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RESUMEN

La historia de los SPA, nace en el siglo XVI., en Bélgica, aun cuando tiene siglos
de antigiiedad, ha emergido nuevamente, reformandose y definiéndose con base

en las demandas y necesidades de los consumidores de la actualidad.

El futuro Spa&Fitness sera un establecimiento donde se aplican diversos
tratamientos, terapias o sistemas de relajacion, utilizando como base el agua y
otros métodos combinados con medicina preventiva, tratamientos de belleza,
deportes, fitness, siendo esta una alternativa para bajar de peso, cuidar de la

salud, enfocado al bienestar fisico, mental y espiritual de la persona.

El desarrollo del presente estudio de factibilidad para la creacion de un
Spa&Fitness en el sector sur de la ciudad de Quito consta de siete capitulos de
los cuales mediante el andlisis y estudios pertinentes se probd su rentabilidad y
viabilidad.

En el capitulo uno se ha mencionado una breve introduccion acerca de los spa,
se ha expuesto los antecedentes, el planteamiento del problema, de manera que
se pudo establecer el objetivo principal que es comprobar la viabilidad técnica,
organizacional, legal y financiera de la creacién de la empresa. En el capitulo dos

se sustenta de manera tedrica el desarrollo del proyecto.

Mediante el Estudio de Mercado se pudo determinar el nivel de aceptacién hacia
el servicio que es del 79%, el principal motivo por el cual las personas asistirian
a un establecimiento con estas caracteristicas es por belleza, y en cuanto se
refiere a la clase de servicios que desearian recibir, las personas tienen como
preferencia los tratamientos faciales, tratamientos corporales, considerando que el
mayor numero de personas encuestadas lo constituyen las mujeres Ademas se

determiné la oferta y la demanda actual de mercado, probando que existe una
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demanda insatisfecha de 11.245 personas, pero solo se podra cubrir el 4,45% de

esta que corresponde a 500 personas al mes.

El Estudio Técnico permitié determinar que la mejor ubicacion para este negocio,
es la parroquia Quitumbe, Av. Quitumbe Nan 2-153 y Av. Rafael Moran
Valverde, para atender la gran afluencia de gente caracteristica propia de un
Sector Comercial y por la ausencia de competidores directos; ademas en este
estudio se especifican las necesidades técnicas que garantizaran la ejecucion y
puesta en marcha del proyecto ademas de ser parte fundamental para la

elaboracion del estudio financiero.

En el estudio organizacional y legal se establecio el tipo de estructura con el cual
trabajara la empresa siendo esta funcional, debido a que es el mejor modelo que
se adapta a las caracteristicas del proyecto, al tamafio de la empresa y las
actividades que realiza la misma, ademas se determino el organigrama de la
empresa, los perfiles de puesto de cargo, asi como el personal que es necesario

para la puesta en marcha de la misma.

En el estudio financiero se pudo determinar que el monto de inversion inicial es de
197.759,93; dicho monto sera financiado el 30% por los socios, y el 70% mediante
un préstamo a la CFN. A través de un andlisis de los indicadores financieros
proyectado a cinco afios, se obtuvo un VAN de $77572,38 y una TIR de 33,73%,
mayor a la tasa de descuento, 17,40%, con dichos indicadores se muestra la

viabilidad financiera del proyecto.

En base a los resultados obtenidos en el desarrollo de a cada uno de los capitulos
se demostrd que el proyecto para la creacion de un Spa&Fitness en el sector sur
de la ciudad de Quito, la puesta en marchay ejecucion del mismo, es totalmente

factible.
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ABSTRACT

The history of the SPA, it is born in the XVI century, in Belgium, still when it has
centuries of antiquity, it has emerged again, reforming and being defined by base

in the demands and needs of the consumers of the current importance.

The future Spa&Fitness will be an establishment where there are applied diverse
treatments, therapies or systems of easing, using as base the water and other
methods combined with preventive medicine, treatments of beauty, sports, fitness,
being this alternative to go down weight, to take care of the health, focused on the

physical, mental and spiritual well-being of the person.

The development of the present study of feasibility for the creation of a
Spa&Fitness in the south sector of the city of Quito consists of seven chapters of
which by means of the analysis and pertinent studies his profitability and viability

was proved.

In the chapter one has mentioned a brief introduction brings over of the spa, there
have been exposed the precedents, the exposition of the problem, so that it was
possible to establish the principal aim that is to verify the technical viability,
organizational, legal and financial of the creation of the company. In the chapter

two the development of the project is sustained in a theoretical way.

The Market research it was possible to determine the level of acceptance towards
the service that is 79 %, the principal motive for which the persons would be
present at an establishment with these characteristics is for beauty, and in all that
one says to the class of services that they would want to receive, the persons take
the facial treatments as a preference, corporal treatments, considering that the
major number of polled persons constitute the women. In addition there decided

the offer and the current demand of market, proving that exists an unsatisfied
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demand of 11.245 persons, but only it will be possible cover 4,45% of this one that

corresponds to 500 persons a month.

The Technical Study allowed to determine that the best location for this business,
is the parish Quitumbe, Av. Quitumbe Nan 2-153 and Av. Rafael Moran Valverde,
to attend to the great abundance of typical own people of a Commercial Sector
and for the absence of direct competitors; in addition in this study there are
specified the technical needs that were guaranteeing the execution and putting in
march of the project beside being a fundamental part for the production of the

financial study.

In the study organizational and legal there was established the type of structure
with which the company will work being this functional, due to the fact that he is
the best model who adapts to the characteristics of the project, to the size of the
company and the activities that the same one realizes, in addition | determine the
flowchart of the company, the profiles of cargo position, as well as the personnel

that is necessary for the putting in march of the same one.

