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Resumen:

El presente plan de negocios, tiene como objetivo demostrar la viabilidad
de la creacion de un spa holistico en la ciudad de quito. el spa se va a
enfocar en ofrecer tanto tratamientos faciales como corporales y terapias
holisticas a base de productos naturales. Generando un valor agregado y

fidelizacion de clientes.

El objetivo principal es fomentar el cuidado fisico y espiritual de las
personas. Ademas de brindar un servicio de calidad y una buena atencién

al cliente.

Para este plan de negocios se realiz0 una investigacion cualitativa y
cuantitativa, en donde se usé herramientas como: encuestas, entrevistas a
expertos y un grupo focal. los mismos que, ayudaron a encontrar el mercado
objetivo al cual se va a dirigir. en referente a las encuestas, mas del 90% de
la muestra dijeron que poseen conocimiento acerca de los beneficios de un
spa. ademas, que mas de un 50% de los encuestados estarian dispuestos

a utilizar productos naturales.

En referencia a la entrevista a expertos, se logré evidenciar que, el factor
predominante es el precio. En cuanto a los clientes, estarian dispuestos a
utilizar este tipo de servicios dado que se oferta un plus como se menciona

anteriormente.

Ademas, lainversion inicial del proyecto que se contard, es de $24.037,95 en
donde, el capital propio corresponde a un 60% con un valor de $14.422,77
y un 40% de deuda con un valor de $9.615,18

Finalmente, se demostro que el proyecto es rentable al contar con: un valor
actual neto (VAN), de $14.906 y una tasa interna de Retorno (TIR) mayor a

la tasa de descuento (WACC), la misma que se ubicé al 26,32%.



Abstract

The purpose of this business plan is to demonstrate the viability of
creating a holistic spa in the city of Quito. the spa focuses on offering
facial, body treatments and holistic therapies based on natural products.
generating added value and customer loyalty.

The main objective is to promote the physical and spiritual care of
people. in addition to providing quality service and good customer

service.

For this business plan, qualitative and quantitative research was carried
out, using tools such as: surveys, interviews with experts and focus
group. the same ones, helped to find the target market which it will be
directed. regarding the surveys, more than 90% of the sample said they
have knowledge about the benefits of a spa. in addition, more than 50%

of the results, they would be willing to use natural products.

In reference to the interview with experts, it was possible to show that
the predominant factor is the price. in relation to the costumers, they
would be willing to use this type of services since a bonus is offered as

mentioned above.

In addition, to the initial investment of the project that will be counted, is
$ 24.037,95 where, the own capital corresponds to 60% with a value of
$ 14.422,77 and 40% of debt with a value of $ 9.615,18

Finally, it was shown that the project is viable to have: a net present
value (NPV) of $ 14.906 and an internal rate of return (IRR) greater than
the discount rate (WACC), which was located at 26,32%.
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INTRODUCCION
1.1. Justificacion del trabajo

El presente plan de negocios amplifica los servicios de un centro estético
llamado "Adara Spa" ubicado en el Norte de Quito. Siendo éste un centro
gue ofrecerd sus tratamientos de piel como: de ozono, de radiofrecuencia,
de luz LED, de despigmentacion, de arrugas, de acné, puntas de diamante,
de cristales de cuarzo vy lifting facial. Ademas, ofrecera tratamientos de
cuerpo como: masajes relajantes con aromaterapia, masajes con piedras
calientes, masaje de reduccion de cuerpo con ULTRACAVITACION,
MASOTERAPIA, CARBOXITERAPIA, DRENAJES LINFATICOS, de
flacidez de cuerpo con RADIOFRECUENCIA. En la parte holistica se hara
REIKI, es decir armonizara el cuerpo y mente del ser humano, dando un
equilibrio fisico y mental. Ademas, ayudara al estrés y sera complementado
con las flores de Bach que es un producto preparado con 38 flores
diferentes. Adicionalmente se hara una terapia llamada TRE (terapia de
respuesta espiritual), Y por Gltimo un Masaje Tradicional Chino llamado: "El
tuina". El propésito serd mejorar la salud y belleza de los clientes meta y
llegar a la mente del mismo satisfaciendo las necesidades que, hoy en dia
la sociedad desea tener una figura ideal y una piel libre de arrugas,
especialmente las mujeres. Actualmente, el mundo moderno competitivo en
todos los aspectos, obliga a las personas a tener una buena apariencia,
adicional a toda tu experticia profesional. Pero al mismo tiempo, las mismas
experiencias laborales y de la vida cotidiana, conlleva a un estado de estrés
gque bien canalizado o tratado en estos sitios especializados evitara

problemas futuros en la salud de las personas

Objetivo General del Trabajo
Determinar la factibilidad de un plan de negocios para la creacion de un Spa
holistico ubicado en el norte de Quito.



Objetivos Especificos del Trabajo

e Entender el entorno tanto interno como externo en el que se desempefia
la industria de los centros de estética y spa, a través de Pestel, Porter y
la matriz EFE

e Evaluar las caracteristicas de los clientes potenciales mediante una
investigacién cualitativa y cuantitativa para la recopilacion de datos.

¢ Identificar la oportunidad de negocio a través del entorno de la industria
y el entorno del cliente.

e Elaborar un plan de marketing, estableciendo estrategias generales para
implementar la propuesta de valor y su factor diferenciador, asi como:
los servicios a ofertar, el precio aceptado por el cliente, la ubicacion del
establecimiento y los medios para promover los servicios.

e Plantear una estructura organizacional y una propuesta filosofica
moderna y eficiente en el tiempo.

e Determinar la viabilidad del Proyecto mediante el andlisis financiero, que
determine la rentabilidad del Proyecto.

2. ANALISIS ENTORNOS

2.1. Analisis Externo
2.1.1. Entorno externo (Politico, Econdémico, Social,
Tecnolodgico, Ecolégico y Legal)

Entorno Politico:

En la actualidad, el escenario politico se desenvuelve en un entorno en el
cual han existido cambios en los dltimos 10 afios en el que se mantuvo el
mismo presidente Eco. Rafael Correa. Hoy en dia, el panorama es distinto,
pero con una misma tendencia o ideologia. De acuerdo a CEDATOS, en
octubre del 2017 se realiz6 una encuesta en donde el 47% de los
ecuatorianos creen que la situacion actual del pais ha ido mejorando
(CEDATOS, CEDATOS, 2017). Ademas, el actual presidente Lenin Moreno

ha brindado un nuevo aire al sector productivo. (Moreno, 2017)



En la entrevista realizada al Viceministro de Industrias y Productividad,
Juan Carlos Parra en el periédico “ELTELEGRAFO”, menciona que: "El
principal objetivo del actual gobierno es articular el trabajo entre los sectores
publico y privado, asi como también brindar mayor protagonismo
econdmico a la actividad productiva que cumplen las pequefias y medianas
industrias de Ecuador" (EL TELEGRAFO, 2016), mientras que en el
Periodico “EL COMERCIO”, en la entrevista que se realizé al Primer
Mandatario Lenin Moreno hace referencia a que: "Un total de USD 30
millones ha entregado el Estado a jévenes de 18 a 30 afios desde la
posesion del nuevo Gobierno para impulsar emprendimientos" (Enriquez,
2017).

De acuerdo al Banco Central del Ecuador, el indice de confianza del
consumidor disminuyé en 0,4 puntos en relacion al mes anterior,
ubicandose con 38,9 puntos. (BCE, 2017). Lo que presenta una existencia
de un gran porcentaje de incertidumbre e inseguridad por parte de los
ciudadanos ecuatorianos acerca de como gastar el dinero y priorizando sus

gastos.

Esto es una oportunidad para la industria de los centros de estética y spas
dado que el gobierno esta realizando cambios significativos para el sector
productivo y para el Ecuador en si. Ademas del incentivo econémico que el

Gobierno les va a entregar para impulsar a los jovenes emprendedores

Entorno Econdmico:

De acuerdo a la proyeccion realizada por el Banco Central del Ecuador en
los ultimos afios, el Ecuador ha sufrido una disminucién del PIB, para el afio
2018, cuyo valor es de un 2%. Ademas, como el Banco Central del Ecuador
menciona que: "entre 2016 del cuarto trimestre, el PIB fue de 1,5% y en el
primer trimestre del afo 2017, el PIB fue de 2,6%. Impulsado por los altos

precios del petréleo e importantes flujos de financiamiento externo al sector



publico” (BCE, 2017)

Sin embargo, estos logros estdn en riesgo debido a que se sigue
considerando que el precio de barril de petréleo sigue bajo. De acuerdo al
Banco Central del Ecuador, el precio del barril de petréleo ha ido
aumentando dado que para el afio 2017 el precio de barril fue de $60,42
dolares y en la actualidad el precio del barril de petréleo es de $64,52
délares (BCE, 2018).

PRODUCTO INTERNO BRUTO ~ PIB

2007=100, Tosas de variocion trimestra)

Figura 1: Crecimiento del Producto Interno Bruto (% Trimestral)
Enero 2014 - Enero 2017
Tomado de: banco mundial, 2017

En conclusion, a pesar de que hubo una gran caida del Producto Interno Bruto
como se menciona anteriormente, en la actualidad se ha visto una gran mejoria
a nivel econdmico como empresarial. Esto es una oportunidad para el pais, ya
que segun el periédico “EL TELEGRAFQ”, los servicios contribuyen el 60% al
Producto Interno Bruto, lo cual apoya al desarrollo del pais con la fomentacion
de empleo. (BCE, 2018).

Gasto Familiar:

De acuerdo a la tabla elaborada el gasto familiar esta relacionado con lo que se

refiere a belleza, masajes estéticos, mascarillas faciales, productos para



Tabla 1: Gasto Familiar Mensual

) Gasto
Ciudad | Familia
r
Mensual

Quito $30,28

Guayaq | $20,96
uil

Cuenca | $38,09

tratamientos con la celulitis, tratamientos para la piel.

Adaptado de: ENIGHUR 2011-2012

Tabla 2: Ingresos y gastos promedio de los hogares en el sector urbano

(2011-2012)

Total Promedio hogar Per cipita Distribuc

Ingreso
corriente corriente corriente corriente

orrient
promedio corriente
total total total total total

Area geograficay

Ingreso Gasto Gasto Ingreso o
- Tamano
decil hogar corriente

total

Hogares Personas

Area urbana 2.666.880 10.175.095 3.8 1.046 943 274 247 100,0% 100,0%
Decil 1 266.672 1.455.462 5,5 414 455 76 83 4,0% 4,8%
Decil2 266.788 1.268.979 4.8 544 559 114 118 5,2% 5,9%
Decil3 266.563 1.162.588 4,4 626 640 143 147 8,0% 6,8%
Decild 266.713 1.103.441 4,1 715 717 173 173 6,8% 7,6%
Decil5 266.692 1.050.976 3.9 805 777 204 197 7,7% 8,2%
Decilé 266.795 983.369 3.7 907 876 246 238 8,7% 9,3%
Decil7 266.656 889.464 3.3 999 944 300 283 9,5% 10,0%
Decild 266.652 814.077 3,1 1.166 1.071 382 351 11,1% 11,4%
Decils 266.629 766.032 2.9 1.459 1.335 522 465 14,3% 14,1%
Decil10 266.724 684.708 2,6 2.783 2.060 1.086 803 26,7% 21,8%

Tomado de: INEC, ENIGHUR 2011- 2012

De acuerdo a las tablas establecidas se obtuvo que, con un gasto total de
943 dolares por hogar, un 3,2 % es destinado a lo que se refiere a gastos
en belleza, masajes relajantes, tratamientos faciales, entre otros. Lo que
significa que es una oportunidad dado que permite establecer cuanto las

familias destinan su gasto a este tipo de rubros.

Tasa de empleo y desempleo urbano: Segun el Instituto Nacional de

estadisticas y Censos (INEC), la tasa de empleo adecuado para el afio
2017 es de 42,63% y la tasa de desempleo de 4,6%. Por otra parte, INEC
menciona que: "el empleo a nivel urbano no registr0 una variacion
estadisticamente significativa en relacion al afio anterior, lo cual, en marzo

2017, fue de 61,9%". (INEC, 2017). “A nivel urbano la tasa de desempleo



fue de 5,64%, esto represent6 una reduccion significativa de 1,7 puntos con
respecto a marzo del 2016 con un valor de 7,35%” (INEC, 2017)

Se puede connotar que, de acuerdo a los resultados establecidos, en el
sector urbano ha habido una reactivacion econdémica, dado que el empleo
ha crecido, lo cual es una ventaja tanto para las empresas que ofrecen
productos o servicios. Es decir, como aumenta el empleo el ingreso de las
familias también va a aumentar y por ende el consumo. Esto es
beneficioso para las empresas dado que se va a poder captar un mayor

numero de clientes.

Tabla 3: Indicadores econémicos empleo y desempleo en el sector urbano
(Porcentaje anual 2016-2017)

Indicadores ARos
2016 2017
EMPLEO URBANO 61,20% 61,90%
DESEMPLEO URBANO 7,35% 5,64%

Tomado de: INEC, 2016-2017

INDICADORES ECONOMICOS

DESEMPLEO URBANO

EMPLEO URBANO

2016 2017

% EMPLEO URBANO DESEMPLEO URBANO

Figura 2: Indicadores econdmicos empleo y desempleo en el sector urbano (%
anual 2016 - 2017)

Marzo 2016 - abril 2017

Tomado de: INEC 2016-2017

Entorno sociocultural



Demografia:

De acuerdo al Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, la parroquia
Quito cuenta con un total de 2"644.145 millones de habitantes”. (INEC,
2017). Segun la Secretaria Nacional de Planificacion y desarrollo, en Quito
existe 1’563.430 millones de habitantes entre las edades de 25 a 65 afios ,

lo cual podria representar los clientes potenciales (SNI, 2017)

Salud: De acuerdo al articulo que la Sociedad Espafiola de Directivos de la
Salud, menciona que: “En la actual sociedad de la informacion esta
desarrollandose una nueva forma de hacer promocién de la salud que es a
través de la red, de forma que sera atractiva y pueda llegar a millones de
potenciales clientes” (SEDISA, 2016). Mucha de la informacién proviene de
las redes sociales e internet en donde presentan muchas opciones para
mantenerse saludable entre esas son: el deporte, alimentacién y las varias

formas de controlar el peso y el estrés.

Segun "EuroMonitor International, “los ecuatorianos estan muy
preocupados por su apariencia y cuidado personal”’ (International, 2014). Es
aqui donde los spas prestan su invaluable aporte en la salud de la

poblacion.

De acuerdo a lo mencionado anteriormente, la tendencia hacia mejorar el
aspecto fisico ha llegado a tener un papel importante para la sociedad hoy
en dia. Ademas, no hay que dejar de lado el cuidado médico, actividad
fisica pues en estos centros se maneja terapias dirigidas hacia el estrés y
manejo localizadas, que al final repercuten en el peso y por ende la salud

de las personas.

