.4 El caracter simbdlico de la belleza

Tratdndose siempre de algo particular y concreto, remite a una totalidad, a una
plenitud a un sentido. “Ante la presencia de algo bello” (Moreno, 2013). Se ve
embarcado en una actividad constante de comprension “en la medida en que
siempre hay en ese objeto que se nos manifiesta, pero también algo que se
nos manifiesta, pero también algo permanece oculto, lo que hace posible que
se pueda contemplarlo una y otra vez sin agotar sus posibilidades expresivas”
(Moreno, 2013). Es posible aplicar a todo objeto bello el concepto el concepto
de “aura” que Benjamin aplicaba a las obras de arte, 0 mantener, como hace
Heodegger y después Gadamer, “que una obra de arte es un acontecimiento
en el que la verdad llega a ser algo que se mantiene asi mismo y que no puede
agotarse en una comprension unica” (Moreno, 2013), exigiendo aceptar el

circulo herméutico de la compresion e interpretacion inacabables

2.2.4.25 Labellezamas alla de latemporalidad y la fugacidad

“La percepcion de la belleza supone una ruptura en la percepcién de la
temporalidad y la fugacidad” (Moreno, 2013). Al contemplar un objeto bello, en
la que parece como si la temporalidad se suspendiera, como si dejaran de
pasar los momentos e interrumpiera en la vida un fragmento de la eternidad o
de la plenitud del sentido. Es por ello por lo que “la belleza puede ser
considerada como la coronacion de los esfuerzos del ser humano por alcanzar
una vida dotada de sentido, por su propia identidad personal consumando la
relacion entre la verdad y la bondad que, junto, con la belleza, constituyen el
fondo de su ser y de su relacién con el mundo” (Moreno, 2013). Resuenan en
esta Ultima consideracion el ideal griego de la bondad y la belleza, como

también el esplendor de la forma con el que los pensadores cristianos
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medievales se referian a la belleza para destacar en ella el momento de
perfeccion que lo acompafa: “un ser es bello cuando ha desplegado la plenitud
de las posibilidades a las que esta llamado” (Moreno, 2013). Y también se

puede entender en este sentido la gran aportacion estética de Nietzsche.

En definitiva, puede uno optar por el ideal romantico de Schiller que, “veian en
la belleza el objetivo fundamental de la educacion del ser humano” (Moreno,
2013); puede igualmente optar por las propuestas de Marcuse, quien también
descubria en la belleza las aspiraciones de plenitud y reconciliacion que
animan a los seres humanos; o puede coronar su reflexion sobre la belleza con
las aportaciones de Von Balthasar acerca de la gloria de Dios a la que apunta

“®

toda la creacion. En resumen, “al aproximarse a la belleza se esta
aproximandose al ambito en el que los seres humanos pueden dar algo de lo

mejor de uno mismo” (Moreno, 2013).

2.2.5 Definicién de servicio

Es muy importante destacar la definicion de servicio en el sentido estricto de la
palabra para comprender que se ofrece a los clientes. Un servicio “es una
prestacion ofrecida por una empresa, una persona, etc., que tiene valor para el
cliente, es susceptible de satisfacer una necesidad y no se presenta en forma
de un bien material” (Termcat, 2011), en cambio para Kotler y Armstrong un
servicio “son todos aquellos productos intangibles, inseparables, variables y
perecederos” (Kotler, 2011). Estos servicios los ofrecen las empresas o0 los
profesionales independientes a las personas, a las familias y también a otras

empresas.
2.2.5.1 Marketing de servicios
Se entiende por marketing de servicios “el que desarrollan las organizaciones

empresariales que comercializan servicios, tanto si su publico objetivo son los

usuarios particulares como si son otras empresas y organizaciones”
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(Rodriguez, 2011). Esta vertiende del marketing empresarial ha adquirido
mayor importancia a medida que los servicios se han incrementado en la
economia y se han identificado la competencia entre las empresas que

participan en el sector.

Sin embargo, se critica la conveniencia de diferenciar el marketing de bienes de
consumo Yy el marketing de servicios. Y es que, a veces, la estrategias y
actuaciones para determinados servicios pueden parecerse mas a las que se
aplican en algunos bienes tangibles que a las que se podnrian en marcha para
otros servicios. A pesar de ello, determinadas caracteristicas de los servicios,
como “la intangibilidad, la incapacidad para almacenarlos y la variabilidad en la
produccion, aconsejan la realizacion de actividades de marketing que las

tengan en cuenta” (Rodriguez, 2011).

2.2.6 Proceso de investigacion de mercados

2.2.6.1 Definicién

La investigacibn de mercados “es la aplicacion del método cientifico para
obtener informacién que permita a un gerente de marketing tomar una decision
lo mas acertada posible” por otro lado “se afirma que el éxito de toda
investigacién es seguir un proceso sistematico y oredenado que consta de los
siguientes pasos” (McDaniel & Gates, 2011)

e Paso 1. Definicién del problema y objetivos de investigacion.- “Se situa la
investigacién en términos de probleméticas de investigacion, o problemas
de investigacion formulados operativamente, es decir, en una formualcién
cientifica” (Martinez, 2011).

e Paso 2. Establecer el disefio de investigacion y las fuentes de datos.-
Formulados los problemas y objetivos de la investigacion, debe realizarse
su disefio. Un disefio de investigacién “es la estructura o plan para un

estudio, que sirva de guia para la recoleccion y analisis de la informacion y
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supone la especificacion de las fuentes de informacion y de los medios que
van a utilizarse para obtener la informacion requerida para solucionar de la
investigacion” (Martinez, 2011).

Paso 3. Definir el método de investigacion.- El método de investigacion es
la manera como los investigacion obtiene la informacién solo si esta
proviene de la fuente primaria. “Dependiendo del disefio de investigaciéon
definido en la etapa anterior, basicamente se tiene dos estrategias:
observacion y comunicaciéon” (Martinez, 2011).

Paso 4. Disefio de la muestra.- “Una vez definido a investigar, formulados
los objetivos y delimitados las variables se hace necesario determinar los
elementos o individuos con quienes se va a llevar a cabo el estudio o la
investigacion” (Martinez, 2011). El disefio de la muestra es un proceso que
debe seguir todo investigador y consta basicamente de los siguientes
pasos: 1) Definir la poblacion de estudio; 2) Definir el método del muestreo;
3) Dterminar el tamafio de la muestra; 4) Seleccionar la muestra.