Tendencias de consumo: Segun la nutricionista Catherine Paredes,

especialista en el tema “Fitness”, hace referencia a que: “Algunos lo hacen

para cuidar su salud pero, la mayoria por cuidar su imagen, lo que si podria



considerarse una moda y una respuesta a la tendencia de mantener una
silueta esbelta” (Mujer, 2017).

En la actualidad, tanto hombres y mujeres buscan tener una mejor
apariencia ya sea por moda o por salud. Estudios realizados en Brasil,
demuestran que un 61% va dedicado a la belleza fisica para lograr un

estatus social. (Cérdoba, 2014)

De acuerdo a los estudios realizados demuestran que, una de las ventajas
de los masajes relajantes es que regula el estrés emocional de las personas,
lo que produce al final una sensacion de calma y tranquilidad. (Salud M. c.,
2018)

Segun expertos de la “Opinién Médica”, mencionan que: “Los beneficios de
un masaje relajante se advierten tanto al nivel fisico como emocional en la
salud de la persona, pues al proporcionar una sensacion relajante se

disipan las tensiones y preocupaciones”. (Médica, 2018).

Ademas, disminuye los dolores que la persona posee, mejora la circulacién
periférica y profunda ya que da una sensacion de bienestar y la mayoria de
veces mejora el sistema linfatico. Mejora el tono muscular, promoviendo una
mejor nutricion a nivel de piel. Lo que se refleja en una piel mas sana, mas
brillante y bonita. (Salud M. c., 2018)

La cultura de los ecuatorianos ha cambiado, esto se debe a los avances
tecnoldgicos y gracias al internet. Segun el “INEC”, “El 63,8% a nivel
urbano utilizan internet” (INEC, 2016). La poblacion a partir de cierta edad
puede conocer los diferentes tratamientos, aparatos y cosméticos que

pueden contribuir con su salud y estética.

Experta en la estética profesional comenta que, “En la sociedad actual,

especialmente en el ambito urbano, la apariencia fisica ha adquirido una vital



importancia, ya que facilita las relaciones interpersonales y fomenta con ello la
autoestima” (Orozco, 2013). Hoy en dia, tanto hombres y mujeres estan a la
vanguardia de los spas a nivel mundial, saben cual es su funcion y comova
a ayudar en sus requerimientos. Ya que cualquier duda es facilmente
resuelta por la web. Esto realmente es muy bueno porque los clientes no
corren el riesgo de ser engafados o afectadas en susalud.

De manera que, en Latinoamérica, buscan siempre el cambio en su cuerpo,
sentirse joven o0 mejorar su presentacién para tener éxito en el futuro o no
sentirse discriminados. Esto es una oportunidad para éste sector porque hoy en
dia, tanto hombres y mujeres de cualquier clase social buscan un solo
objetivo, que es tener un mejor aspecto de acuerdo a lo que ellos esperan.
Dado que la tendencia de hoy, es siempre preocuparse por la salud y
belleza, ademas que como complemento esta una alimentacién sanay libre

de quimicos.

Entorno tecnoldqico:

En un estudio realizado por la revista “Dossier 2.0”, expertos explican que
“En los ultimos afos, los avances tecnoldgicos han marcado la evolucion de
una aparatologia estética cada vez mas precisa y eficaz” (Dossier, 2012). El
desarrollo de la tecnologia y la globalizacién han podido ser utilizados en
todas partes del mundo. Y han permitido que las personas obtengan
informacion certera y conocimiento acerca de los diferentes tipos de spas y

centros de estética.

Segun la Viceministra de tecnologias de informacion y el conocimiento, del
Ministerio de Telecomunicaciones y Sociedad de la Informacion menciona
que: "88 de cada 100 ciudadanos ecuatorianos saben usar internet"
(Telecomunicaciones, 2016). Lo que significa que hoy en dia tanto las redes
sociales como el internet son una herramienta clave para obtener

informacién sobre lo que se esta necesitando y lograr asi un gran impacto
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en los clientes potenciales.

Una de las técnicas que se utiliza en la mayoria de los spas es de punta ya
gue cumplen con todos los estandares de calidad de la cosmética actual.
En un articulo publicado por la revista “Mi Herbolario” estudios demuestran
que: “El aspecto fisico es muy importante en nuestra sociedad de alta
tecnologia y de nuevos inventos, solo tenemos que comparar la diversidad
de los aparatos que utilizamos en los centros de belleza en la actualidad,
con la aparatologia que habia hace diez afios” (Herbolario, 2016) Es decir,
todos los tratamientos, productos en si y los equipos que son utilizados, son

seguros para salud de los clientes

Entre las técnicas a usar como coadyuvantes en los tratamientos que se va
a ofrecer, esta la “ULTRACAVITACION”, que es una de las ultimas
tecnologias aplicadas a la salud y belleza. Segun estudios realizados por
“Estética Link” expertos explican que “...La ultracavitacion es lo ultimo en
tratamientos para adelgazar, eliminar grasa y celulitis sin esfuerzo”. (
Estética Link, 2017). Cuya funcién es elevar la presién de las membranas
celulares tanto interna como externamente, transformandose en el liquido
para salir del cuerpo humano a través del metabolismo. Por lo que la
cantidad de células de grasa se reduce. Ayudando a las personas a

conseguir excelentes resultados en reduccion de peso y celulitis.

Otra de las técnicas a usar es la “CARBOXITERAPIA”, en un articulo
publicado en “Enfemenino”, expertos hacen referencia a que: “Es un
meétodo no invasivo que consiste en la aplicacion de dioxido de carbono por
via subcutanea mediante pequefas infiltraciones. Con esto se consigue
estimular la oxidaciéon de los acidos grasos, reducir la celulitis y la flacidez
de la piel” (enfemenino, 2018). Se utiliza el diéxido de carbono,
especialmente en afecciones como celulitis, flacidez corporal, facial y
exceso de grasa. En la actualidad el estudio de ésta técnica permitio

observar sus efectos vasomotores que aumenta el flujo sanguineo,
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logrando asi una mayor oxigenaciéon en la zona tratada.

Otro de los equipos que se empleara en reduccion de peso, con excelentes
resultados es el “LIPOLASER”, que sirve para eliminar y corregir grasa
localizada que se encuentra en desproporcion. Segun el cirujano plastico
“‘Mauricio Linares Garzon” manifiesta que: “Es una técnica que permite
realizar procedimientos para la eliminacion de grasa, moldeamiento
corporal y reduccién de celulitis de manera no invasiva basado en la
aplicacion de energia laser de manera segura y (sin dolor)” (Garzon, 2018).

Por lo tanto, es utilizada para dar una nueva forma al cuerpo.

En tratamientos de piel, la dltima tecnologia amigable con la salud de las
personas es la “RADIOFRECUENCIA”, que de acuerdo a la revista “Cuidate
Plus” hace referencia a que “...es una técnica utilizada en la medicina estética para
combatir la flacidez y la celulitis” (Revistas, 2018). La radiofrecuencia es una
corriente alterna de baja intensidad que promueve la circulacion de la
sangre y el colageno de la dermis. Lo que ayuda a las arrugas que se vean
con un mejor aspecto, es decir mas superficiales e incluso lleguen a

desaparecer.

En tratamientos de piel, la dltima tecnologia amigable con la salud de las
personas es la radiofrecuencia, que de acuerdo a la revista “Cuidate Plus” hace
referencia a que “...es una técnica utilizada en la medicina estética para combatir la
flacidez y la celulitis” (Revistas, 2018). La radiofrecuencia es una corriente
alterna de baja intensidad que promueve la circulacion de la sangre y el
colageno de la dermis. Lo que ayuda a las arrugas que se vean con un

mejor aspecto, es decir mas superficiales e incluso lleguen a desaparecer.

Una de las tecnologias con mejores resultados y que abarca varios
problemas de la piel, es la “LUZ LED”, la cual posee siete colores. Estudios
realizados por la revista “ELLE” expertos en el tema demuestran que: “En el

campo estético ésta técnica se convierte en un eficaz tratamiento no
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invasivo a la altura de otros”. (ELLE, 2018).

Dependiendo del color que se aplica se vera su beneficio, es decir: La luz
roja aumenta el metabolismo y promueve el colageno de la piel, lo que nos
ayuda a mejorar su elasticidad, arrugas es decir repara una piel dafada.
La luz azul tiene como efecto desinflamante y bactericida, lo que nos ayuda
en tratamientos de acné. La luz verde reduce la secrecion grasosa de la
piel. La luz amarrilla promueve un drenaje linfatico, lo que oxigena las
células de la piel. La luz morada es particularmente buena en tratamientos
de acné y secuelas de acné. La luz turquesa tiene un gran rol en la energia
de la célula. Finalmente, la luz blanca acelera el metabolismo penetrando a

las capas mas profundas de la piel. (Naturales, 2018)

Otra metodologia que se utlizard es la “MASOTERAPIA”, que hace
referencia al uso de las manos para realizar diferentes tipos de masajes
tanto relajantes como para saneamiento de alguna lesion. Dentro del
masaje relajante se utilizara también la aromaterapia que utiliza aceites
esenciales extraidos de plantas la cual ayuda a restaurar y mantener la
salud mental y emocional de las personas (Salud C. V., 2018)

Dependiendo el nivel de estrés o de intoxicacion del organismo, se utilizara
esencias florales denominadas "Terapias de Flores de Bach", las mismas
gue se utiliza no solo tomando en cuenta la salud fisica sino también la salud
mental. Es decir, estado de animo, personalidad y su actitud hacia los
problemas, llegando a la causa que origina el mal. (LasFloresdeBach,
2018)

De acuerdo a “SALUDTERAPIA”, “El REIKI”, “Es un vocablo japonés
definido por dos términos: REI= Universal, KI=Energia Vital” (Saludterapia,
s.f.). Por lo que se puede definir como “Energia Vital Universal’

(Saludterapia, s.f.). ElI “REIKI”, es otra técnica holistica que esta enfocada
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en resolver las necesidades de nuestros clientes, se refiere a una terapia
natural que ayuda a eliminar los bloqueos bioenergéticas. Es decir, se
trabaja a nivel de las energias "chacras"”. Que muchas veces impiden que

se tenga una salud estable y equilibrada. (Saludterapia, s.f.)

Finalmente, el “DRENAJE LINFATICO” ayuda a desintoxicar el organismo
por medio de maniobras manuales que estimulan el sistema linfatico
acarreando la linfa hacia los depdsitos para que puedan ser expulsados por

el organismo. (VidaNaturalia, s.f.)

El uso de la tecnologia y el poder de las manos ayuda a promover la
necesidad de preocuparse por una buena salud mental y fisica. Tanto para
hombres y mujeres, que hoy dia buscan una belleza y salud integral. Que
se traducira en un beneficio tanto en su vida personal y profesional. De esta
manera se tratara de cambiar la mentalidad del ecuatoriano a que busque
como opcién para conseguir el verdadero objetivo, dejando aun lado los

estereotipos de la sociedad.

Entorno ecoldgico:
Tendencia de cuidado:

En un articulo publicado por la revista “Mejor con Salud”, el Dr. Bach
menciona que “para corregir una enfermedad fisica es necesario primero
corregir los problemas mentales y emocionales del paciente” (Salud, 2018)

Segun la revista “Mejor con Salud”, dentro de la elaboracion de las “Flores
de Bach”, se encuentra “34 flores silvestres,3 flores de cultivo y por ultimo

agua de manantial”. (Salud, 2018).

Uno de los principales beneficios de las “Flores de Bach”, segun la revista
“Mejor con Salud”, es que trata de equilibrar la energia del cuerpo humano
a través de una curacion emocional. (Salud, 2018).

El objetivo es proteger al cliente de contaminaciones radioldgicas y a su vez
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proteger el medio ambiente Todos los equipos y cosméticos a utilizar son
amigables con el medio ambiente es decir se trata de seguir con la

cosmética natural libre de quimicos. (Cosmetics, 2017)

2.1.2. Analisis de laindustria

Clasificacion CllU: (INEC, 2012)

S: Otras actividades de servicio
S96: Otras actividades de servicios personales
S9609.01.02: Actividades de centros de spa, salones de adelgazamiento,

salones de masaje.

CINCO FUERZAS DE PORTER:

Poder de negociaciéon de los clientes:

Se realiz6 una investigacion profunda a la experta en cosmetologia Rosa
Ruiz, lo cual indicé que el poder de negociacion de los clientes es medio ya
gue depende de la factibilidad de adquirir los servicios ofrecidos acorde a
su remuneracion. El numero de clientes es extenso dado a la poblacién
existente en Quito, En relacion a ello se puede indicar, que gran parte de la
demanda de servicios, esta orientada a la calidad y no al costo, debido a que
los clientes esperan resultados acorde a sus expectativas, siendo por ello
atractivo al sector y eso les obliga a adaptar sus servicios a las necesidades y

requerimientos de los clientes.

Rivalidad entre competidores:

Para realizar el analisis de los competidores se tomé en cuenta la investigacion
realizada por “Harvard Bussiness School” en donde Michael E. Porter indica
que: “El grado de rivalidad socava el potencial de beneficios de un sector
depende, en primer lugar, de la base sobre la que compiten las empresas y, en

segundo lugar, de la intensidad con la que compiten” (Porter M. E., 2007).
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Segun la cosmeatra Rosa Ruiz, indic6 que existe competencia directa e
indirecta siendo la primera: centros de estética no acondicionados, peluquerias,
gimnasios, centros de danza y baile y ciertos centros donde ofertan servicios
de forma global, pero que no estan calificados, lo cual afecta indiscutiblemente
al mercado.

La competencia directa de acuerdo a dicha experta, suelen ser ex empleados,
los cuales instalan este tipo de centros, no especializados sin las necesarias
garantias para el cliente. Esto exige al mercado una constante innovacion,
estableciendo estrategias que buscan aprovechar las oportunidades de negocio
y las debilidades de este tipo de competencia, con el objetivo de atraer a los
clientes.

Dentro de la industria existen alrededor de 627 centros de estética y spa en el
Ecuador y 157 en Quito (COMERCIO, 2016).Se realiz6 un andlisis entre los
competidores directos en donde se obtuvo que “Hierbabuena Spa Holistico”,
“TADHYATA”, “Quinta Esencia Spa”,’Nurmandia Spa”, “Shambala Spa vy
Estética”, “Amat Spa” y “Akasha Terapias holisticas”, ofrecen servicios
similares tanto en la parte fisica como mental ademas de utilizar terapias
similares.

La tasa de crecimiento de ésta industria ha ido avanzando en los ultimos afios,
segun el periddico “EL COMERCIO”, expertos en el tema comentan que “...en
Quito, una ciudad que concentra el 25% de este tipo de negocios a escala
nacional” (COMERCIO, 2016). Motivo por el cual resulta muy atractivo para
éste sector industrial. Segun la experta Rosa Ruiz, se considera un nivel medio
dado que los competidores tienen objetivos e intereses similares, pero con

diferente enfoque.

Amenaza de nuevos entrants

En un estudio realizado por “Harvard Bussiness School”, Michael E. Porter,
menciona que: “La amenaza de nuevos participantes pone un tope sobre el
potencial beneficio de un sector” (Porter M. E., 2007). En este sentido, la matriz

del analisis de la industria cumple un objetivo que es comprender la estructura
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de un sector y su importancia.

Segun la experta Rosa Ruiz, menciona que las barreras de entrada poseen un
nivel medio, dado que su penetracion en el mercado no tiene mayor dificultad.
En cambio, en las economias de escala se considera nada atractivo, debido a
gue no se cuenta con una infraestructura necesaria y no corresponde al giro de
negocio. También menciona que, la diferenciacion de producto resulta atractivo
para éste sector dado que la estrategia a implementar marcara la diferencia en
relacion a la competencia. Por otro lado, en la identificacion de marcas se
puede inferir que es muy atractivo debido a que el cliente, busca resultados
positivos de acuerdo a los servicios y esto va de la mano con la calidad de

productos y la tecnologia a utilizar.

Por consiguiente, el requerimiento del capital, para este tipo de negocios se
debe contar con una alta inversion, dado que la maquinaria que se emplea
resulta costosa. Este punto talvez generara un poco de dificultad a nuevos

entrantes.

Poder de negociacién de los proveedores:

Segun la experta Rosa Ruiz, opina que en el caso de insumos
existen proveedores de dos tipos: Los externos, cuyo producto es mas costoso
por los gastos de importacion que se ven abocados y los productos de la
industria nacional, que esta recién dando sus primeros pasos en ésta area y
enfrentan restricciones para importar la materia prima necesaria. Como es
l6gico, el mercado de la estética, prefiere los productos externos por la

tecnologia avanzada utilizada en su elaboracion.

En el caso de los proveedores de los equipos a emplear en este campo, son
solamente de tipo externo ya que la tecnologia a aplicar no ha sido
desarrollada aun en nuestro pais. Existiendo una competencia, no solo en la

calidad, presentacién y resultado sino también en el servicio al cliente,
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atendiendo las necesidades de los centros de estéticas y spa, mejorando el
precio, dando facilidades de pago y el debido mantenimiento requerido. De
igual manera hace referencia a que, la utlidad de la industria a los
proveedores, como se menciona anteriormente, existen algunas empresas, las
cuales son clientes de un numero de proveedores y son las que generan

rentabilidad de los mismos, es por esto que se torna atractivo para el sector.

Amenaza de productos y servicios sustitutos:

Segun la experta Rosa Ruiz, sefiala que, la amenaza de servicios sustitutos,
resulta ser alta porque el servicio puede ser reemplazado, por algun tipo de
centro convencional, gimnasios, peluquerias, que ofrezcan los mismos
tratamientos. Ademas, la venta de productos como adelgazantes en gel,
pastillas, etc. , que ofrezcan los mismos resultados. También menciona que, el
precio relativo de los sustitutos puede ser relativamente bajo, al costo de un
producto de venta en un Spa. De igual manera, comenta que estos pueden ser
reemplazados por productos caseros, pese a que son elaborados de forma
general, no causa el mismo efecto, a diferencia de los productos fabricados a
base de una cosmética profesional, los cuales son mas especificos para cada

tipo de piel y para cada tipo de necesidad.

De acuerdo a un estudio realizado por el instituto “REJUVENECER”,
expertos explican que: “Diferentes productos funcionan de manera diferente
en diferentes personas” (REJUVENECER, Instituto, 2014). Es por esto
gue, la relacion precio/calidad, es medio ya que existen productos que
tienen un precio alto, pero pueden no funcionar dado que no todas las
personas poseen las mismas reacciones. La disponibilidad de sustitutos
cercanos, se considera neutral dado que, si existen varios establecimientos
gue poseen este tipo de productos en el mercado, pero no es una amenaza
significativa para el sector. Dentro del costo de cambio para el cliente o
distribuidor es neutral, ya que depende si el cliente se encuentra satisfecho

0 no con los servicios a brindar y su lealtad hacia la empresa.
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Se tomo en cuenta la matriz de andlisis de la industria con un valor de 3,2
puntos, lo que significa que el total se encuentra dentro rango para

continuar.

2.2. Analisis de entornos (Matriz EFE)

Se va a proceder a realizar una evaluacion de la matriz EFE, " - que
permite que las estrategias resuman y evalUen los factores los factores
economicos, politicos, sociales, culturales, demografica, tecnolégicos,
gubernamentales, legales, ambientales" (David, 2013, p.80).

Tabla 4: Matriz EFE

Factores externos clave Ponderacién Calificacién Puntuaciéon ponderacda

Oportunidades

La industria crece constantemente 0,16 4 0,64

Incremento del emplec en el sector publico y privado de las | 0,12 3 0,36

PYMES

El Estado esta incentivando emprendimientos 0,12 3 0,36

Crecimiento de la tendencia hacia un mejor aspecto 0,04 4 0,16

Evolucion de la aparatologia estética en los dltimos diez afos 0,06 3 0,18

Amenazas

Incertidumbre por parte de los ecuatorianos al momento de | 0,10 2 0,20

consumir

Existe un gran numero de centros de estética y spa 0,12 1 0,12

Diversidad de productos que reemplazan la cosmética actual 0,11 2 0,22

Publicidad engafiosa que utilizan ciertos centros de estética que | 0,09 2 0,18

generan desconfianza a los clientes

Compra de productos erréneos por parte de los clientes sin un | 0,08 2 0,16

diagndstico previo

Total 1,00 2,58
Andlisis:

Se ha procedido a realizar la presente investigacion, realizando las
siguientes ponderaciones, de 1y 2 se refiere a una ponderacion baja, 3y 4
se refiere a una ponderacion alta, de acuerdo a lo sefalado, se puede
evidenciar que se obtuvo un valor de 2,58/4. Esto quiere decir que la
puntuacion ponderada esta por encima del valor promedio que es la de 2,5.
Lo cual significa que la empresa esta en condiciones de aprovechar sus
oportunidades y evitar las amenazas.

Conclusiones de PESTEL y Porter

e Uno de los factores mas importantes que influyen en el entorno
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politico es la incertidumbre por parte de los ciudadanos ecuatorianos
al momento de gastar su dinero o invertirlo.

El Gobierno esta apoyando y realizando cambios en los
emprendimientos de los jovenes en la actualidad.

En el entorno econdmico uno de los puntos a destacar, es que en el
tltimo afio el empleo ha ido aumentando. Esto es una ventaja para
las empresas dado que se podra captar un mayor numero de clientes
y aumentar el consumo.

A nivel sociocultural, existe gran acogida por parte de los clientes en
esta industria dado que hoy en dia la sociedad, busca tener un mejor
estilo de vida y una mejor apariencia.

Gracias al avance de la tecnologia, hoy en dia las personas estan
mas informadas acerca de los beneficios que tienen las terapias
holisticas para el cuerpo humano.

En América Latina la tendencia a verse bien y sentirse saludable, en
los ultimos afios ha ido creciendo.

Los productos que se van a utilizar estan elaborados a base de una
composicion natural y profesional

De acuerdo al analisis Porter, se pudo evidenciar que, pese a que
existen muchos competidores en esta industria, existe la posibilidad
de crecimiento de la misma.

Existen algunos productos sustitutos, hoy en dia la sociedad prefiere
productos a base de una cosmética profesional debido a la

composicion y los resultados que generan.

3. ANALISIS DEL CLIENTE

3.1.

Investigacion cualitativa y cuantitativa

Investigacion cualitativa:

Objetivo: Realizar una investigacion para determinar las preferencias de los

clientes potenciales con respecto a la creacidén de un Spa Holistico.
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Se procedi6 a realizar una investigacion cualitativa, en donde se conté con la
presencia de 2 expertos y 1 grupo focal, cuyo objetivo fue analizar la industria
en la que se desarrollara el plan de negocios el mismo que consiste en la
creacion de un Spa Holistico, ubicado en el norte de Quito. En la primera
entrevista, se contd con la intervencion de la cosmeatra Rosa Ruiz, cuya
experiencia laboral es de 23 afios. Sus estudios los realizé en el Instituto
Lendan en Espafa y tecnologia en Naturopatia. Tal es asi que ha llegado a
generar mas conocimientos en el area de cosmeatria y dermocosmeatria
en todas las técnicas naturales y todo lo relacionado a medicinas

vibracionales.

Con respecto a su experiencia como empresaria, manifestd que es una
carrera que esta enfocada en la salud, teniendo cambios constantes tanto
en la tecnologia, conocimiento y elaboracion de productos. EI hecho mismo
de trabajar con personas, siempre hay las expectativas de buscar el
bienestar de la misma lo que genera una satisfacciéon personal en lo

profesional. Es un area que permite crecer y de constante aprendizaje.

Por otro lado, la rentabilidad de las empresas dedicadas a este tipo de

servicios, es muy buena, ya que su remuneraciéon cada vez va mejorando.

También menciona que, un profesional esta evaluado en cuestion de
conocimientos, y que existen muchos competidores fuertes en la industria,
pero cabe recalcar que hoy en dia se esta viendo la diferencia en cuanto al
profesionalismo y en el grado de conocimientos. La manera de enfrentar a
estos competidores es con los conocimientos y sobre todo la confianza, ya
gue los clientes cuando se les ofrece un buen servicio recomiendan al resto

de personas

En el Ecuador no existe una escuela especializada de cosmetologia; vy,
todos estos conocimientos vienen del exterior. Sin embargo, es

recomendable entrar a esta industria, dado que quien gusta del trabajo lo
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hace creativo y lo hace diferente.

Existe factibilidad de este negocio en el mercado ya que en la actualidad se
han ido abriendo campos, porque antiguamente era muy complicado pues
guien ingresaba a este mercado lo hacia por hobby. Hoy en dia, es una
profesion y tiene que ser bien manejada, incluso estd muy relacionado con
la salud, ya que se debe realizar estudios especializados en la rama de

anatomia y fisiologia.

Ademas, habra una aceptacion por parte de los potenciales clientes ya que
en la actualidad todas las personas de alguna manera poseen estrés, y
buscan algun proceso de relajacion, porgue tanto la mente como el cuerpo

estan unidos.

Por otra parte, la técnica del masaje requiere de un entrenamiento
constante y un equilibrio del profesional, donde se lo encamina hacia la
energia, lo que requiere una preparacion en la parte holistica, que es el
integral del serhumano.

En cuanto a la inversién en equipos, esta puede ser muy alta, pero todo
depende del tipo de servicio y seguridad que se quiera dar a los clientes.
Por consiguiente, la aceptabilidad de este tipo de negocio depende del tipo
de plaza en donde se va a enfocar, es decir, el staff de clientes a los cuales

se va a dirigir.

Si es un staff alto se tiene que dar los mejores servicios, asi como un
ambiente agradable y la ubicacion debe brindar todas las seguridades para
el cliente. Con este tipo de organizacion, el negocio tendria la capacidad de
cubrir la demanda de los clientes. EIl objetivo, esta en satisfacer las
necesidades de los mismos, pues ellos van a pagar por el servicio que

estan recibiendo.
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Con lo anteriormente expuesto, para ingresar a este negocio al mercado, se
debe lograr la confiabilidad de los clientes porque son ellos los que van a
atraer a mas personas, dado que esto es una cadena y todo depende de
como se satisfaga las necesidades de los clientes, y de como se ingrese al
mercado, es decir a las propuestas con un factor diferenciador que haga
gue los clientes regresen, que se vea la diferencia con relacion a la

competencia.

Para que un negocio fluya se deberia ofrecer nuevas propuestas y nuevos
conceptos, la estética tiene un cambio similar como la medicina siempre va

variando y la oferta de servicios siempre debe ser diferente.

Por otra parte, el mercado objetivo que se deberia enfocar este tipo de
negocio es, tanto hombres y mujeres que estan expuestas al estrés como
pueden ser: madres de familia con nifios pequefios o adolescentes,
mujeres dedicadas a los negocios y hombres con trabajos de alta
responsabilidad o actividad fisicay mental que demanden un extremado uso
de energia.

La comunicacién que se deberia utilizar en este tipo de negocio es de
manera directa, porque cuando se conoce los procedimientos se los puede

llegar a explicar de mejor manera e incluso hacer una demostracion.

En cuanto a los trAmites legales, econdmicos y técnicos que se requieren
son a través del Ministerio de Salud como es tener una certificacion como
profesional cosmetologa. Asi mismo, los permisos de funcionamiento tienen
cierto grado de dificultad, pues debe cumplirse con todas las regulaciones
sanitarias y de medio ambiente., el precio de venta que se deberia
establecer depende de los aceites, productos, el tiempo, y accesorios que

se van a requerir para los tratamientos.

La forma mas comun que este tipo de negocios presenta, es el pago
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mediante el uso de tarjetas de crédito, debido a la seguridad de no manejar

dinero en efectivo tanto para el cliente, como para el establecimiento.

Finalmente, la recomendacion para el éxito en este tipo de negocio se
refleja en la responsabilidad y seguridad que se otorgue a los clientes, asi
como también la fiabilidad en los tratamientos propuestos y la efectividad

de los productos ofertados.

Asi mismo, se realizé otra entrevista cuyo objetivo principal fue analizar los
beneficios que tienen las terapias de REIKI para lo cual se cont6 con la
intervencion de la terapeuta Kruskaya Clavijo cuya experiencia laboral es de

15 afnos.

“‘REIKI” es una terapia energética que consiste en la imposicién de manos,
es decir, el/la paciente debe recostarse en una camilla para que el
terapeuta ubigue sus manos en ciertos puntos energéticos que se
denominan "chacras". El objetivo principal de esto, es que el/la paciente
permanezca en un estado de relajaciéon que pueda recibir de manera mas

tranquila la energia que se esta transmitiendo.

Los beneficios de esto, es que da armonia con si mismo, si la persona posee
problemas emocionales, pues esto ayudard a equilibrarlo, si la persona
posee problemas fisicos empieza a mejorar. Dado que el REIKI viene de
adentro hacia afuera, es decir, desde la parte espiritual hasta la parte fisica.

Esto es una terapia holistica puesto que abarca todos los campos
energeéticos y fisicos. Y se necesita minimo 4 sesiones basicas para tener

un mejor resultado.

En relacion a como se encuentra la industria de los centros de estética y
spa que realizan este tipo de tratamientos es casi nula. Los servicios que se
van a ofrecer, es una idea muy buena porque tanto el REIKI como las
Flores de Bach, son esenciales para sanar situaciones internas de los seres

humanos.
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En cuanto al ingreso del spa holistico a la industria, es muy bueno ya que
es una herramienta que se esta dando a los seres humanos para que
puedan solucionar sus problemas y encontrar sus potencialidades. Y hoy
en dia las personas buscamos, terapias alternativas y alimentacion sana
cada vez mas.