Paso 5. Recopilacion de los datos: el trabajo de campo.- El trabajo de
campo es la recoleccion. Si se utiliza el método de comunicacion, la
recoleccion de los datos de una encuesta.

Paso 6. Comunicacién de los resultados para la toma de decisiones.- SE
presenta mediante un informe escrito donde se expresan las condiciones,
los resultados, las conclusiones y las recomendaciones. “Es la ultima etpa
del proceso de investigacion y en su presentacion oral ante la gerencia es

importante acompafiarlo de ayudas audiovisuales” (Martinez, 2011)

Hallazgo de la investigacion de campo

En cuanto a los hallazgos, de una investigacion relacionada al tema tratado se

detalla a continuacion.

Nota: En razén de que no existe un estudio previo acerca de una investigacion

de mercado que permita la creacion de servicios de estética en la ciudad de

Quevedo, se utiliza una investigacion de mercado de un servicio relacionado



33

que se realiz6 en la ciudad de Quevedo, éste estudio se encuentra en la tesis
del Sr. Carlos Vélez que tiene como titulo Estudio de Factibilidad para la
Creacion de un Centro Cosmetologico en la ciudad de Quevedo efectuado en
el afio 2016.

Pregunta 1. ¢ Es usted una persona que cuida su apariencia fisica?

¢Es usted una persona que cuida su apariencia
fisica?

24%

m Sl

NO

Figura 9. Pregunta No.1

Tomado de Investigacion de mercado

Analisis e interpretacion:

Segun los resultados obtenidos, el 76% de los encuestados cuida su apariencia
fisica, mientras que el 24% no lo hace. Los resultados obtenidos demuestran
que hay un 76% que cuida su apariencia fisica lo cual es favorable para la

creacion de negocios de clinicas estéticas, centros de estética y spa.

Pregunta 2. ¢ Alguna vez ha visitado un Centro de Estética o algun lugar que

ofrezca servicios similares?

¢éAlguna vez ha visitado un Centro de Estética o
algun lugar que ofrezca servicios similares?

m Sl
mNO

Figura 10. Pregunta No.2

Tomado de Investigacion de mercado
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Analisis e interpretacion:

El 53 % de los encuestados mencionaron que si han visitado un centro estético
o algun lugar que ofrezca servicios similares, mientras que el 47% no lo ha
hecho. Se puede manifestar que mas de la mitad de los encuestados ha

visitado un centro de estético.

Pregunta 3. ¢ Cual es el principal motivo por el que ha asistido o asistiria a un

Centro Estético?

ééCual es el principal motivo por el que ha asistido o
asistiria a un Centro Estético?

B Tratamientos estéticos
M Tratamientos corporales
Reduccion de peso

Relajacion

Figura 11. Pregunta No.3

Tomado de Investigacion de mercado

Analisis e interpretacion:

Segun los resultados se puede concluir que el 30% de los encuestados asiste a
un Centro Estético para realizarse tratamientos estéticos, el 28% tratamientos
corporales, el 23% reduccion de peso y el 19% asiste por relajacion. Esta
pregunta demuestra que casi una tercera parte de las personas encuestadas

hacen uso de tratamientos estéticos.
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Pregunta 4. ¢ Con que frecuencia asiste a un Centro Estético?

éCon que frecuencia asiste a un Centro Estético?

Mensualmente
52%
m Semanalmente

Nunca

Figura 12. Pregunta No.4

Tomado de Investigacion de mercado

Andlisis e interpretacion:

El 52% de los encuestados manifiestan que asiste mensualmente a un Centro
Estético, el 29% semanalmente, mientras que el 19% no asiste nunca. Se
puede decir que es un porcentaje muy importante ya que las suma de las

personas que asisten mensualmente y semanalmente suman un 81%.

Pregunta 5. ¢El costo de los servicios que ofrece un Centro Estético es para

usted?

¢El costo de los servicios que ofrece un Centro
Estético es para usted?

5% 2%

B Muy importante
B Importante
Poco importante

No le interesa.

Figura 13. Pregunta No.5

Tomado de Investigacion de mercado
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Analisis e interpretacion:

De acuerdo a los resultados obtenidos en la encuesta, el 69% considera muy
importante el costo del servicio estético puesto que el cliente siempre busca un
buen servicio a bajo costo, el 24% mencion6 muy importante, el 5% poco
importante y el 2% no le interesa el costo. Por lo tanto se considera el costo del

servicio estético como un factor critico para el éxito del negocio.

Pregunta 6. ¢ Estaria dispuesto a visitar un nuevo Centro Estético dentro de la

ciudad de Quevedo?

éEstaria dispuesto a visitar un nuevo Centro Estético
dentro de la ciudad de Quevedo?

2%

98%

S|
NO

Figura 14. Pregunta No.6

Tomado de Investigacion de mercado

Andlisis e interpretacion:

Segun los resultados que se lograron obtener, estos son muy favorables para
la propuesta investigativa, puesto que un 98% de los encuestados manifesto
gue esta dispuesto a visitar un nuevo Centro Estético dentro de la ciudad de
Quevedo, mientras que un 2% menciond que no. Este resultado obtenido

propicia la creacion de un nuevo Centro Estético en la ciudad de Quevedo.
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2.4  Conclusiones del capitulo

e No existe una clinica estética en la ciudad de Quevedo, que sea un
competidor directo sin embargo como estudio previo se tiene una
investigacion de mercado de un servicio relacionado como es la creacion
de un Centro Estético en la ciudad de Quevedo.

e Los principales resultados que sean obtenido de la investigacion de
mercado, para la creacion de Centros de Estética y Spa en la ciudad de
Quevedo; un 53% ha visitado alguna vez Centros de Estética, un 30%
indica que el principal motivo son los tratamientos estéticos, la frecuencia
de asistir a un Centro de Estética un 52% mensualmente, un 28%
mensualmente, el 98% asistiria a un nuevo Centro de Estética; por lo tanto
si existe factibilidad de realizacion.

e El marco tedrico — conceptual se encuentra sustentado con autores de
reconocido prestigio con temas actualizados inherentes al tema planteado
gue permiten un cimiento firme para disefiar la propuesta de trabajo de

investigacion.
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CAPITULO Il

3. INVESTIGACION DEL MERCADO POTENCIAL QUE REQUIERA LOS
SERVICIOS DE ESTETICA EN LA CIUDAD DE QUEVEDO

3.1 INVESTIGACION DE MERCADO

3.1.1 Identificacién del servicio estético

Los servicios de salud estética son aquellos servicios que requieren la
intervencion de un profesional de la medicina (cirujano plastico), en los que se
realizan procedimientos con propositos estéticos enfocados al mejoramiento de

la imagen corporal principalmente en el rostro y el cuerpo.