En el mercado objetivo, no existe restriccion alguna en cuanto a las edades,
ya que ésta terapia ayuda a que un tratamiento natural pueda tener un

mejor enfoque en el paciente

Finalmente, el precio podria oscilar en un rango de $ 20-30 ddlares por
sesioén, donde se vera reflejado en el serviciorecibido. Ademas, depende de
los productos que se vayan a utilizar en la sesién, adicional al tiempo donde

se recomienda minimo una hora.

Clientes:

Adicionalmente, se realiz6 un grupo focal con una participaciéon de 12
clientes potenciales, en donde sus respuestas van de acuerdo a las
opiniones y percepciones del grupo. En lo referente a la parte de la
industria relacionado con centros de estética, éstos se encuentran en una
posiciéon favorable, dado que en la actualidad las personas poseen una alta
tendencia a mejorar o mantener su apariencia fisica, procuran tener una
imagen saludable hacia los demas, es por eso que este tipo de negocios
han ido creciendo.

Es un excelente emprendimiento dado que las personas tienen la
necesidad de sentirse y verse mejor. En relacion a la competencia existen
pocos centros de estética que sean de calidad y tengan renombre, y que
oferten diferentes tipos de tratamientos. Siendo el factor predominante el
precio. Con relacion a los clientes, éstos estarian dispuestos a utilizar este
tipo de servicios dado que se oferta un plus como son los tratamientos

mediante el uso de productos naturales, mismos que no van a provocar una
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reaccion negativa o alérgica hacia nuestro organismo, al ser productos

hidroponicos y la relajacion mediante la aplicacion del REIKI.

Por otra parte, se pudo evidenciar que la ubicacion del lugar es un factor
estratégico, al considerar que los clientes asisten a este tipo de negocios
por estar en la cercania a sus hogares o lugares de trabajo, definiendo que
el mayor numero de clientes visitan estos negocios al salir de sus trabajos o

de sus actividades cotidianas.

Otro punto a mencionar, es la promocion que se la deberia ofrecer a través
de las redes sociales y cupones via e-mail, dado que los clientes potenciales
usan la tecnologia de manera cotidiana. Siendo la de mayor impacto, el uso

de las redes sociales.

Finalmente, es pertinente usar para este tipo de negocios un call center que
recepte las llamadas y agende las citas, adicional de un software
especializado en donde el cliente pueda revisar la disponibilidad en cada
uno de los tratamientos, conocer las ofertas y promociones; y, pueda
agendar demanera agil y oportuna las citas que requiera.

Con el fin de brindar comodidad y seguridad a los clientes, se requiere que
el negocio posea una playa de estacionamientos debidamente sefalizada,
iluminada y con tecnologia de seguridad.

Investigacidn cuantitativa:

Se procedio a realizar un estudio no probabilistico, en donde se aplicé un
meétodo de encuesta que se realizé a 50 personas con 14 preguntas tanto
abiertas como cerradas. De acuerdo a los resultados obtenidos se observé
gue mas del 80% son mujeres las que acuden al spa y un 20% hombres, en

un rango de edad que oscila entre 25 a 65 afios.

Se realizdé un andlisis estadistico inferencial, en donde se puede observar
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de manera detallada en el Anexo No. 1, pudo obtener que, en relacion a las
correlaciones, el precio que estaria dispuesto el cliente a pagar por cada
sesion se relaciona con el medio que le gustaria recibir la informacion con
un valor de 0,40615577. Lo que significa que el cliente estaria dispuesto a
pagar mas mientras mas informado esté de los servicios. Ademas, la tabla
dindmica indica que el 48% de los encuestados estarian dispuestos a
recibir informacion a través de redes sociales pagarian un valor promedio

de $20-30 dolares por sesion.

De igual manera, existe una correlacion en forma negativa entre el uso de
productos naturales con los beneficios holisticos con un valor de -
0,31185284018096. Quiere decir que los clientes estan dispuestos a utilizar
productos naturales a pesar de no tener conocimiento acerca de los
beneficios holisticos. En el Anexo No. 2, se encuentra la tabla de
contingencia, donde se puede observar que el 50% de las personas
encuestadas estarian dispuestas a utilizar productos naturales, pero

desconocen acerca de los beneficios holisticos.

También se puede observar que existe una relacién positiva entre la
informacioén y el descuento, con un valor de 0,350296685123772. Lo que
significa que estarian dispuestos a recibir un descuento, siempre y cuando
reciban informaciéon. De acuerdo al Anexo No. 2 y, segun la tabla de
contingencia, al 50% de personas les gustaria recibir la informacién por
medio de las redes sociales.

Segun la encuesta efectuada, que se encuentra en el Anexo No. 3, mas del
90% de los encuestados poseen un conocimiento de los beneficios que

tiene un spa y un 10% lo desconoce.

Por otro lado, un 70% de personas encuestadas desconocen lo que se

refiere a los beneficios holisticos y un 30% conocen acerca del tema.

El 100% de la muestra dijo que si se realizarian un tratamiento de
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relajacion con productos naturales, dado que hoy en dia la mayoria de
personas poseen estrés y una vida cotidiana muy ajetreada. Y piensan que
la salud y la apariencia son muy importantes en vista que ahora muchas
personas se preocupan por el estado tanto fisico como mental. Ademas, un
50% de personas estarian dispuestos a recibir este tipo de servicios una vez

al mes.

En cuanto a la percepcion de los atributos que mas valoran los clientes, en
los resultados analizados, se evidencia que tanto el precio, como la calidad
y la atencion, son los factores que mayor valor otorgan los clientes, ya que
uno como cliente siempre busca lo mejor en los servicios requeridos,

generando de esta manera una fidelidad y retencién de los clientes.

Otro punto a destacar es que, mas de un 80% del publico encuestado
estaria dispuesto a pagar por el servicio recibido un valor entre $20-30
délares, puesto que el factor diferenciador tendra una buena acogida por
parte de los clientes.

De acuerdo a los resultados de las encuestas se pudo destacar que mas de
un 76% de los encuestados, dijeron que no han recibido este tipo de
servicio y un 24% dijeron que si lo han recibido. Lo que quiere decir que es
una ventaja dado que este tipo de oferta de servicios no ha sido explotado
de una manera idénea, 0 no poseen la capacidad de ofertar los mismos por
parte de los centros de estética existentes, puesto que lo que se va a
ofrecer es un factor innovador.

De igual manera, alrededor de un 70% de los encuestados dijeron que el
lugar mas adecuado para brindar este tipo de servicios, seria en las
instalaciones del centro de estética en una calle comercial, y la promocion
seria de recibirla a través de las redes sociales, donde se oferte

promociones como 2x1, descuentos y ofertas.
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4. OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

4.1. Descripcion de la oportunidad de negocio encontrada, sustentada
por el analisis interno, externo del cliente

Se ha encontrado que la mejor oportunidad del negocio, segun Spa
Balance Consulting en la industria de los centros de estética y Spa, ...”
radica en que estos lugares no solo se centran en tratamientos de belleza,
sino que, va a un paso adelante ofreciendo un enfoque mas integral y
holistico” (Consulting, 2018). De esta manera, se idealiza una definicion
gue engloba un Spa de estilo de vida. De acuerdo a los resultados de las
encuestas, el 76% de las personas no han recibido este tipo de servicios
como se lo menciona anteriormente. Esto es una oportunidad ya que este
tipo de servicios no han sido explotados en su totalidad, ademas del factor

diferenciador que se ofrece.

En el enfoque holistico, se ofrecen a los clientes un menud completo de
servicios, de tal manera que “ESPA Life” en el Hotel Corinthia de Londres,
ofrece varios programas de estilo de vida que abarcan “el envejecimiento
biolégico, desintoxicacion, suefio, pérdida de peso, embarazo y vitalidad
general” (Consulting, 2018). Y es un éxito en la actualidad ya que éste Spa
también ofrece paquetes innovadores tanto para parejas, personas solteras
y paquetes especiales para aquellos que celebran su cumpleafios en grupo.
Ademas, los clientes estan dispuestos a recibir los tratamientos sin importar

el precio.

Asi como, “Lanserhof’ que obtuvo un premio en el 2015 del European
Health and Spa Award, que es un Spa de estilo de vida holistico en Austria,
el cual ofrece un completo programa de servicios gque incluyen tratamientos
meédicos, belleza y nutricion (Consulting, 2018). Otro claro ejemplo es: “Sha
Wellness Clinic”, en Espafia, el cual combina una medicina tradicional con
terapias alternativas encaminadas a proporcionar al paciente la mejora de
la salud, bienestar y calidad de vida. Es por esto que, se considera que los
Spa pueden crecer, es el hecho de que estos lugares han venido
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implementando un conjunto de practicas ideales a seguir dentro de la
industria del Spas. Ademas, hay ciertos Spas que siguen estando
relacionados con la idea de exclusividad y lujo que ha definido nuestro

sector desde hace afnos.

Segun Maria Castrovardi experta en el tema menciona que: “Los Spas se
presentan ante nosotros como una alternativa para lograr relajarnos,
distendernos y olvidarnos al menos por un rato de todas las complicaciones
de la vida diaria” (Castrovardi, s.f.). Asi, la misma autora considera que
estos lugares aumentan la oferta y demanda de estos centros saludables
de descanso y evasion. Ante la sociedad, es una alternativa para lograr

relajarse, distraerse y olvidarse de las complicaciones de la vida diaria.

En los resultados obtenidos en las encuestas, el 70% de los encuestados
dijeron que la promocién seria de recibirla a través de las redes sociales.
De esta forma se genera una gran aceptacion y por tanto cada vez mas hay
personas que disfrutan de los beneficios que ofrecen. Segun un estudio
realizado por la empresa “GFK”, “el 10% de los ecuatorianos sufre estrés”
(Expreso.ec, 2018). De esta manera lo que se pretende en un Spa es
ofrecer diversas actividades que permitan que una persona pueda sentirse
como nueva, totalmente renovada, con calma y tranquilidad. Ademas de
hacer sentir al cliente bien complementado, tanto en lo fisico como a lo

espiritual.

Ya mencionado anteriormente, segun la revista “América Economia”,
sefiala que, “los ecuatorianos estan muy preocupados por su apariencia lo
cual es para ellos mas importante que otras necesidades principales como
la alimentacién” (AméricaEconomia, 2018). Y por lo tanto se da la
oportunidad de negocio. Por otra parte, no se debera perder de vista los
factores como las nuevas tendencias de moda, preferencias de ocio de los
joévenes, para poder ofrecer un servicio de calidad que se adapten a las

expectativas de los clientes y que aporten el valor de sus productos.
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Se consideran diferentes oportunidades del crecimiento del Spa en la

siguiente figura:

N
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productos
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Figura 3: Oportunidades de Crecimiento

Adaptado de: (Conrad, 2016)

Al considerar las oportunidades de mercado identificadas en Quito existe
una variada y amplia oferta de equipos y suministros para el sector de la
salud y belleza. Las innovaciones de los equipos como los productos

requeridos presentan mucha variedad en el mercado.

En Quito, crecié consideradamente la demanda de los servicios personales,
gracias a ciertos factores determinantes; mayor conciencia frente a las
tendencias naturales y estéticas, los buenos niveles de ingresos de algunas
franjas de la poblacion y nuevos nichos de mercados dentro de la ciudad.
(AméricaEconomia, 2018). Asi mismo, se tiene claro que la mayor
importancia que tiene el desarrollo del negocio es la diferenciacion, el valor
agregado de los servicios a ofrecer y la satisfaccion que estos generan los
clientes.

Luego de haber realizado una exhaustiva investigacion y analisis del cliente
e industria, el objetivo de este plan de negocios se basa en la creacion de
un spa holistico que estara ubicado en el norte de Quito. Lo que se espera
es satisfacer la necesidad de los clientes que buscan sentirse bien, el
servicio se va a enfocar en un tratamiento de relajacion para reducir el

estrés, a base de un producto natural y la terapia REIKI, es decir,
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armonizando energias.

Hoy en dia, el estrés se lo vive dia a dia, ya que tanto hombres como
mujeres poseen un nivel de exigencias muy alto, ya sea por su trabajo,
problemas familiares, situaciones que no pueden ser controladas. Esto da
origen a muchas enfermedades que ahora la sociedad se ve avocada.

Gracias al avance tecnoldgico, se puede decir que los centros de estética y
spa en general, han ido creciendo, y desarrollando nuevas técnicas para

conseguir mejores resultados en los clientes.

Siendo una empresa nueva que va a ingresar al mercado, el poder de
negociacion hacia los clientes influird en una buena aceptacion por parte de

los mismos.

Por otro lado, dado el resultado de las encuestas se obtuvo que mas del
50% de las personas si utilizarian este tipo de servicios ya que como se
mencionaba antes en la sociedad que ahora se vive, las personas buscan

Su bienestar integral.

Luego de haber realizado el analisis cualitativo y cuantitativo se pudo
destacar que el precio promedio es de $28 dolares. De igual manera, se
pudo evidenciar una gran aceptacion por parte de los encuestados y
participantes del grupo focal para dar la oportunidad a la creacion de este

tipo de negocio.

De acuerdo a lo antedicho, en la actualidad la economia del pais ha ido
mejorando, pero, todavia existen riesgos al momento de invertir, es un
sector que esta siendo explotado, ya que la demanda que poseen es cada
vez mayor. Y es una oportunidad de negocio que tendrd una buena

aceptacion por parte de los clientes.



5. PLAN DE MARKETING
5.1. Estrategia General de Marketing

"El objetivo es dar cualidades distintivas al producto que resulten
significativas para el comprador y que creen algo que se perciba como
Unico". (Lambin, Gallucci, &Sicurello, 2009, p.286)

Por ello, lo que se busca con este proyecto es diferenciarse en relaciéon
al mercado, con un nuevo enfoque hacia las terapias holisticas, el spa
estara ubicado en la ciudad de Quito. Para esta estrategia se

fundamenta en las siguientes caracteristicas:

El objetivo es brindar al
cliente un espacio donde

UN AMBIENTE DE pueda sentir paz,
RELAX —4|  tranquilidad y armenia
- Un lugar que esti adaptado para
ADARA 3 PA [ GO GREEN proteger al medio ambiente
"-\-\_\_\_\_

- - Junta dos terapias al

mismo tiempo tanto la

[ INNOVADOR }—P
holistica como la comin

s

Figura 4: Caracteristicas del Spa

Los servicios a ofrecer tendran un plus, que se distingan de la
competencia, como: calidad del servicio, la calidad del producto,
especialmente en este rubro por la aplicacion de la Fito cosmética en
cada tratamiento, considerando adicionalmente un precio razonable

frente a los servicios recibidos

El tratamiento se va a enfocar en la relajacion, considerada ésta como
la armonia entre cuerpo y alma, en la que se aplicardn productos
naturales como las denominadas “Flores de Bach”, productos de

procedencia inglesa, elaborados a base de 38 flores diferentes, las
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cuales, con sus esencias, presentan efectos positivos en la salud de las
personas. Este tipo de terapia es integral, es decir, trata a la persona y
no a la enfermedad en si mismo. Edward Bach dijo: "La salud depende
de estar en armonia con nuestras almas" (Las Flores de Bach, 2018). El
crey6 que "la actitud es de vital importancia para la salud" (Las Flores
de Bach, 2018). Ademas, se ofreceran otros tratamientos que seran
realizados a base de productos naturales libres de quimicos que no

sean perjudiciales para la salud de nuestros clientes.