3.1.1.1 Caracteristicas del servicio estético

Incluye los servicios en los que se realicen los siguientes tipos de

procedimientos:

« Procedimientos que impliquen solucion de continuidad de la piel.

o Procedimientos que impliguen la inoculaciébn de cualquier substancia
intradérmica, subcutanea o parenteral.

o Procedimientos que impliquen la formulacion de cualquier principio activo
farmacoldgico parenteral, oral o topico.

o Procedimientos, técnicas o actividades con finalidad terapéutica,
intervenciones quirdrgicas, procedimientos invasivos, implantes 0

preparaciones cosméticas.
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3.1.2 Investigacion de mercado

La investigacion de mercado “es el instrumento que permite a las empresas
conocer donde pueden ofrecer sus productos y servicios” (Escudero, 2011). En
otras palabras se busca la aproximacion a la demanda esperada asi como
conocer los aspectos cuantitativos y cualitativos de la demanda de servicios
estéticos, para desarrollar una estrategia de marketing que pueda satisfacerla

en la ciudad de Quevedo.

3.1.2.1 Perfil del cliente

El perfil del cliente son aquellos que comparten la necesidad de cambiar su
aspecto fisico tanto en su rostro como en su cuerpo y de esa forma tienen
deseos, ilusiones y habitos de compra parecidos a la vez que pertenecen a la

misma clase social.
3.1.2.2 Segmentacion del mercado
Para obtener buenos resultados en la provincia de los Rios, éste mercado se

segmentara en grupos de individuos mas pequefios que comparten los mismos

intereses es decir es homogéneo.



Tabla 9

Segmentacion del mercado

Estilo de vida

Segmentacion Categoria Criterio
Geografica Ciudad Quevedo
Demogréfica Edad 18 afios a 65 afios
Sexo Hombres y mujeres
Estado civil Indistinta
Situacion  socio | Estrato medio y
econOmica alto
Psicologicas Personalidad La necesidad de

cambio fisico

Preocupado por su
salud.

Ventaja/beneficio Salud, belleza
Sociocultural Cultura y | Costefia
subcultura
Religion -
g Indistinta
Raza L
Indistinta

Comportamiento del
consumidor

Tasa de compra

Anual, semestral

Tomado de investigacion propia

3.1.3 Determinacion de la poblacion y tamafio de la muestra
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A continuacion se detalla la poblacion y el tamafio de la muestra que se

aplicara en la ciudad de Quevedo.

3.1.3.1 Poblaciéon

La poblacion sujeta a estudio son todas las personas que requieren de

servicios estéticos en la ciudad de Quevedo. Cabe sefalar que la poblacion de



41

la ciudad de Quevedo asciende a 173.575 habitantes (hombres 86.821,
mujeres 86.754). (G.A.D San Carlos 2016). De ellos se estima que el 10% de la
poblacidn son las personas que muestran interés por cambiar su aspecto fisico
es decir 17.358 habitantes.

3.1.3.2 Tamano de la muestra

Como en el estudio se conoce el valor de N (Poblacion), se puede calcular el

tamafio de la muestra tomando en cuenta los siguientes parametros:

p: Variabilidad positiva (éxito)

g: Variabilidad negativa (fracaso)
Z: Valor del nivel de significancia
E: Es la precision o el error

N: Es el tamarfio del universo

Datos para obtener la muestra:
e N=17358 habitantes
e p=50%
e (=50%
e Nivel de significancia = 95%
e 7=1.96 para 95%
e E=5%

Si la poblacion es finita, es decir se conoce el total de la poblacion y si se
desea saber cuantos del total se tendra como tamafio de la muestra se tendra
gue aplicar la formula siguiente:
(Ecuacion 1)
N*Z*p*q
(N-1)*E*>+Z°*p*q

n= (17358) (1,96) (0,50) (0,50)
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(17358 - 1) (0,05) 2 + (1,96)? (0,50) (0,50)

n= (17358) (3,8416) (0,25)
(17357) (0,0025) + (3,8416) (0,25)

n= 16.670,62
43,39 + 0,9604

n= 16.670,62
44,3504

n = 375,88 => equivale a 376 personas

El tamafio de la muestra que permitirhd obtener informacion con un 95% de
confiabilidad y un 5% de margen de error; es de 376 personas con necesidades
estéticas, considerando una poblacién de estudio de 17358 personas que

residen en la ciudad de Quevedo.

3.1.4 Disefo de la encuesta

A continuacién se detalla las preguntas de la encuesta a efectuarse en la

ciudad de Quevedo (Anexo 1).
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3.1.5 Andlisis e interpretacion de los resultados

1. ¢Conoce usted, si en la ciudad de Quevedo existe una clinica estética que

haga cirugias plasticas faciales o corporales?

¢En la ciudad de Quevedo hay una clinica estética?

m Sl
mNO

Figura 15. ¢ En la ciudad de Quevedo hay una clinica estética?

Tomado de Investigacion de mercado

Andlisis e interpretacion

En esta pregunta se refiere a si en la ciudad de Quevedo existe una clinica
estética que haga cirugias plasticas segun el 25% de los encuestados contesta
que si hay, pero ellos mas bien se refieren a centros cosmetolégicos,
aromaterapia, medicina alternativa, nutricion mientras el 75% de los
encuestados contesta que no hay una clinica estética en la ciudad de Quevedo
lo que demuestra una oportunidad de mercado no cubierta en esta poblacion;

lo que podria dar grandes réditos econémicos a los inversionistas.
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2. ¢Ocuparia usted, los servicios estéticos que ofreceria una nueva clinica
instalada en la ciudad de Quevedo?

éOcuparia usted, los servicios de una nueva clinica
estética?

m Sl
mNO

Figura 16. ¢ Ocuparia los servicios de una nueva clinica estética?