El motivo por el cual, se usara la diferenciacién, es que se quiere lograr
posicionarse en el mercado de los centros de estética y spa. Hoy en dia
esta muy de moda el cuidado de la salud y el consumo por parte de
hombres y mujeres, se puede evidenciar que se ha incrementado la

asistenciay demanda a estos lugares.

La importancia de utilizar este tipo de estrategia es que se quiere lograr
una retencion mediante el servicio al cliente, ya que de esta manera se
va a lograr una fidelidad fuerte, evitando que éstos acudan a sitios

considerados como competencia.

Otro de los aspectos que nos van a diferenciar de la competencia es la
capacitacion del personal, pues éste se considera uno de los pilares
fundamentales que genera confianza y seguridad a los clientes quienes

dejan en manos de expertos su salud y cuerpo.

En la competencia se puede inferir, que la mayoria de sus empleados
Nno son personas capacitadas para realizar este tipo de tratamientos y
esto repercute en un riesgo tanto para los centros de estética, como
para el cliente, ya que muchas veces los clientes, perjudican y ponen en

riesgo su salud fisica y mental.

Una vez analizado los gustos y preferencias que tienen las personas se
puede optar en describir las estrategias de marketing, el cual se

asumira con los recursos y capacidades destinados segun los objetivos
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alcanzar.

Ademas, se debe tomar las decisiones correctas a la hora de establecer
las estrategias de marketing, sera trascendental y se debe ejecutar en

los plazos establecidos para obtener los beneficios deseados.

En la siguiente tabla se desarrollaran las estrategias de marketing de
“Adara Spa”.
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La finalidad de realizar las estrategias de marketing son las de transmitir y ejecutar
las tacticas para obtener los beneficios deseados en el corto, mediano y largo

plazo.

5.2. Mercado Objetivo

El mercado objetivo de este plan de negocios son hombres y mujeres
residentes de la ciudad de Quito, con un nivel socioeconémico medio, medio-
alto entre los 25-65 afios de edad. De acuerdo al Instituto Nacional de
Estadisticas y Censos (INEC), la poblacion total de Quito proyectada con una
tasa referencial de crecimiento del 0.88% establecida por el INEC para
obtener un aproximado mas real para el afio 2017. (INEC, 2017). Se
distinguira, el mercado tanto geograficamente y demograficamente, de esta
manera se obtendra el grupo potencial de los posibles clientes y llegar a un
nivel de estrato socio-econémico entre medio, alto. En la siguiente figura
determinamos las caracteristicas que tienen los servicios que se ofrecera a

cliente.

Mercado
obietivo

Diferenciacion ]
del producto
haria al rlienta

Beneficios
del
nrodiicto

<
>

Figura 5: Segmentacion del mercado
Adaptado de: (Etzel, 2005)
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Como explica “Osterwalder” en el Libro Generacion de modelos de negocio “la
mejor manera de describir un modelo de negocio es dividirlo en nueve moédulos
basicos que reflejan la l6égica que sigue una empresa para conseguir ingresos”
(Osterwalder, 2016)

De acuerdo a la Demanda potencial, se obtuvo que la proyeccion de la demanda
total con una tasa referencial de crecimiento de (2,2%) segun datos provistos del

INEC. Se podra observar de manera mas detallada en el Anexo 5.
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Una vez analizado el modelo Canvas del “Adara Spa”, se procedera a explicar

cada una de ellos:

Propuesta de valor

“Adara Spa”, sustentara su propuesta de valor dentro de la integracion
de técnicas holisticas especificas en la estética facial y corporal, con

tratamientos de desintoxicacion y nutricién natural del cuerpo.

Las personas contratadas para el Spa seran profesionales altamente
calificados que se encargaran de los diferentes servicios, tanto en el
campo de la estética facial, corporal, spa y holistica y tendran un perfil

gue caracterizara su calidez, atencion y servicio.

Figura 6: Propuesta de valor
Adaptado de: (Ferrel, 1993)



Segmentacién del mercado

Tabla 7: Segmentacion de mercado objetivo
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Segmentacion 2010 2017
Poblacién de Quito 2°319.671 2'644.145
PEA 17249.950 17399.944
Poblacion de 25 a 65 1'506.581 1'509.895
afnos

Poblacién de norte de 424.637 906.162
Quito

51.3% son mujeres 217.839 464.861
(INEC)

48.7% son hombres 106.087,59 226.387,3
27% Mercado objetivo 58.816,53 125.512,47
Mujeres

30% Mercado Objetivo

Hombres. (EL 31.826,27 67.916,19
COMERCIO, 2017)

Total Mercado Objetivo 90.642,8 193.428,66

Adaptado de: (INEC, 2017)

Los datos del Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC), para
el afio 2017 en la ciudad de Quito cuentan con una poblacién de
2°644.145 de habitantes. Una PEA de 1°399.944l, el rango de edades
de 25 a 65 afios de edad que es de 1'509.895, la poblacion en el norte
de quito de datos del INEC son de 906.162 habitantes, asi mismo segun
un dato primordial del INEC conocemos que el 51,3% son solo mujeres
y un 48.7% son hombres. Segun la fuente “EL COMERCIQO”, hoy en dia
la “tendencia de los hombres ha crecido desde los 25 afios en adelante.
De esta manera hombres hacen citas en clinicas, spas, para eliminar
imperfecciones de la piel, combatir los signos de edad y evitar pérdida
del cabello”. (Alvarado, 2017). Dado los resultados establecidos se
determind los mercados objetivos de mujeres como de hombres.

Segun el investigador cientifico, “Guillermo Arellano” menciona que

“...nifos y adolescentes tienen una dependencia entre la sociedad y su



familia”. (Arellano, 2014). Es por esto que, ellos no son el objetivo para
etsa investigacion ya que no tienen la capacidad adquisitiva para

solicitar este tipo de servicios.

Segun el estudio realizado, por “Philippe Humbert Ph. D”., jefe de
Dermatologia del CERT de la Universidad de Besancon en Francia,
realizan esta investigacion del “Cuidado de la salud y belleza en
América Latina” teniendo como datos sustanciales para esta
investigacion que el 27% de las mujeres pertenecientes a un nivel
socioeconomico favorable en Ecuador tienen la preocupacion del
cuidado de su salud y belleza. De esta manera podemos decir que un
27% son mujeres con un valor de 125.512 y un 30% son hombres con
un valor de 67.916 del mercado objetivo de esta investigacion. (Cronica,
2017).

Canales

“Adara Spa”, requerira diferentes canales de distribucién vy
comercializacién, se establece un canal directo de prestador de

servicios al cliente final.

Figura 7: Canales
Adaptado de: (Ferrel, 1993)

Ademas, existen alternativas de penetracion en el mercado como las

siguientes;
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Clientes "

Qectos

Eventos

Figura 8: Alternativas de canales
Adaptado de: (Ferrel, 1993)

e Clientes directos:

Venta personal - Clientes Comunity — Clientes Telemarketing
e Alianzas

Alianzas de tipo comercial: Bancos, empresas de los sectores

econdémicos de la ciudad de Quito.

e Eventos:
Centros comerciales (exposiciones).
Relacién con clientes

La comunicacién es la clave para el negocio ya que informa a los
clientes sobre los servicios y promociones, y de esta manera motivarlos

a que lo utilicen.

Se contard con las herramientas adecuadas para tener una mejor
comunicacion con el cliente sin que este disguste o moleste. A través
de:
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Atencion telefonica. - juega un papel importante en la comunicacion ya
gue es posible conocer si desea o puede disponer de nuestro servicio

de spa, ademas, de considerar las recomendaciones o quejas.

Email. - un medio de comunicacion indispensable y de uso relativo. De
esta manera nos permitira una cierta automatizacion que el cliente y el
spa puedan interactuar con informacién sobre las promociones y

descuentos.

Redes sociales. - son masivas y muchos de los clientes utilizan estas
aplicaciones. Por eso, se podra establecer una comunicacidon mas
directa y generar una curiosidad y que prueben los servicios que se

ofrecera.

| &

» ®

Figura 9: Relacién con clientes
Adaptado de: (Ferrel, 1993)

Fuentes de ingreso

Consideraremos los ingresos que el negocio dispone como mecanismo

de autofinanciamiento:

44
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JVA Venta

servicios/product
0S

Aportes de Préstamo a la
socios banca privada

Figura 10: Fuentes de ingreso
Adaptado de: (Ferrel, 1993)

Recursos claves

Es de importancia resaltar lo que se va a ofrecer es decir la propuesta
de valor, que difiera de los segmentos de mercado y el poder de recibir

los ingresos.



® ®

Figura 11: Recursos claves
Adaptado de: (Ferrel, 1993)

Actividades claves

En esta parte se describen lo mas importante para el negocio y de esta

manera lograr tener el éxito que se desea.
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/ Solucion Disefio €

de Infraestruct

problemas
con los
clientes

ura
moderna
del Adara

colores que
reflejen confort,

calidez,
relajacion a los
clientes

Figura 12: Actividades claves
Adaptado de: (Ferrel, 1993)

Estructura de costos

Es importante para el negocio se implemente medidas para reducir

costos innecesarios.

OOOWO

Figura 13: Estructura de costos
Adaptado de (Ferrel, 1993)

5.3. Mezcla de Marketing
PRODUCTO

El producto que se va a ofrecer en este caso, se trata de un servicio, el
cual abarca un ambiente armonizado, tranquilo y adaptado a la

corriente "Go Green". Esto significa que al ser un Spa verde no solo se

a7



utilizaran productos naturales, sino que también la infraestructura del
lugar sera adaptada para el cuidado del medio ambiente. Cuyo objetivo
es satisfacer la necesidad del cliente que es la de sentirse saludable,

especial y sobre todo relajado.

De igual manera, se implementara un bar en donde se concesionara a
terceros quienes proveeran de los jugos détox que seran elaborados a

base de verduras, jugos y snacks naturales.

La Marca

La marca es "Adara Spa" su significado representa belleza.

El Eslogan
"Siente la armonia en un lugar Unico"
Logo

Para la creacion del logo, se utilizé la silueta de una mujer en posicion
de meditacion que representa la esencia del spa. Esta posicion
representa: salud, energia, vida, mente, paz, equilibrio, belleza, agua,
relajacion, sano, luz, pureza, armonia, autoestima, bienestar, cuerpo. El
color celeste y azul representa agua y pureza. El color verde claro y

oscuro representa la proteccion al medio ambiente.
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QACFO
S

SIENTE LA ARMONIA DE UN LUGAR UNICO

Figura 14: Logo Spa

PRECIO:

Estrategia de precios:

En esta investigacion se pretende realizar un andlisis competitivo de
precios de la competencia, determinando asi un precio promedio que
nos llevara a deducir estrategias para el apoderamiento de clientes y de

mercado.

El estudio de precios sera en la ciudad de Quito especificamente en el
norte. De esta manera se realizard visitas a diferentes Spas, se utilizara
los servicios, se observard las herramientas, productos y sobre todo el
comportamiento de los clientes. De esta forma se detallara y se
realizara un analisis final efectuando un precio base que genere al
cliente consumir nuestros servicios y de esta manera diferenciarnos por

el precio, instalacion, satisfaccion etc.

A continuacion, se detalla la competencia y sus precios en paquetes:
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“Normandia Spa”

Centro de Terapia m[egral/é‘

Figura 15: Logo Nurmandia Spa
Tomado de: (Normandia, 2017)

Cuenta con servicios de terapia para la salud integral, masajes
terapéuticos, hidroterapia, Bafios de cajon, Hidromasaje, Sauna, turco,
Tratamientos faciales naturales, “Baby Spa”, Vino terapia SPA, Romeo y

Julieta SPA, Cursos talleres.

Precio de paquetes:

Tabla 8: Normandia Spa

NORMANDIA SPA

Agua Naciente/Spa mujeres 95 %
embarazadas

Armonia belleza 120 $
Baby spa 80 %
Consuelo y paz/ Spa péstumo 120 $
Doncellas spa/ novias quinceaferas 130 $
Equilibrio 90 $
Integridad corporal 90 $
Lazos de unién 300 $
Purezay energia 120 $
Renovacién total 115 %
Romeo y Julieta 195 $
Vinoterapia 120 $

Adaptado de: (Normandia, 2017)



“Ocean Spa”

OCed ﬂfg
ESTETICA FACIALY CDRPD}&K

Figura 16: Logo Ocean Spa
Tomado de: (Ocean Spa, 2017)

{7_’/

“‘Ocean Spa” en Quito, ofrece tratamientos especialmente pensados

para conservar tu salud y destacar tu belleza.

Precio de paquetes:
Tabla 9: Ocean Spa
OCEAN SPA
Terapias corporales
Masaje cuatro manos
Masaje con bambu
Chocoterapia
Masaje con velas
Masaje relajante
Tratamiento facial
Despigmentacién facial
Rejuvenecimiento facial con radiofrecuencia

Terapia facial
Acné, tratamiento y alivio inmediato
Plasma rico en plaquetas

Adaptado de: (Ocean Spa, 2017)

60 $
35%
85%
60 $
35%

35%
35%

35%
35%
75%
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“Serenidad Spa”

" salud relajacion introspeccion

Figura 17: Logo Serenidad Spa
Tomado de: (Serenidad , 2017)

Combinan los mejores tratamientos con tecnologia obteniendo asi las

mejores terapias faciales, corporales, paquetes especiales para todas

las personas entregando un ambiente tranquilo y confortable.

Precio de paquetes:
Tabla 10: Serenidad Spa

Masaje basico 55.78 $
Masaje Intermedio 58.92 $
Masaje total con aromaterapia 70.58 $
Claridad mental 95 %
Relax y contemplacién 84.38 %
Sanacion emocional completa 384.73 %

Adaptado de: (Serenidad , 2017)

Una vez analizada la competencia, podemos vislumbrar el entorno por

donde se debe encaminar a la hora de establecer los precios,

dependiendo eso si de los servicios que se ofrecera a los clientes.

De esta manera se ofrecera ciertos servicios que demuestran mas

demanda en los diferentes spas de la ciudad de Quito, y que los clientes

habitualmente los utilizan.



53

El precio de los servicios establecidos dependera del tipo de tratamiento
que se quiera realizar el cliente y de los diferentes tipos de productos

gue se va a utilizar, los cuales tendran una tarifa distinta cada uno.

Es asi, que determinamos los precios de los servicios.