Tomado de Investigacion de mercado

Andlisis e interpretacion

En cuanto a si se ocuparia los servicios de una clinica estética en la ciudad de
Quevedo, el 14% de los encuestados contesta que no lo haria porque se
encuentra satisfecho con su fisico mientras el 86% de los encuestados
contesta que si lo haria para corregir ciertas partes de su cuerpo, que le
desagrada. ¢Porqué? las razones son diferentes en cada persona, pero
algunas pueden ser muy comunes como narices pronunciadas, nalgas planas,
rollos de grasa que ningun ejercicio puede derretir, senos pequefios son

algunas de los defectos fisicos citados.
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3. ¢Con que frecuencia ocuparia los servicios estéticos en la ciudad de

Quevedo?

éCon qué frecuencia ocuparia los servicios estéticos?

15%

m Semanal
B Trimestral
m Semestral

H Anual

Figura 17. ¢ Con qué frecuencia ocuparia los servicios estéticos?

Tomado de Investigacion de mercado

Andlisis e interpretacion

En lo inherente a la frecuencia con la que se ocuparia los servicios estéticos
segun el 30% de los encuestados contestan que seria semanal y mensual
respectivamente, seguido del 25% de los encuestados que contesta que seria
trimestral y finalmente el 15% de los encuestados contesta que seria anual.
Esta pregunta demuestra que belleza no se reduce a la obra de arte, es una
actividad central en la vida del hombre y de su existencia para ser aceptado por

si mismo y ante la sociedad en la que se desenvuelve.

4. ¢Cuales son sus ingresos mensuales?

éCuales son sus ingresos mensuales?

13%
25% $1,00 a $750,00

_ . 22% $701,00 a $1000,00
\ 40% $1001,00 a $1500,00
Mds de $1501.00

Figura 18. ¢ Cuales son sus ingresos mensuales?

Tomado de Investigacion de mercado
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Andlisis e interpretacion

En lo relacionado a los ingresos mensuales, segun el 13% de los encuestados
contestan que sus ingresos se encuentra en el rango de $1.00 a $750,00;
segun el 22% de los encuestados contestan que sus ingresos se encuentra en
el rango de $701,00 a $ 1000,00; segun el 40% de los encuestados contestan
qgue sus ingresos se encuentra en el rango de $1001,00 a $1500,00 y
finalmente el 25% de los encuestados contestan que sus ingresos se encuentra
en el rango de mas de $1501,00 en adelante. Es obvio que éste segmento de
la poblacién que tiene una necesidad estética cuenta con ingresos medios y
altos, en razén que son duefios de negocios, comerciantes, ganaderos y

transportistas.

5. ¢ Qué caracteristicas adicionales, busca en la clinica estética?

¢Qué caracteristicas adicionales busca en una clinica estética?

W Servicio personalizado.
M Personal altamente
calificado.

Prestigio

H Comodidad

Figura 19. ¢ Cuales son sus ingresos mensuales?

Tomado de Investigacion de mercado
Andlisis e interpretacion
En cuanto a las caracteristicas adicionales que se busca en la clinica estética

segun el 20% de los encuestados contesta que busca servicios personalizados

al momento de una correccién estética; segun el 60% de los encuestados



a7

contesta que busca personal altamente calificado porque la seguridad de la
intervencién quirdrgica estética es de vital importancia porque esta en juego su
vida; segun el 12% de los encuestados contesta que busca prestigio de la
clinica que se encuentre adscrita a organizaciones internacionales y finalmente
el 8% de los encuestados contesta que busca comodidad en su tratamiento
estético. De los resultados obtenidos se puede decir que el factor critico para el

éxito del negocio es contar con personal altamente calificado.

6. ¢En qué sector de la ciudad de Quevedo, le gustaria que tenga su

localizacién la nueva clinica estética?

¢ En que sector de la ciudad de Quevedo, le gustaria que se
localice la nueva clinica estética?

M Norte
H Centro

Sur

Figura 20. ¢ En qué sector de la ciudad prefiere se localice?

Tomado de Investigacion de mercado

Andlisis e interpretacion

En lo que tiene que ver con el sector en donde se localizaria la nueva clinica
estética segun el 25% de los encuestados contestan que se localice en el
sector norte; el 55% de los encuestados contestan que se localice en el sector
centro y finalmente el 20% de los encuestados contesta que se localice en el
sector sur. Esta pregunta indica que la localizacion optima para la nueva clinica
estética segun la mayoria del segmento meta sea al centro para mayor

facilidad de acceso desde distintos puntos de la ciudad de Quevedo.
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7. ¢Cbmo le gustaria recibir la publicidad de la nueva clinica estética?

¢Como le gustaria recibir la publicidad?

Internet
Vallas publicitarias
M Revista

M Prensa

Figura 21. ¢, Como le gustaria recibir publicidad?

Tomado de Investigacion de mercado

Andlisis e interpretacion

Esta pregunta es muy importante porque permitirA conocer los canales de
distribucion para llegar al cliente final, segin el 30% de los encuestados
contesta que prefiere el internet; segun el 20% de los encuestados contesta
que prefiere vallas publicitarias; segun el 35% de los encuestados contesta que
prefiere por medio de revistas y finalmente el 15% de los encuestados contesta
que prefiere a través de la prensa. Esta pregunta demuestra que el canal de
distribucion adecuado para llegar al cliente final es por medio de revistas
médicas asi como publicidad en el internet mediante la creacion de una pagina

web interactiva de la clinica estética.

3.1.6 Anadlisis de la demanda

El propésito principal que se pretende con el andlisis de la demanda es
determinar y medir ¢cudles son las fuerzas que afectan al mercado de
Quevedo con respecto a un conjunto de servicios estéticos?, asi como
establecer la posibilidad del servicio estético en la satisfaccion de dicha

demanda.
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3.1.6.1 Demanda histérica

El propésito del analisis historico de la demanda es tener una idea aproximada

de su evolucion en el tiempo con la finalidad de tener un elemento de juicio

serio y reflexivo para pronosticar su comportamiento futuro con algun grado de

certeza.

Tabla 10

Demanda histérica del servicio estético

Tasa de crecimiento provincia de los
Rios
Afos Tasa de
crecimiento

2012 2,0
2013 2,0
2014 2,0
2015 2,0
2016 2,0

Tomado de Investigacion de mercado.

Para encontrar la tasa de crecimiento de la poblacion total se puede utilizar la
férmula de Crecimiento Poblacional Compuesto Py = Po (1 +r)".
(Ecuacion 2)
Datos:
Po = 14139
P13 =14883
t =5 afos
r=2,0

Solucion:

Pe=Po(1+r)
Aplicando la formula para el caso especifico se tiene que,
Pis=Po(1+r)®  despejando el factor (1 + r)* queda la ecuacion,

(1+r1)2B =Py /Py sustituyendo Pas y Po por sus respectivos valores se tiene,
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(1+r)?=14883/14139

(1+r)*®=1,053 elevando ambos miembros de la ecuacion a la 1/13 se
obtiene,

1+r=(1,053)"/13

1+r=1,0041 el 1 pasa restando y nos queda la ecuacion,
r=10041-1

r=0.0041

La tasa de crecimiento de la poblacién total es de 2,00% anual

Tabla 11
Demanda histérica del servicio estético
Afos Demanda histoérica
2012 14139
2013 14883
2014 15666
2015 16490
2016 17358

Tomado de Investigacion de mercado.

3.1.6.2 Demanda actual

La demanda actual consiste en el requerimiento que realiza la poblacion de la
ciudad de Quevedo sobre el conjunto de servicios estéticos, por unidad de

tiempo, necesaria para satisfacer su necesidad de cambiar su aspecto fisico.

Tabla 12 Demanda actual
Demanda actual

AR Demanda actual

2016 17358

Tomado de Investigacion de mercado
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3.1.3.3 Proyeccion de la demanda

Una vez que se hizo el andlisis de la demanda histérica correspondiente al
periodo 2016 - 2012, se proyectd la demanda ajustando las cifras del pasado
lustro a una ecuacién Lineal del tipo Y = A + BX, mediante el método de los
minimos cuadrados (regresién simple). Los resultados de esta proyeccion se

detallan a continuacién en forma detallada:

La ecuacién de una recta esta representada por la expresion.
(Ecuacion 3)

y =a + bx

En la que:

y = Variable que se esta analizando (demanda)
x =  Variable cronoldgica (tiempo)

a — b = Pardmetros que definen la ecuacion de la recta

El propésito es conocer a y b para determinar la recta. El método lineal de
ajuste proporciona dos ecuaciones para encontrar los valores de los

pardmetros a y b:

Tabla 13
Célculo analitico de minimos cuadrados

CALCULO ANALITICO DE MINIMOS CUADRADOS PARA LA
DEMANDA FUTURA DE SERVICIOS ESTETICOS
LINEAL Y= A + BX
ANOS DEMANDA (Y) | PERIODO XY X
BASE (X)

2012 14139 0 0 0
2013 14883 1 14883 1
2014 15666 2 31332 4
2015 16490 3 49470 9
2016 17358 4 69432 16

78536 10 165117 30

Tomado de Investigacion de mercados
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El método més efectivo para determinar los parametros a y b se conoce como
técnica de minimos cuadrados. Consiste en someter el sistema a diferentes
condiciones, fijando para ello distintos valores de la variable independiente X, y
anotando en cada caso el correspondiente valor medido para la variable
dependiente y. De este modo se dispone de una serie de puntos (x1,yl), ....
(xn,yn) que, representados graficamente, deberian caer sobre una linea recta.

(Ecuacion 4)

Y = n+ bx
XY = ax + bx?
2y=ha+b>Xx

>xy = a¥x + byx?

1) 78536= 5a+ 10b ](-10)
2) 165117 = 10a+30b _J( 5)
- 785360 = - 50a -100b ]
825585 = 50a +150b
40225= // 50b

40225 = b

50
b =805
2y=na+b>x

78536 = 5a +10 (805)
78536 — 8050 = 5a
70486 = 5a
70486 =a
5
a = 14097



y =a+ bx

ys = 14097 + 805 ( 5)
ys = 18.122

Y6 = 14097 + 805 (6)
ye = 18927

y; = 14097 + 805 (7))
y7; = 19732

ys = 14097 + 805 ( 8)
ys = 20537

Yo = 14097 + 805 (9 )
Yo = 21342
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De acuerdo con las cifras obtenidas en el analisis anterior para el afio 2021, la

demanda futura de servicios estéticos llegaria a 21342.

Tabla 14

Proyeccion de la demanda de servicios estéticos

Afos Proyeccion de la
demanda
2017 18122
2018 18927
2019 19732
2020 20537
2021 21342

Tomado de Investigacion de mercados
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Figura 22. Proyeccion de la demanda de servicios estéticos

Tomado de Investigacion de mercados

3.1.7 Andélisis de la oferta

54

La oferta es la cantidad de servicios de estética que se ofrecen a distintos

precios en un momento determinado en el mercado de la ciudad de Quevedo

son limitados y los existentes no corresponden a una competencia directa los

mismos se detallan a continuacion:

e Centro de Cirugia Estética Dr Victor Auhing, con capacidad de 12 camas

e Centro Estético Eterna Juventud con capacidad de 6 camas

e Clinica de Estética Dental “Natur Dental” con capacidad para atender 6

pacientes a la vez;

e Centro Estético de Salud y Belleza “Tamara Spa” con capacidad de 10

pacientes.

3.1.7.1 Oferta historica

Al igual que cuando se analiza la demanda, el analisis del comportamiento

histérico de la oferta del servicio estético, se efectla con la finalidad de

determinar la informacién valida que permita determinar pronésticos sobre su

comportamiento futuro.
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Tabla 15

Oferta histérica de servicios estéticos
Afos Oferta histérica
2012 9690
2013 10200
2014 10737
2015 11302
2016 11897

Tomado de Estudio de mercado

3.1.7.2 Oferta actual

La oferta actual de la competencia directa e indirecta apenas alcanza 11897
asistencias del servicio en el afio 2016 que tienen la necesidad de cambiar su
aspecto fisico a nivel de su rostro o de su cuerpo.

3.1.7.3 Proyeccion de la oferta

Para realizar la proyeccion de la oferta se siguen los mismos procedimientos

qgue en la formulacién del prondstico de la demanda. Dicho de otra forma se

utiliza también la regresion lineal simple, o el modelo de minimos cuadrados.