Tabla 11: Tarifa de precios de Adara Spa

ADARA SPA
Limpieza Facial 20.00 $
Tratamientos de piel 25.00 %
Masaje Relajante 30.00 $
Masaje Relajante Piedras calientes 35.00 %
Masaje Relajante con Aromaterapia 35.00 %
Terapia de REIKI cada sesion 20.00 $
Terapia de flores de Bach cada sesion 20.00 $
Masaje Relajante + REIKI 30.00 $
Masaje Relajante + Flores de Bach 30.00 $
Sesiones Corporales 30.00 %
Reduccion de medidas + REIKI 25.00 $
Reduccion de medidas + Flores de Bach 25.00 $
Sesion de terapia de respuesta espiritual 25.00 %
Reduccion de medidas + TRE 40.00 $
El tuina 30.00 $

PLAZA:

Los servicios que se ofrecerd se estableceran en periodos ciclicos para
entregar toda la informacion a los clientes, de esta manera, generar un vinculo

con el cliente para que visite nuestro Spa.

Adara Spa, tendra una comercializacion se sus servicios por medio de internet
(pagina Web), de esta manera ser vistos por gran parte de la ciudad del Quito
si no de Ecuador e Internacionalmente. Ademas, de disefiar blogs, Chats por

las aplicaciones tecnologicas (Facebook, Whatsapp, Messenger entre otros.)

También, se estableceran puntos estratégicos para difundir la marca tanto en

zonas poblada
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como las plazas, zonas de turismo, jardines, parques bares, centros

comerciales, convenciones, eventos etc.

PROMOCION:

Las promociones de los servicios se van a realizar mediante pagina web, y por
las redes sociales y television. Uno de los medios secundarios es la aplicacion
de Facebook la cual se puede interactuar directamente con el cliente
generando una comunicacion satisfactoria. Ademas de generar una campafia

de salud y belleza en la ciudad de Quito.

En la tabla siguiente se establecen las estrategias de promocion de Adara Spa:
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Presupuesto de la campafia publicitaria “Adara Spa”.

Tabla 14: Presupuesto de la campanfa

Descripcion Valor Frecuencia Costo unitario Valor Porcentaje ANUAL
Mes total De (cantidad
anual Receptores de

publico)
Logo $ 50,00 1 1 $100,00 10% 270
Sticker $ 45,00 3 1000 u $ 270,00 5% 135
Afiche $ 30,00 3 1000 u $180,00 5% 135
Pancartas $ 25,00 6 1 $300,00 8% 216
Facebook $ 25,00 6 1 $300,00 10% 270
Twitter $ 25,00 6 1 $300,00 7% 189
Tv $ 33,00 6 1 $396,00 15% 405
Prensa $ 30,86 6 1 $371,40 15% 405
Radio (paquete 1) $ 40,00 6 1 $480,00 15% 405
Vallas publicitarias =~ $ 250,00 6 1 $3000,00 10% 270
Total 100% 2700

$5.697,40

Para conocer los porcentajes de quienes receptan la publicidad se baso en la
investigacion establecida por las encuestas y del estudio de mercado segun la
capacidad instalada del negocio, en donde se vera reflejado en las ventas. Por
lo tanto, los medios masivos (Radio, television y prensa), se logré conocer la
recepcion de la publicidad por medio de rating. De igual manera las redes
sociales, se tuvo un alcance de acuerdo al nimero de seguidores. Pese a que
se necesita invertir un alto valor en campafia, la publicidad es uno de los
factores mas importantes en una empresa ya que de esa manera se atrae a

mas clientes y se da a conocer a través de los medios.

6. PROPUESTA DE FILOSOFIA Y ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL
6.1. Mision, vision y objetivos de la empresa

Mision:

"Adara Spa" es una empresa dedicada a satisfacer la salud integral y
belleza de nuestros clientes, brindando un servicio de calidad con un
personal altamente capacitado, comprometido, con los valores de:

respeto, ética y servicio; fomentando la armonia y el bienestar de

nuestros empleados y con una politica social altamente responsable.
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Vision:

En 5 afos se busca ser una empresa innovadora en productos y servicios,
trabajando por la armonia tanto en cuerpo y mente de nuestros clientes. Y
ser reconocida a nivel nacional como un ejemplo de ética, organizacién, por

la calidad y compromiso profesional mostrando asi resultados reales

Objetivos delaorganizacion:

v Incrementar la oferta de servicios en diferentes zonas de la ciudad

de Quito en los préximos 5 afios.

v' Incrementar la diffusion de medios publicitarios en un periodo de

3 anos
v Satisfacer la demanda a un 10% del Mercado objetivo

6.2. Plan de operaciones

Localizacion geograficay requerimientos de espacios fisicos

"Adara Spa" estard ubicada en la calle Gregorio de Bobadilla y Luis
Cadena en el sector Granda Centeno, el lugar posee un area con 700
metros cuadrados en donde se realizara distintas adecuaciones de
acuerdo a lo que se requiere del negocio. Se planea construir 3
habitaciones con un area de 4x4 metros cuadrados y estacionamiento
de 40 metros cuadrados. Con una disponibilidad de parqueaderos

aproximadamente de 10 autos.
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Figura 18: Distribucion de la infraestuctura

Instalaciones y sistemas

En cuanto a las instalaciones, se necesitara colocar lo necesario para el
correcto funcionamiento de luz, agua, teléfono, internet y bafios. Para el

parqueadero no se contara con un sistema es especial.

Para la seguridad del establecimiento, no se necesitard de ningun
sistema operativo ya que se va a disponer de un guardia de seguridad
con una disponibilidad de 24 horas y adicionalmente la caseta en donde

se instalara el mismo.

Requerimiento de equipos y herramientas para las operaciones

Las herramientas y equipos que se requieren para realizar las operaciones

se muestran en la siguiente tabla:



Tabla 15: Presupuesto de Equipos
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Valor Valor
. Valor de valor de Valor residual residual
item Cantidad | Costo Costo | VidaUtil | 2" | mercado |contablea| o= B | TESEE
(unidades)| Unitario | Total (afios) Ca | 2l fin del | Ia vida del | °5P esp
unitario rovecto g impuestos | impuestos
proy: proy: (unitario) | (total)
Lupa 1 95.00 95.00 3 47,50 50,00 15,83 38,49 38.49
Multifuncién Facial 1 480,00 | 480,00 5 240,00 | 200,00 | 240,00 213 48 213 48
Cavitador/ Radio frecuencia 1 1150,00 | 1.150,00 5 575,00 | 1.000,00 | 575,00 856,78 856,78
Punta de Diamante 1 380,00 | 380,00 3 100,00 | 120,00 63,33 100,90 100,90
Electroestimulador 1 74000 | 740,00 5 370,00 | 450,00 | 370,00 42304 42304
Calentador de piedras 1 300,00 | 300,00 5 150,00 70,00 | 150,00 96.96 96.96
Calentador parafina 1 180,00 | 180,00 5 90,00 50,00 90,00 53,48 63,48
Mascara Led 1 180,00 | 180,00 5 90,00 40,00 90,00 56,85 56,85
Vaporizador 1 120,00 | 120,00 5 50,00 40,00 60,00 4674 4674
Esterilizador 1 80,00 80,00 5 40,00 25.00 40,00 30,06 30.06
Equipo Ozono 1 200,00 | 200,00 5 100,00 50,00 | 100,00 66.85 66.85
Camillas 6 700,00 | 4.200,00 5 350,00 | 500,00 | 350,00 44945 |  2696.70
Sala de estar 1 1.100,00 | 1.100,00 5 550,00 | 200,00 | 550,00 317.95 317.95
Turco 1 500,00 | 500,00 10 50,00 | 200,00 | 27500 225 28 225 28
Hidromasaje 1 500,00 | 500,00 10 50,00 | 200,00 | 27500 225 28 225 28
3 Duchas electricas 1 120,00 | 120,00 3 50,00 25,00 20,00 2332 2332
Total 10.325,00
Tabla 16: Presupuesto de muebles y equipos de oficina
PRESUPUESTO DE MUEBLES Y EQUIPDS DE OFICINA
ITEM ESPECIFICACION UNIDAD CANTIDAD COSTO VALOR
1| Camillas unidad 5 6|5 150,00 | 5 900,00
2| Sala de estar unidad 5 1|5 1.500,00|% 1.500,00
3| Estaciones de trabajo unidad 3 3|5 400,005 1.200,00
4| Taburetes con ruedas unidad 5 6|5 80,00 | 5 480,00
5| Sillas unidad 5 6|5 75,00 | 5 450,00
B| Vitrinas unidad 5 2|5 400,00 % 800,00
7| Estanterias unidad 5 6|5 300,00 |5 1.800,00
8| Canceles unidad 5 2|5 350,00 | 5 700,00
TOTAL $ 7.830,00

Flujogramade Procesos y Ciclo de Operaciones

El ciclo de operaciones comienza en el momento en que el cliente toma

la cita a través de una llamada o en la plataforma virtual. Si asiste, el

guardia le da la bienvenida y le ayuda a estacionar el vehiculo en el

parqueadero.

Posteriormente, se realiza una evaluacion previa y el procedimiento que

debe seguir en casa. Luego, se realiza una apertura de ficha. Seguido

de, la realizacion de la terapia o tratamiento requerido.




El cliente sale del consultorio y se acerca a la caja para realizar el pago
de la sesion. Se agenda la siguiente sesion y se entrega la factura.

Finalmente, el guardia ayuda al cliente a salir del establecimiento

En caso de que el cliente no asista a la cita el proceso a realizar es: que
se contacta con cliente, se realiza una llamada telefénica y se pregunta
los motivos por los cuales no pudo asistir. Finalmente, se posterga una

nueva cita

El flujograma de procesos se podra observar de manera detallada en el
(Anexo No.6)
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Aspectos Regulatorios y Legales

En cuanto a la estructura legal de la empresa "Adara Spa" decidié ser una
empresa de Responsabilidad Limitada, Su estructura es lineal dado que es
una empresa pequefia y se quiere disminuir los gastos. Ademas, se
contard con dos socios con un 50% de las acciones respectivamente.
Dependiendo de como va evolucionando la empresa en los proximos afos,
podria haber un tercer accionista que esté dispuesto a invertir. Las

acciones se repartiran 33,33% en partes iguales.

Dentro de los aspectos legales para la aperturay funcionamiento de la

empresa son los siguientes:

- Se obtiene el R.U.C. de la empresa en el servicio de rentas internas
(S.R.1)

- Permiso de funcionalidad otorgado por el Cuerpo de Bomberos de Quito
- Se obtiene la licencia de funcionamiento que es otorgada por el

Municipio de Quito

- Tramites de los registros sanitarios otorgados por el Ministerio de

Salud Publicay por la Agencia Nacional de Regulacion, Control y Vigilancia

6.4. Estructura Organizacional
6.4.1.Personal de la empresa

El personal de la empresa que se propone es simple ya que se cuenta con
poco personal en diferencia a otros centros de estética y spa. Ya que la

compafia recién estara iniciando.

Administrador: Es quien estard a cargo de "Adara Spa", resuelva los
problemas y la toma de decisiones. Ademas, sera el encargado de realizar
los pagos al resto de empleados y la supervision del mismo. También

respondera a los problemas que presenten nuestros clientes y todo lo
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referente al marketing de la empresa.

Recepcionista: Sera la encargada de recibir el pago de los clientes y llevar

la contabilidad de la empresa. Ademas, llevara la agenda con las citas de
los clientes y es quien postergara las mismas en caso de que sea

necesario. Dara atencion al cliente ya sea personalizada o viatelefonica.

Masajista: Dentro de las tareas que las masajistas realizaran son: todos los
tratamientos corporales y faciales. Y el respectivo manejo de la ficha médica

de cada cliente.

Terapeuta holistica: Las funciones de la terapeuta holistica son de igual
manera tratamientos corporales y faciales, pero a diferencia de las

masajistas ella se encargara especialmente de la parte holistica.

Personal de limpieza: Es quien se encargara de realizar la limpieza del

local tanto internamente como externamente. Ademas, sera quien atienda el

bar que se va a implementar.

Organigrama:

La figura a continuacién muestra la estructura del personal con que contara
la empresa, quienes ayudaran a cumplir las actividades para alcanzar la

mision, vision y objetivos de la organizacion
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ADMINISTRADOR

PERSONAL DE

TERAPEUTA MASAIISTA 1
HOLISTICA

Figura 20: Estructura Organizacional

RECEPCIONISTA

MASAJISTA 2

MASAJISTA 3
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7. EVALUACION FINANCIERA
7.1. Proyeccién de ingresos, costos y gastos

Para la proyeccion de ventas, se puede verificar en el Anexo No. 5, en
donde se realiz6 una estimacion basada en la experiencia de negocios
similares, donde se evalud las ventas por tipo de servicio, por hora, como
se puede evidenciar en el mismo Anexo No0.8. Se prevé que las cantidades
aumenten en base a la demanda de los servicios y a la capacidad instalada
del negocio. Con respecto al precio se tomO en consideracion los
resultados que se dieron en las encuestas realizadas en el estudio de
mercado. Se estima un ingreso total por todos los servicios prestados de
$79.749,90 dolares para el primer afio Para el célculo de los siguientes
afios, se tomd en cuenta el aumento del precio que se lo realizdé en base al
comportamiento actual de la inflacion que es lade un 1,1% segun el Banco
Central del Ecuador. Ademas, se tomO en cuenta el incremento del
mercado con un valor de 1,5% semestralmente para realizar las
proyecciones de los ingresos.

Tabla 17: Proyeccién Anual de Ingresos
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Proyeccion de ventas

Ao 1 2 3 4

5

Ventas Netas $ 70.749,00 | $ 99.148,61 | $ 123.265,94 | $ 152.606,05 | $ 179.118,16

Con respecto a los costos se tomo en cuenta la adquisicion de insumos, uso
de equipos, el costo de mano de obra directa y costos indirectos. Dentro de
los cuales se consider6 tanto los costos fijos como los costos variables y

gue se reflejan en el estudio.



7.2. Inversion Inicial, Capital de Trabajo y Estructura del Capital

De estudio efectuado, se puede apreciar, que la inversion inicial del proyecto
es de $24.037,95 dolares misma que se puede observar de manera
detallada en el Anexo No. 9. Se consideraron factores como: maquinaria,
mano de obra, equipos de oficina e insumos, tomando en cuenta que la
estructura del capital es, un 60% que corresponde al capital propio. Y un
40% de deuda que se adquirira a crédito con un valor de 9.615,8 dolares.
Con una cuota de $211,46

7.3. Proyeccion de estado deresultados, situacion financiera, estado de

flujos de efectivo y flujos de caja.

Estado de Resultados

Para la proyeccion del estado de resultados en la cual se puede verificar
de manera especifica en el Anexo No. 10, se puede evidenciar las
proyecciones de los ingresos, costos y gastos, evaluando adicionalmente
gue el negocio es rentable por las utilidades obtenidas; sin embargo, es
pertinente tener un monitoreo constante por el cambio de comportamiento

de los clientes que pueden afectar las proyecciones establecidas.

Estado de Situacién Financiera

Para la proyeccion del balance general que se detalla en el Anexo No. 11,
se puede evidenciar las proyecciones de los Activos, Pasivos y la
determinacion del Patrimonio de la empresa. Como se puede apreciar,
tanto los activos como el patrimonio tienen un crecimiento ascendente,
mientras que los pasivos tienen un decrecimiento. Aunque también se
incrementan cuentas como es el caso de las cuentas por cobrar por la
concesion de créditos empresariales y por el financiamiento obtenido por la

adquisicién de insumos.
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Flujo de Efectivo

Para la elaboracion del flujo de efectivo, que se puede observar
detalladamente en el Anexo No. 12, en el mismo que puede observar que
los flujos son positivos lo que indica la rentabilidad del negocio, asi mismo
este estado financiero, nos permitird realizar las provisiones necesarias
para evitar un desfinanciamiento de la empresa y que implique la

contratacion de créditos que a su vez generan el pago de intereses.

Flujo de Caja del Proyecto

Los flujos de caja y su proyeccion se podran observar de manera mas
especifica en el Anexo No. 13. En los flujos de caja se consideraron los
siguientes ambitos: la inversion que se necesita desde el afio cero y el
aumento de la inversion en el primer afo, los costos operativos, son todos
los gastos de la empresa que van incrementandose conforme pasan los
afos. El interés que se tiene que pagar, se ha incurrido debido a la deuda
gue se necesita para el presente proyecto. El flujo de caja representa una
pérdida desde el primer afio y van aumentando a lo largo de su proyeccion

y generando utilidades

7.4. Proyeccion de flujo de caja del inversionista, calculo delatasa de
descuento y criterios de valoracién

Estado y Evaluacion del Proyecto

Para la evaluacion financiera del proyecto se ha tomado en cuenta los
siguientes factores como: Valor Actual Neto (VAN), Tasa Interna de
Retorno (TIR), indice de Rentabilidad (IR) y el periodo de recuperacion.
Los cuales se pueden observar claramente en el Anexo No. 14 y 15, que el

valor actual neto es de $ 14.906,81, siendo positivo este indicador para la
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viabilidad del proyecto. En referencia al WACC, ".es simplemente la tasa a
la que se debe descontar el Flujo de Caja Libre para obtener el mismo
valor de las acciones que proporcionan el descuento de los flujos del
accionista". (Fernandez, 2011, pag. 12). Es por esto que, este concepto
como tasa de descuento es significativa, ya que descuenta los costos
referentes a la deuda y los costos referentes al capital de la empresa. La
tasa interna de retorno dio como resultado un 26,32%, lo cual es mayor a la
tasa de descuento que se utiliza en la evaluacion financiera. Lo que mide la
tasa interna de retorno es la rentabilidad de las inversiones, siendo asi
positivo y viable para el proyecto. En lo que se refiere al indice de
rentabilidad, se pudo obtener el valor de 1,62, mediante el uso de las
siguientes variables: VAN e inversioén inicial. Dado que el valor es mayor a
uno indica, que el proyecto es viable. Referente al periodo de
recuperacion, se puede apreciar detalladamente en el Anexo No.12, en
donde se observa que el proyecto se recuperara en 2 afios, lo cual

demuestra que el proyecto es viable

Criterios de valoracion
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Para los criterios de valoracion se tomoé en cuenta los siguientes puntos:

La tasa de descuento: 0,1407%
Riesgo pais: 5,07%

Beta: 0,94

Tasa de impuestos: 0,22%
Rendimiento de mercado: 5,61

Tasa libre de riesgo: 2,79

7.5. Indicadores financieros

Los indicadores de rentabilidad reflejan que el proyecto utiliza sus activos



de una manera eficaz y realiza sus operaciones de manera eficiente.
Ademas, se observa que, el margen operativo en el primer afio es de una
pérdida de -4%. A partir del segundo afio el margen operativo va
aumentando segun las utilidades netas. Lo que el margen operativo refleja
es cuanto de cada délar de las ganancias que se generan, da beneficio

para la empresa.

En referencia a la rentabilidad sobre el activo, un promedio del 22%. Lo que
el ROA hace referencia, es coOmo aprovecha sus activos la empresa. Por
otra parte, la rentabilidad sobre el patrimonio es mayor al 38%, lo que esto
significa es que cuanto beneficio se obtiene por cada délar de los

accionistas.

En cuanto a los indicadores de liquidez, se puede evidenciar la prueba de
acido, éste hace referencia a que su valor desde el primer afio, es mayor a
1,00. Esto significa que, la empresa tiene una buena liquidez, es decir su
movimiento de las ventas. La razén deuda capital tiene un valor promedio
de 36%, lo que la empresa genera son $0,36 de utilidades por cada dolar

de patrimonio.

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

e Dentro del entorno externo se puede observar como ventaja que la
tendencia hacia verse bien y sentirse bien ha ido aumentando tanto en

hombres como en mujeres.

e Gracias al avance tecnologico, este tipo de empresas han ido
creciendo favorablemente debido al mejor manejo de la informacion y

la tecnologia de punta que utilizan

e En la investigacion cualitativa y cuantitativa se dio como resultado los

siguientes puntos: que la mayoria de personas estarian dispuestas a
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utilizar servicios que brinden beneficios holisticos.

Mas del 50% de los encuestados estan de acuerdo que se utilicen
productos naturales para recibir un mejor beneficio tanto fisica como

espiritualmente.

El precio de mercado de los servicios varia entre un promedio es de
$28.

En la oportunidad de negocio, el objetivo esta en innovar el proceso de
realizacion de los servicios y brindar una mejor atencion

personalizada.

En cuanto a la estrategia de marketing, lo que se busca es lograr
diferenciarse en relacion a la competencia tanto en productos a ofrecer

como los servicios a brindar

En el plan de operaciones, el proposito es mantener una forma

organizada de brindar el servicio y optimizarrecursos

En la organizacion se delimitaron las funciones de cada miembro del

personal para delimitar responsabilidades

Dentro de la filosofia y estructura de la organizacion, lo que se busca es
cumplir con los objetivos tanto mediano como a largo plazo mediante la

aplicacion de estrategias y ejecucion de actividades.
El objetivo fundamental del proyecto es el andlisis financiero, para

determinar la viabilidad de la empresa en un periodo de cinco afios.

Adicionalmente, se elabor6 un estado de resultados en donde se
evidencio que, existe un incremento positivo en los activos fijos a partir

del segundo afo.

En cuanto a la evaluacion financiera se demostré que el proyecto es
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rentable al contar con: un Valor Actual Neto (VAN), de $14.906 y una
Tasa Interna de Retorno (TIR) mayor a la tasa de descuento (WACC),

la misma que se ubicd a26,32%.

Finalmente, los indicadores financieros han evidenciado que el plan de
negocios para la creacion de un spa holistico que estara ubicado en el

norte de Quito, es factible generando liquidez y rentabilidad
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Anexo 1: Tablas de Correlacién

Género o__Cotdod
1
£0AD 0,12306085 1
Benelioo spa 0,15794051 .0,04818421 1
|Benelicio holistica  0,00875678  -0,0025767 0,00160698 1
Productos naturales  0,16321945 -0,08319805 -0, 11411055 RS 1
Masaje relajonte Mo/l miniv/ol  eidiv/o! #0Iv/0! nioIv/o! 1
L sylud e 0,02300057 0,13508023 0,15600842 012809789 020074 noiv/ol » !
Frecuencis 0,29264588 0,10512222 -0,178965) -0,073130244 0,169417037 WIDIV/O! 0,0356435) 1
Calidag -0,02544273 0,10216928 0,07513666 -0,264135272 0,209096465 #DIV/0) 0098254 0,06734795 1
Pracio ADANASE 015791316 0,00560233 0,07776157% -0,227645055 #DIv/ol 0,)8389243 10,16511336 -0,25160%6 1
Atencidnalcliente 005008918 0,02488027 0,1161318% 0077761579 0,02070019 DI/ 013348691 0,14896096 -0,2516098 -0,19047619 \
Hapide: del servico  D,25757576 10,27901175 -0,104358709 0185699759 0,01408287 wioiv/ol 0,11827107 001252639 025125945 038824847 033056 /452
Limpleza del local  -D,0902080) 0,07002614 -0,07513668 +0,238979512 0266122774 #iDIv/o! ~0,11897778 -0,06734795 -0,00332226 -0,1135074 ~0,261872592
Precio 0,11597712 -0,05311073  0,02950472 0,145478593 0,001526805 #piv/ol 011877269 0,10520466 -0,10246941 0,21281914 0027221052
Servicla 0,1423188 0,07053343 -0.04065651 0,040875356 0,208491618 winiv/o! 016571045 0,07358543  0.04318713  0,06675016 0,141844083
Lugar 0,1809735 -0,09126595  0,05615018 o1 0037362077 moiv/ol 0,00536241 -0,08938787 0,28090577 -0,0291608% 0,051341053
Promecionn D,17314569 +0,23356991 -0,11279454 0,065618918 0,021613757 wiDIv/ol -0,10913559 04473455 0,04933031 <0, 34/a0781 0,026 8581
Informacidn 00238377 0,00059676  0,12835234 0,04334388% 0.217662315 moiv/ol 001224508 0,21422595 0,15642403  0,11841785 0128286003
Medic -0,26951575  0,07129621 -0,01790425 0,062940581 -0,163063037 #Div/ol -0,23085912 -0,07138722 (0,07837419 -0,06240306 0.029366154
|Descuento <0,09229248-0,1459117 014637227 0,011406432 0147962451 #Div/ol 03491043 -0,01855047 001205136 0,07683483 -0,21420619
Lo soludes  Frecuenoa Coldod Preco Atencidn ol chemte Ropider del sorvico smplera dellocol  Preco. Servco Lugov Promocion informacion  Medio Descwento
i

003562363 :
009388264 006734795 '
0183855243 026501336 0.75160%8 1
ISR (LIASIEANE 0516058 D1SGAT6IS ¥
01927107 001252647 -0, 2513594 RN -QassseMM 1
031397778 -ODL05TIATIS 0,00012226 -0, 135078 <0 2618794M) -0, 28283253 1
DALS77289 010520406 -0,10048M1 021261954 oG 00280101 QurMAm i
0I63/2045 PSS DOISITLY 00067010 0381588083 005841663 DOII77IGN 003121953 2
DO0ASA2LL (OESIEIET 0,250%08 7] 00IN180%8 Oosislmy DmTIsIes 003553847 0TSO DI -
30913830 00473155 0,04933031 B I8 0GL 0,026 78541 0161585181 021730005 OUS6EVIS 0,2079768% (005058654 1
O0I22WE  D.24IDIS CASGIML)  0185TES 33000 008038702 “007e015% 00884871 -0,1114080 :
<023085917 0071772 D,07RIMIS -0,0604030% 0079356158 003683018 S0Q07RITAIAS A 1ZRI9)1 -ODIMOEE QLIGESVGS 01053239 007330911 1
OO -00I895447 001205136 007683433 02100815 0,100802456 00631265661  0.02758730 -0.14911613 012166851 -0 15153208 O ISOUNSES 0.1227635% i

Etiguetas de fila 1 2 3 Total general

1 12,00% 10,00% 8,00% 30,00%

2 50,00% 14,00% 6,00% 70,00%

Total general 62,00% 24,00% 14,00% 100,00%

holistico

Cuenta de Atributos 2 Etiquetas de columna El

Etiquetas de fila El (1] 1 Total general

1 10,00% 20,00% 30,00%

2 18,00% 52,00% 70,00%

Total general 28,00% 72,00% 100,00%

Cuenta de Informacion Etiquetas de columna El

Etiguetas de fila 1 2 3 4 Total general

1 28,00% 2,00% 0,00% 0,00% 30,00%

2 50,00% 6,00% 0,00% 2,00% 58,00%

3 2,00% 0,00% 2,00% 2,00% 6,00%

4 4,00% 0,00% 2,00% 0,00% 6,00%

Total general 84,00% 8,00% 4,00% 4,00% 100,00%

Anexo 3: Encuesta

El objetivo de ésta encuesta es determinar la factibilidad de un plan de

negocios enfocado en crear un Spa Holistico ubicado en el norte de Quito.

Edad: Género: Masculino Femenino



1. ¢Conoce usted acerca de los beneficios que tiene un spaholistico?
Si NO

2. ¢Conoce usted acerca de los beneficios holisticos?
Si NO_

3. ¢Esta usted de acuerdo sobre los tratamientos que se trataran con
productos relacionados con la medicina natural? (Se ofreceran masajes
relajantes para combatir el estrés con un producto natural llamado
"Flores de Bach" este es un producto aleman elaborado a base de 38

flores diferentes)

Totalmentedeacuerdo
Parcialmentedeacuerdo
Neutral
Parcialmente desacuerdo_
Desacuerdo
4. ¢Estaria usted dispuesto arecibir un masaje relajante para reducir el

estrés con un producto natural?
Si No

5. Piensa que la salud es:

Muy importante
Medianamente Importante___

Neutral____



Le esdiferente

¢Con qué frecuencia visitaria nuestro centro?

Unavez porsemana ____

Dos o tres veces por semana ___
Unavez almes ___

Unavez alafio ____

¢,De los siguientes atributos, qué es lo que mas valoraria al momento de

recibir el servicio? (Seleccione las 3 mas relevantes)

Calidad
Precio
Rapidez del servicio____

Atencion al cliente limpieza dellocal

¢,Cudl seria el precio que usted estaria dispuesto a pagar por un
tratamiento? 10-20dé6lares

20-30do6lares
30-40dolares_

40-50 dolares_ 50 omas

¢cHarecibido este tipo de servicios anteriormente? (En caso de haberlo
hecho por favor, explique su experiencia)
Sl NO

10. ¢ En ddénde estaria dispuesto a recibir este servicio?
Casa
Nuestras instalaciones___

Aire libre_



Otros, especifique___

11.¢Qué tipo de promocién le gustaria recibir?
2X1_

Por cada tres sesiones al mes una gratis__

Un facial combinado con un masaje relajante_

Cupones____

12.¢,Como le gustariarecibir lainformacion acerca de los servicios que sevaa
ofrecer en el centro de relajacion?

Redessociales__
Television__
Radio_
Flayers

Otros, especifique
13.¢,Qué medio de comunicacion es el que mas utiliza?

Teléfono Moévil__

Internet_

Radio____ Television___

14.Usted prefiere que el centro esté ubicado en;
Centro comercial

Calle comercial

Casa propia Otros, especifique

Anexo 4: Resultados Encuesta



2. GENERO

30
25
20
15
10

Masculino Ffemenino

4.Beneficios Holisticos

® 3eneficics
Hulisticos

® Beneficics
Halisticos SI
= 3eneficios.
|lclisticos NO

6. ¢Estaria dispuesto a recibir un
masaje relajante para reducir el
estrés con un producto natural?