Tabla 16
Célculo analitico de minimos cuadrados
CALCULO ANALITICO DE MINIMOS CUADRADOS PARA LA
OFERTA FUTURA DE SERVICIOS DE ESTETICA
LINEAL Y= A + BX
ANOS OFERTA (Y) PERIODO XY NG
BASE (X)
2012 9690 0 0 0
2013 10200 1 10200 1
2014 10737 2 21474 4
2015 11302 3 33906 9
2016 11897 4 47588 16
53826 10 113168 30

Tomado de Investigacion de mercado
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El método de minimos cuadrados determina los valores de los parametros ay b
de la recta que mejor se ajusta a los datos experimentales de una proyeccion
en el futuro.

(Ecuacion 5)
Y = n+ bx
XY = ax + bx?

2y=na+bXx
>xy = a¥x + byx?

53826 = 5a+10b  (-10)
3) 113168 = 10a+30b ( 5)
- 538260 = - 50a -100D
565840 = 50a +150b
27580= // 50b

27580 = b
50

b =552

2y=na+bXx

53826 = 5a +10 (552)
53826 — 5520 = 5a
48306 = 5a
48306 =a
5
a = 9661

y =a+ bx
ys = 9661 + 552 (5)
ys = 12421



Y6 = 9661 + 552 (6)

Y6 =12973
y7=9661 + 552 (7)
y7 = 13525
ys = 9661 + 552 ( 8)
yg = 14077
Yo = 9661 + 552 (9)
yo = 14629
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De acuerdo con las cifras obtenidas en el analisis anterior para el afio 2021, la

oferta futura para los servicios de estética llegaria a 14629 asistencias del

servicio estético.

Tabla 17 Proyeccién de la oferta de servicios estéticos
Proyeccioén de la oferta de servicios estéticos

Proyeccién de la
ARos oferta
2017 12421
2018 12973
2019 13525
2020 14077
2021 14629

Tomado de Proyeccion de la oferta

PROYECCION DE LA OFERTA FUTURA DE SERVICIOS
ESTETICOS EN LA CIUDAD DE QUEVEDO

15000
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Figura 23. Proyeccion de la oferta de servicios estéticos

Tomado de Investigacion de mercados
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3.1.8 Demanda insatisfecha

La demanda insatisfecha es aquella diferencia entre la demanda potencial de
las empresas y la oferta potencial para los proximos 5 afios, cuenta con la

siguiente formula:

DEMANDA INSATISFECHA = DEMANDA POTENCIAL - OFERTA
POTENCIAL

Si esta diferencia resulta negativa, entonces se considera que el mercado
tiende a ser desfavorable. Si resulta positiva, se considera que el mercado
podr& ser favorable y entonces es cuando se procede a determinar la demanda
que tendra el servicio estético, que normalmente serd un porcentaje (menor al
100%) del balance; tal es el caso de ésta investigacion en el que si resulto

positiva la demanda insatisfecha.

Tabla 18.
Balance oferta -demanda
Oferta
o Demanda (C"?‘pac'd.ad de Demanda
Afos . asistencia del . .
Clientes L insatisfecha
servicio de las
empresas)

2016 18122 12421 5701
2017 18927 12973 5954
2018 19732 13525 6207
2019 20537 14077 6460
2020 21342 14629 6713

Tomado de Investigacion propia
3.1.9 Fijacion del precio del servicio de la competencia
A continuacion se detalla la lista de los principales precios de las intervenciones

quirdrgicas de la competencia, como referencia en los servicios estéticos que

se va a ofrecer en la ciudad de Quevedo.



Tabla 19

Lista de precios del portafolio de servicios
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Cirugia Precio Alternativa

Obesidad y sobrepeso

Baldn géastrico 6 meses 4190,00 Financiamiento a 3
meses

Baldn gastrico 12 meses 5590,00 Financiamiento a 3
meses

Manga géstrica 13290,00 Financiamiento a 3
meses

By Pass gastrico 14900,00 Financiamiento a 3

meses

Dietas para perder peso

40,00 (por sesion)

Eliminar grasa

Lipoescultura 4470,00 Financiamiento a 3
meses

Miniabdominoplastia 3900,00 Financiamiento a 3
meses

Abdominoplastia 5400,00 Financiamiento a 3
meses

Liposuccién avanzada 1800,00 Financiamiento a 3
meses

Operaciéon de pecho

Aumento de senos 3750,00 Financiamiento a 3
meses

Recambio de protesis 4200,00 Financiamiento a 3

mamarias meses

Mamoplastia de 4900,00 Financiamiento a 3

reduccion de pecho meses

Reconstruccion 8000,00 Financiamiento a 3

mamaria meses

Operacion de nariz

Rinoplastia completa 3290,00 Financiamiento a 3
meses

Rinomodelacion 300,00 Financiamiento a 3
meses

Limado de caballete 1500,00 Financiamiento a 3
meses

Levantada de la punta 1800,00 Financiamiento a 3

de la nariz meses

Septoplastia 3990,00 Financiamiento a 3
meses

Botox

Eliminar arrugas faciales

120,00 (por zona)

Botox entrecejo

120,00 (por zona)

Levantar las cejas con
botox

120,00 (por zona)
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Botox en frente

120,00 (por zona)

Bétox para migrafias 440,00 Financiamiento a 3
meses

Rellenos faciales

Relleno de menton 240,00

Eliminar arrugas 240,00

Surco nasogeniano 240,00

Relleno de labios 240,00

Lipofiling facial 1192,00 Financiamiento a 3
meses

Rejuvenecimiento

Hilos tensores 360,00 Financiamiento a 3
meses

Facial completo 792,00 Financiamiento a 3

meses

Eliminacién de cicatrices

Eliminacién de cicatrices |

200,00 (por zona)

Lifting facial

Lifting temporo facial 4900,00 Financiamiento a 3
meses

Lifting cérvico facial 4900,00 Financiamiento a 3
meses

Lifting temporo cérvico 5900,00 Financiamiento a 3

facial meses

Cirugia estética de orejas

Otoplastia 1390,00 Financiamiento a 3
meses

Lobuloplastia bilateral 390,00

Flacidez y estrias

Eliminar estrias con 480,00

laser

Thermage CPT Corporal 1439,00 Financiamiento a 3
meses

Tratamiento para gluteos

Lipotransferencia en 4200,00 Financiamiento a 3

gluteos meses

Elevar gluteos con hilos 3500,00 Financiamiento a 3

tensores meses

Tratamiento de piernas

Lifting de piernas 5200,00 Financiamiento a 3

meses

Laser vascular

200,00 (por sesion)

Escleroterapia

200,00 (por sesion)

Mesoterapia corporal

56,00 (por sesion)

Tomado de Clinica de servicios estéticos Redux.
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Estos precios en el mercado de la cirugia estética y corporal de la ciudad de

Quevedo son precios muy competitivos.

Nota: Los precios de esta tabla son precios referenciales en base del estudio

de la competencia en el mercado, en el afio 2016.

3.1.10 Establecimiento de los canales de distribucion

La distribucién engloba todas las actividades que posibilitan el flujo del servicio

estético desde la clinica que los produce hasta el cliente final que requiere un

cambio facial. Para ello utilizar los siguientes canales de distribucion.

Figura 24. Canales de distribucién de la clinica estética

Tomado de Investigacion propia

Explicacion:

En la figura X se hace referencia a las 2 formas con las que cuenta la clinica de

estética para llegar al cliente final con una necesidad estética

e EIl primer canal es la distribucién directa es decir como el cliente se
desplaza hasta las instalaciones de la clinica en la ciudad de Quevedo,

para hacer uso de su servicio.



Figura 25. Flujograma del servicio estético en la clinica

Tomado de Clinica estética

62
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e El segundo canal es la distribucién selectiva a través de la promocion y

publicidad en asociaciones, gremios y ferias que se realicen en la ciudad

INICIO

A 4

de Quevedo.

EXPOSICION EN UN
STAND

4

ATENCION CORDIAL
CON CALIDEZ

A 4
EXPLICACION DE
OPERACIONES
ESTETICAS Y
FORMAS DE PAGO

A 4

DESPERTAR LA
NECESIDAD

DECISION

OPTAR POR
SERVICIO ESTETICO
DE LA CLINICA

FINAL

Figura 26. Flujograma del servicio selectivo

Tomado de Clinica estética.
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3.1.11 Plan financiero por proyeccion de ventas

El plan financiero consiste en la elaboracién de previsiones a medio y largo
plazo, en un horizonte de 5 afios. Al ser previsiones a mas de un afo, tienen un
elevado grado de incertidumbre, pero no obstante es conveniente realizarlas
para una mayor precision de la empresa, al marcar los rumbos que debe tomar.
Luego un adecuado control, permitira a través de las desviaciones, analizar y

corregir las tendencias que se han desviado.

Tabla 20.
Proyeccion de ventas

Valor
Obesidad y sobrepeso Cantidad USD ler afio 2do afio 3er afio 4to afio 5to afio
Bal6n gastrico 6 meses 2 4190,00 8380,00 8631,40 | 8890,342 9157,05 9431,76
Baldn gastrico 12 meses 2 5590,00 | 11180,00 | 11515,40 | 11860,862 12216,69 12583,19
Manga géstrica 2 13290,0 | 26580,00 | 27377,40 | 28198,722 29044,68 29916,02
By Pass gastrico 2 14900,0 | 29800,00 | 30694,00 | 31614,82 32563,26 33540,16
Dietas para perder peso 48 40,00 1920,00 1977,60 | 2036,928 2098,04 2160,98
Eliminar la grasa
Lipoescultura 6 4470,00 | 26820,00 | 27624,60 | 28453,338 29306,94 30186,15
Miniabdominoplastia 6 3900,00 | 23400,00 | 24102,00 | 24825,06 25569,81 26336,91
Abdominoplastia 6 5400,00 | 32400,00 | 33372,00 | 34373,16 35404,35 36466,49
Liposuccion avanzada 6 1800,00 | 10800,00 | 11124,00| 11457,72 11801,45 12155,50
Operacién de pecho
Aumento de senos 12 3750,00 | 45000,00 | 46350,00 47740,5 49172,72 50647,90
Recambio de prétesis 4200.00
mamarias 6 ’ 25200,00 | 25956,00 | 26734,68 27536,72 28362,82
Mamoplastia de reduccion de 4900.00
pecho 3 ’ 14700,00 | 15141,00 | 15595,23 16063,09 16544,98
Reconstruccion mamaria 2 8000,00 | 16000,00 | 16480,00 16974,4 17483,63 18008,14
Operacién de la nariz
Rinoplastia completa 24 3290,00 | 78960,00 | 81328,80 | 83768,664 86281,72 88870,18
Rinomodelacién 12 300,00 3600,00 3708,00 3819,24 3933,82 4051,83
Limado de caballete 6 1500,00 9000,00 9270,00 9548,1 9834,54 10129,58
Lev_antada de la punta de la 180000
nariz 24 ’ 43200,00 | 44496,00 | 45830,88 47205,81 48621,98
Septoplastia 2 3990,00 7980,00 8219,40 | 8465,982 8719,96 8981,56
Botox
Eliminar arrugas faciales 60 120,00 7200,00 7416,00 7638,48 7867,63 8103,66
Botox entrecejo 24 120,00 2880,00 2966,40 | 3055,392 3147,05 3241,47
Levantar las cejas con botox 6 120,00 720,00 741,60 763,848 786,76 810,37
Bétox en frente 12 120,00 1440,00 1483,20 | 1527,696 1573,53 1620,73
Bétox para migrafas 12 440,00 5280,00 5438,40 | 5601,552 5769,60 5942,69
Rellenos faciales
Relleno de mentén 3 240,00 720,00 741,60 763,848 786,76 810,37
Eliminar arrugas 36 240,00 8640,00 8899,20 | 9166,176 9441,16 9724,40
Surco nasogeniano 12 240,00 2880,00 2966,40 | 3055,392 3147,05 3241,47
Relleno de labios 4 240,00 960,00 988,80 | 1018,464 1049,02 1080,49
Lipofiling facial 12 1192,00 | 14304,00 | 14733,12 | 15175,11 15630,37 16099,28
Rejuvenecimiento
Hilos tensores 24 360,00 8640,00 8899,20 9166,18 9441,16 9724,40
Facial completo 12 792,00 9504,00 9789,12 | 10082,79 10385,28 10696,84
Eliminacion de cicatrices




65

Eliminacion de cicatrices 60 200,00 | 12000,00 | 12360,00| 12730,80 13112,72 13506,11
Lifting facial