Medi i
e 7.Riansaquelasaludes:
imnortante,, _indiferente,
4 ! eu?r , 0 0

= Muy importante
¥ Medianamente
importante

n Neutral

Le esindilferente

10.¢Cual seria el precio que
usted estaria dispuesto a pagar
pat un tratamiento ?

T

10-208 20-30% 30-40$ 40-50% 50 0 mds

8.¢Con qué frecuencia
visitaria nuestro centro?

/

Unavez Dosotres Unaveza Unavezal
por  vecespor  mes afio
semana  semana

9. ¢De los siguientes atributos;
qué es lo que mas valoraria al
momento de recibir este
servicio?

Calidad  Precio Atencién Limpieza Rapidez
alcliente del local de!
servicio




11. ¢Ha recibido este tipo
de servicios
anteriormente?

uSI wNO

%

I

76%

13.¢Qué tipo de promocion le gustaria
recibir?

20
r 4

0 241 3sesiones 1gratis  Cupones Otros

12. ;EN DONDE LE GUSTARIA
RECIBIR ESTE SERVICIO?

40

20
Q —— — .
2 2 3 4 > b / 8

W Seriesl M@ Series2

14. Como e gustaria recibir informacion
acerca del servicic?

40
30
20

Redes Television Radic  Flayers  otros
sociales



15. Qué medio de 16. Usted prefiere que
el centro esté ubicado

comunicacién es el que mas
utiliza?

100% - ¢ »

80% :

60%

40% - —. = =
20% . — .

0%
Telefuno inlemel  Radiv  elevisio
movil n




Anexo 5: Demanda Potencial

Poblacion de Quito 2.319.671,00 | 2.370.703,76 | 2.422.859,24 | 2.476.162,15 | 2.530.637,72 | 2.586.311,75 | 2.643.210,60 | 2.701.361,24
PEA 1.249.950,00 | 1.277.448,90 | 1.305.552,78 | 1.334.274,94 | 1.363.628,99 | 1.393.628,82 | 1.424.288,66 | 1.455.623,01
Poblacion de 25 a 65 aflos | 1.506.581,00| 1.539.725,78 | 1.573.599,75 | 1.608.218,94 | 1.643.599,76 | 1.679.758,96 | 1.716.713,65 | 1.754.481,35
Poblacion de norte de
Quito 424 637,00 | 433.979,01 | 443.526,55 | 453.284,14 | 463.256,39 | 473.448,03 | 483.863,88 | 494.508,89
51.3% son mujeres (INEC) 217 839 222.631,23 227.529,12 | 232.534,76 | 237.650,53 242.878,84 | 248.222,17 |  253.683,06
48.7% son hombres 106.087,59 211.347,78 215.997,43 220.749,37 225.605,86 230.569,19 235.641,71 | 240.825,83
27% Mercado objetivo

’ 58.816,53 60.110,43 61.432,86 62.784,39 64.165,64 65.577,29 67.019,99 68.494,43
Mujeres
30% Mercado Objetivo
Hombres 31826,277 63.404,33 64.799,23 66.224,81 67.681,76 69.170,76 70.692,51 72.247,75

Anexo 6: Flujograma de Procesos
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Anexo 7: Capacidad Instalada

. Personas Personas Personas anuales .
Tratamiento Tiempo | Empleados _ : Precios
# diarias mensuales demanda a cubrir
1 |LimpiezaFacial 45 . 1 6 72|s 2000
minutos |1 m ]]
. . 45 1 25
2 Tratamientos de piel s |t 300 | § 25,00
3 Masaje Relajante 45. L t gt 192 | § 30,00
minutos |1 m ]]
2 Ma.saje Relajante Piedras 45. - 1 20 240§ 35,00
calientes minutos |1 m ]]
s Masaje Rela.Jante con 4§ ) 1 20 240 | § 35,00
Aromaterapia minutos |1 m jista
. . |45 1 20
5 Terapia de REIKI cada sesion . . 240 | $ 20,00
minutos |1 terapista
5 Terapia de flores de Bach :!C! ; 1 30 360 | § 20,00
cada sesion minutos |1 terapista
¢ |MasajeRelajante +REIKI  |*° ; 1 8 9|5 3000
minutos |1 m jista
Masaje Relajante + Flores de |30 1 12
’ Bach minutos |1 masajista U S
. 30 1 16
10 Sesiones Corporales minutos |1 jista 192 | § 30,00
Reduccion de medidas + 45 12
" REKI minutos |1 masajist e
Reduccion de medidas + 45 1 8
2 Flores de Bach minutos |1 mw jist Sl E Y
Sesion de terapia de 30 1 ]
2 respuesta espiritual minutos |1 terapista Sl E e
1 |Reduccion de medidas + TRE |*° L ! 8 9|5 4000
minutos |1 m j
. 45 1 16
15 El tuina minutos |1 terapista 192 [ § 30,00
TOTAL 14 225 2.700




Anexo 8: Ingreso de ventas por servicio

Servicios Mes 1
Limpieza Facial
Cantidad (u) 6
Precio S 20,00
Subtotal S 120,00
Tratamientos de piel
Cantidad (u) 25
Precio S 25,00
Subtotal S 625,00
Masaje Relajante
Cantidad (u) 16
Precio 5 30,00
Subtotal S 480,00
Masaje Relajante Piedras calientes
Cantidad (u) 20
Precio $ 35,00
Subtotal S 700,00
Masaje Relajante con Aromaterapia
Cantidad (u) 20
Precio $ 35,00
Subtotal $ 700,00
Terapia de REIKI cada sesidén
Cantidad (u) 20
Precio $ 20,00
Subtotal $ 400,00
Terapia de flores de Bach cada sesion
Cantidad (u) 30
Precio § 20,00
Subtotal $ 600,00
Masaje Relajante + REIKI
Cantidad (u) 8
Precio S 30,00
Subtotal S 240,00
Masaje Relajante + Flores de Bach
Cantidad (u) 12
Precio S 30,00
Subtotal S 360,00




Sesiones Corporales
Cantidad (u) 16
Precio S 30,00
Subtotal $ 480,00
Reduccion de medidas + REIKI
Cantidad (u) 12
Precio S 25,00
Subtotal $ 300,00
Reduccién de medidas + Flores de Bach
Cantidad (u) 8
Precio S 25,00
Subtotal $ 200,00
Sesion de terapia de respuesta espiritual
Cantidad (u) 8
Precio $ 25,00
Subtotal S 200,00
Reduccion de medidas + TRE
Cantidad (u) 8
Precio $ 40,00
Subtotal S 320,00
El tuina
Cantidad (u) 16
Precio S 30,00
Subtotal S 480,00
Total Ingresos $ 6.205,00

Anexo 9: Inversién Inicial y Estructura del Capital

Inversiones de la produccion 8.100,00

Inversiones Intangibles 700,00

Inventarios 1.237,95

Gastos efectivos 14.000,00 | Capital de

Varios Trabajo

TOTAL INVERSION INICIAL 24.037,95 | ESTRUCTURA DE CAPITAL Propio 60,00% 14.422.77
Deuda L/P 40,00% 9.615,18

Monto 9.615,18

Tasa de interés 11,50%|anual 0,96% mensual

Plazo 5 afios 60 meses

CUOTA §211,46




Anexo 10: Estado de Resultados Anuales

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO - ANUAL

1 2 3 4 5
Ventas 79.749,90 99.148,61 123.265,94 152.696,05 179.118,16
Costo de los productos vendidos 56.256,19 62.745,13 77.975,21 85.449,02 92.226,60
UTILIDAD BRUTA 23.493,71 36.403,47 45.290,73 67.247,03 86.891,56
Gastos sueldos 16.583,80 17.683,80 17.283,80 17.683,80 17.683,80
Gastos generales 8.795,00 7.892,16 8.591,38 9.404,80 10.166,32
Gastos de depreciacidn 425,00 425,00 425,00 389,58 425,00
Gastos de amortizacidn 140,00 140,00 140,00 140,00 140,00
UTILIDAD ANTES DE INTERESES E IMPUESTOS Y PARTICIP. (2.450,08) 10.262,51 18.850,55 39.628,84 58.476,44
Gastos de intereses 1.027,81 844,74 639,47 409,31 151,25
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS Y PARTICIPACION (3.477,90) 9.417,77 18.211,08 35.215,52 58.325,19
15% PARTICIPACION TRABAJIADORES - 1.412,67 2.731,606 5.882,93 8.748,78
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS (3.477,90) 8.005,10 15.479,42 33.336,60 49.576,42
22% IMPUESTO A LA RENTA - 1.761,12 3.405,47 7.334,05 10.906,81
UTILIDAD NETA (3.477,90) 6.243,98 12.073,94 26.002,54 38.665,60

Anexo 11: Estado de Situacién Financiera Anual

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA PROYECTADO

0 1 2 3 4 5

ACTIVOS 25.275,90 21.337,57 24.401,59 19.034,98 42.458,14 73.360,22
Corrientes 16.475,90 13.102,57 16.731,59 9.824,98 32.502,72 63.969,80
Efectivo 14.707,40 7.375,28 9.871,39 1.525,70 22.801,08 58.306,35
Cuentas por Cobrar - 103,40 128,55 159,82 193,56 211,57
Inventarios Prod. Terminados - 497,23 544,96 673,55 730,43 -

Inventarios Materia Prima 1.521,00 1.870,79 2.257,62 2.724,43 3.203,56 -

Inventarios Sum. Fabricacion 247,50 3.255,86 3.929,07 4.741 48 5.574,10 5.451,89
No Corrientes 8.800,00 8.235,00 7.670,00 9.210,00 9,955,142 9.390,42
Propiedad, Planta y Equipo 3.100,00 3.100,00 3.100,00 10.205,00 11.430,00 11.480,00
Depreciacion acumulada - 425,00 850,00 1.275,00 1.664,58 2.089,58
Intangibles 700,00 700,00 700,00 700,00 700,00 700,00
Amortizacion acumulada - 140,00 280,00 420,00 560,00 700,00
PASIVOS 10.853,13 10.392,69 7.212,73 3.767,18 (87,20) (7.854,73)
Corrientes 1.237,95 2.287,25 800,10 (747,37) (2.473,51) (7.854,73)
Cuentas por pagar proveedores 1.237.95 1.493,92 1.802,82 2.175.59 2.358,20 -

Sueldos por pagar - 793,33 {1.586,67) (3.853,33) (6.573,33) (9.293,33)
Impuestos por pagar - - 583,95 930,38 1.541,62 1.438,61
No Corrientes 9.615,18 8.105,44 6.412,63 4.514,55 2.386,31 -

Deuda a largo plazo 9.615,18 3.105,44 6.412,63 4.514,55 2.386,31 -

PATRIMONIO 14.422,77 10.944,87 17.188,85 29.262,80 58.065,34 96.734,95
Capital 14.422,77 14.422,77 14.422,77 14.422,77 17.222,77 17.222,77
Utilidades retenidas - (3.477,90) 2.766,08 14.840,03 A0.842,57 79.512,18
Comprobacién - - - (12.995,00)| (15.520,00)| (15.520,00)
Valoracion Empresa 25.275,90 21.337,57 24.401,59 33.029,98 57.978,14 88.880,22




Anexo 12: Flujo de Efectivo

RESUMEN ANUAL 0 1 2 3 4 5

Actividades Operacionales 5 (530,55) (5.822,37) 4.188,81 9.652,39 23.403,62 37.891,58
Utilidad Neta 5 - (3.477.80) £.243,98 12.073,94 26.002,54 38.669,60

Depreciaciones y amortizacion $ - - - - -

+ Depreciacion s 425,00 425,00 435,00 389,58 425,00
+ Amortizacion s 140,00 140,00 140,00 140,00 140,00
- ACHC 5 - (103,40) [25,15) (31,27) (33,74) (18,01}
- A Inventario PT $ [1.521,00) (497,23) (47,73) [128,59) (56,87) 730,43
- A Inventario MP 5 (247.50) (348,79) [386,82) [466,81) (479,14) 3.203,56
- A Inventario 5F 5 - (3.008,36) [673.21) (812,41) (832,61) 122,21
+ A CxP PROVEEDORES 5 1.237.95 255,97 308,90 372,77 382,61 (2.558,20)
+ A Sueldos por pagar 5 - 793,33 [2.380,00) [2.266,67) (2.720,00) (2.720,00)
+ A Impuestos 5 - 583,95 346,43 611,24 (103,01)
Actividades de Inversién 5 (B.B00,00) {16.100,00) (2.800,00)
- Adquisicién PPE y intangibles 5 [B.800,00) {16.100,00) (2.800,00)

Actividades de Financiamiento $ 24.037.95 [1.509,74) [1.692,81) [1.898,08) 671,76 (2.386,31)
+ A Deuda Largo Plazo 5 9.615,18 [1.509,74) [1.692,81) [1.898,08) [2.128,24) (2.386,31)
- Pago de dividendos 5 - - - - - -

INCREMENTO NETO EN EFECTIVO 5 1470740 (7.332,12) 2.496,10 [8.345,68) 21.275,38 35.505,27

EFECTIVO PRINCIFIOS DE PERIODO 5 - 121.358,59 117.974,40 (3.748,25) 146.857,42 483.572,58

TOTAL EFECTIVO FINAL DE PERIODO | § 14.707,40 114.026,47 120.470,50 (12.093,93) 168.172,80 519.077.85

Anexo 13: Flujo de caja del Proyecto
Flujo de Caja del Proyecto Anual
0 1 2 3 4 5
5 (24.03795)| 5 (4.177,18)| 5 574582 | 5 (4.894,16)| 5 2196727 |5  56.423,80
5 (417716} 156866 |5 (3.32550)( 5 1864178 |5 75.065,58
Anexo 14: Flujo de caja del Inversionista
Flujo de Caja del Inversionista Anual
0 1 2 3 4 5
5 (1442277 5 (6.36834)| & 3482855  (7.21621)| 5 1856766 | 5 53.837.22
5 (6.368,34)| 5 (2.875,39)| 5 (10.09161)| 5  o47s05 |5 6341327




Anexo 15: Valor Actual Neto, Criterios de Valoracion

[wacc simple |

14,07%)

Criterios de Inversion con Modelo WACC Simple

Criterios de Inversién Proyecto

terios de Inversion Inversioni

VAN $14.906 .81 VAN $17.302 67
IR 51,62 IR 52,20
TIR 26,32% TIR 31,25%
Periodo Rec. Periodo R

Criterios de Inversion con Modelo WACC Cambiante

Criterios de Inversién Proyecto

terios de Inversién Inversioni

VAN $14.906,61 VAN $16.386,26
IR 51.62 IR 5214
TIR 26,32% TIR 31.25%
Periodo Rec. Periodo R

Tasa libre de riesgo 2,54%
Rendimiento del Mercado 12,61%
Beta 0,69
Riesgo Pais 5%
Tasa de Impuestos 33,70%
CAPM 14,49%







	TESIS valeria secaira