Lifting temporo facial 6 4900 29400,00 | 30282,00 | 31190,46 32126,17 33089,96
Lifting cérvico facial 4 4900 19600,00 | 20188,00 | 20793,64 21417,45 22059,97
Lifting temporo cérvico facial 4 5900 23600,00 | 24308,00 | 25037,24 25788,36 26562,01
Cirugia estética de orejas

Otoplastia 8 1390,00 | 11120,00| 11453,60| 11797,21 12151,12 12515,66
Lobuloplastia bilateral 4 390,00 1560,00 1606,80 1655,00 1704,65 1755,79
Flacidez y estrias

Eliminar estrias con laser 36 480,00 17280,00 | 17798,40 | 18332,35 18882,32 19448,79
Thermage CPT Corporal 12 1439,00 | 17268,00| 17786,04 | 18319,62 18869,21 19435,29
Tratamiento de glateos

Lipotransferencia en gliteos 24 4200,00 | 100800,00 | 103824,00 | 106938,72 | 110146,88 | 113451,29
Elevar gliateos con hilos 3500.00

tensores 12 ' 42000,00 | 43260,00 | 44557,80 45894,53 47271,37
Tratamiento de piernas

Lifting de piernas 6 5200,00 | 31200,00 | 32136,00 | 33100,08 34093,08 35115,87
Laser vascular 6 200,00 1200,00 1236,00 1273,08 1311,27 1350,61
Escleroterapia 6 200,00 1200,00 1236,00 1273,08 1311,27 1350,61
Mesoterapia corporal 4 200,00 800,00 824,00 848,72 874,18 900,41
TOTAL 787116,00 | 810729,50 | 835051,36 | 860102,91 | 885905,99

Tomado de: plan financiero
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4. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

4.1 Conclusiones

El cantdn Quevedo es una ciudad pequefia del pais ubicada en la costa
ecuatoriana en la provincia de los Rios, es considerada como la novena ciudad
mas importante del Ecuador convirtiéndose en la principal arteria econdémica y
comercial de la provincia de los Rios, ciudad que no cuenta con clinicas y
hospitales de especialidad, especialmente de servicios estéticos; lo que origina
conflictos a quienes tienen la necesidad de un cambio fisico; porque no hay

servicios estéticos de especialidad.

Esta situacion que se vive en la ciudad de Quevedo, origina la idea de un
andlisis del mercado potecial para la creacién de una clinica de servicios
estéticos, que permita captar esta necesidad insatisfecha de la belleza fisica
entre la poblacion, constituyéndose en una oportunidad de negocios para los

inversionistas que arriesgan su capital.

La investigaciéon de mercado de los servicios estéticos permitird contar con
informacion valida del mercado acerca del deseo o necesidad de los servicios
estéticos, el analisis de la demanda, el analisis de la oferta, la fijacion de
precios del servicio estético y los canales de distribucién adecuados para llegar

al cliente final.

Una vez realizada la investigacion de mercado en la ciudad de Quevedo, el
principal resultado obtenido segun el 86% de los clientes que si harian uso del
servicio estético debido a cualquier defecto de orden estéticos debido a un
accidente, salud o para mejorar la apariencia fisica; esta pregunta demuestra la
factibilidad de realizacién de una clinica que ofrezca servicios estéticos, lo que
garantizaria la supervivencia de la actividad productiva en el transcurso del

tiempo.
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4.2 Recomendaciones

Una vez efectuada la investigacion de mercado, se hace necesario establecer
un cronograma para la creacion de la clinica de servicios estéticos, para
controlar su avance o desviacion de la planificacion inicial mediante una

retroalimentacion de sus distintas fases de implementacion.

Una vez que aplicada la estrategia para la creacién de una clinica que ofrezca
servicios estéticos en la ciudad de Quevedo, se propone una evaluacion de la
estrategia en todas sus etapas de ejecucion para determinar si se cumplié lo

previsto inicialmente.

Es necesario analizar nuevos mercados y nuevos segmentos de clientes en la
ciudad de Quevedo, que ayude a ampliar el portafolio de servicios para
alcanzar una mayor participacion del mercado a la vez alcanzar un firme

posicionamiento en la percepcion del cliente en la categoria estética.

La nueva clinica que ofrezca servicios estéticos debe investigar el mercado en
forma continua para reaccionar rapidamente ante cambio de moda, habitos,
costumbres y preferencia de los clientes en los tratamientos ante la necesidad

de un cambio fisico.

Se hace necesario establecer un plan de relaciones publicas y promocion de
ventas eficaz en los principios medios de comunicacion de la provincia de los
Rios para dar a conocer el portafolio de servicios estéticos que ofrecera la

nueva clinica estética.

Se debe ofrecer capacitacién continua al personal que vaya a trabajar en la
nueva clinica estética para desarrollar una fuerte ventaja competitiva que sirva
para enfrentar a la competencia en el mercado de servicios estéticos a nivel
local y nacional. Ademas se debe contratar a especialistas altamente
calificados en cirugias plasticas asi como adquirir tecnologia con equipos de

punta que sirvan para precautelar la salud y la vida de los pacientes.
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Anexo 1. Encuesta

¢, Conoce usted, si en la ciudad de Quevedo existe una clinica estética

gue haga cirugias plasticas faciales o corporales?

S ( )
NO ( )

¢ Ocuparia usted, los servicios estéticos que ofreceria una nueva clinica

instalada en la ciudad de Quevedo?

Sl ( )
NO ( )

¢, Con que frecuencia ocuparia los servicios estéticos en la ciudad de

Quevedo?

Semanal ( )
Mensual ( )
Semestral ( )
Anual ( )

¢, Cudles son sus ingresos mensuales?

$1,00 a $750,00 ( )

$701,00 a $1000,00 ( )

$1001,00 a $1500,00 ( )
)

Més de $1501.00 (

¢, Qué caracteristicas adicionales, busca en la clinica estética?

Servicio personalizado ( )



Personal altamente calificado  ( )
Prestigio ( )
Comodidad ( )

¢En qué sector de la ciudad de Quevedo, le gustaria que tenga su

localizacién la nueva clinica estética?

Norte ( )
Centro ( )
Sur ( )

¢, Como le gustaria recibir la publicidad de la nueva clinica estética?

Internet ( )
Vallas publicitarias ( )
Revistas ( )
Prensa ( )

GRACIAS POR SU COLABORACION
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