In the financial study it was possible to determine that the amount of initial
investment is of $197.759, 93 $; the above mentioned amount will be financed 30
% by the partners, and 70 % by means of a lending to the CFN. Across an
analysis of the financial indicators projected to five years, one was obtained VAN
of 77572,38 $ and one TIR of 33,73 %, bigger than the discount rate, 17,40 %,

with the above mentioned indicators the financial viability of the project appears.

On the basis of the results obtained in the development of to each of the chapters
there was demonstrated that the project for the creation of a Spa&Fitness in the
south sector of the city of Quito, the putting in march and execution of the same

one, is totally feasible.



CAPITULO I

1 INTRODUCCION

El turismo de relax y descanso tiene cada vez mas adeptos. Disfrutar de un
placentero masaje terapéutico, bafios turcos, piscinas climatizadas, tratamientos
de belleza, fithess y de los tratamientos mas inimaginables ya esta al alcance de

todos.

La industria del Spa, aun cuando tiene siglos de antigiiedad, ha emergido
nuevamente, reformandose y definiéndose con base en las demandas y
necesidades de los consumidores de la actualidad. Al remontarse al principio de

los spa y ver lo que son actualmente, se puede notar su evolucion y actualizacion.

Sin duda alguna, son una tradicién milenaria. La historia de los SPA, nace en el
siglo XVI., en Bélgica, conocida como “la ciudad de SPA”. En aquella ciudad,
existia una fuente de agua termal que se dio a conocer por todo el mundo por lo

curativas que eran sus aguas frente a diversas dolencias fisicas.

Existe informacién respecto al uso del agua con fines terapéuticos que se remonta
a las civilizaciones asiria, sumeria, egipcia, y posteriormente entre los japoneses,
chinos, griegos y romanos que conocian las propiedades de los bafios termales
para reducir la fatiga, facilitar la penetracion de las sustancias curativas y mejorar

la armonia entre el cuerpo y el espiritu.?

Los antepasados latinos, en los tiempos del imperio romano, derivaron de la

expresion "Salute Per Aqua" la palabra spa, con la que designaron a los lugares

! http://www.termalista.com/temas/historia-balnearios-spas-centros-talasoterapia

2 http://www.viveantiaging.com/general/un-poco-de-historia-de-los-spa/



con aguas minerales y termales en los que la gente practicaba la balneoterapia
con resultados curativos para diversas afecciones.

El SPA pretende volver al concepto de medicina que se practicaba hace mas de
3.500 afios en la antigua china, en la que la funcién de los médicos no era la de

curar a sus pacientes, sino mantenerlos en buena salud.

Fitness

Hoy, los Spa son entidades dedicadas a la mejora del bienestar global de las
personas, a través de la prestacion de servicios profesionales que favorecen el
bienestar del cuerpo y del espiritu, y no se limitan a las terapias hidrogenadas,
sino que también ofrecen una variedad de servicios, como terapias deportivas,
instalaciones para realizar ejercicios, centros de belleza, medidas preventivas
para la salud y bienestar. En la actualidad esta en boga la cultura fisica y el culto

al cuerpo.

Fitness no son solo las actividades que oferta un gimnasio, es lograr un estado de
bienestar general principalmente a partir del desarrollo de una actividad fisica que
tiene como objetivo principal fortalecer el cuerpo y los musculos, limitar la
proporcion de grasa en el organismo y, en la mayoria de casos, permitir el
consumo de calorias o de energia. Para acercarnos a este estado de bienestar es
de suma importancia mantener el nivel de ejercicios constantemente de modo que

no perdamos los resultados e incluso podamos intensificarlos.

La Cultura Fitness determina la salud integral como resultado de la actividad
motriz regular, de una nutricion apropiada, ademas de descanso para la relajacion
fisiol6gico-mental. Hoy en dia la cultura fitness como filosofia esencial permite el
desarrollo de actividades combinadas de salud y mantenimiento fitness para todos

los individuos.®

3 http://es.wikipedia.org/wiki/Fitness



Clasificacion de los Spa

Segun la Revista Dossier (Napoles, México, DF., 2010). “Actualmente existen
diversos establecimientos que ofrecen diferentes servicios y alojamientos de
diversa indole”.

Es importante conocer las caracteristicas de unos y otros establecimientos para

elegir aquel tipo de Spa que mas se adecue a nuestras necesidades.*
Los principales tipos de Spa son:

- Spa Urbano o Spa de dia: Los Spa urbanos se caracterizan porque estan
situados en centros urbanos y porque, a diferencia de los hoteles Spa, los
clientes pasan en ellos solo unas pocas horas del dia y no se alojan en ellos.
Los clientes acuden a los Spa urbanos durante o al terminar su jornada laboral
o bien durante el fin de semana. Los Spa urbanos suelen utilizarse
como tratamientos rapidos de relajacion y anti estrés. En algunos lugares

también se les conoce como Spa de Dia o Spa Diurno.

- Spa Hotel: Se trata de un Spa situado en un hotel y en el que el Spa es
precisamente el principal servicio del hotel. Dado su ubicacion en un hotel, el
Spa hotel es ideal para estancias y tratamientos mas largos; semanales o
mensuales que incluyan tratamientos de salud, de relajacion o de belleza que

estén mas prolongados en el tiempo.

- Spa de Destinacion: Este tipo de Spa pretende ofrecer a sus clientes una
experiencia global, combinando el tratamiento de un hotel Spa tradicional con
una alimentacion controlada por nutricionistas y los consejos de un asesor de

salud. En algunos lugares se los conoce también como Hotel Spa Vacacional.

4 http://www.revistadossier.com



- Spa de Bienestar: Son mas conocidos por el nombre de Wellness Centres y
son Spas orientados exclusivamente a mejorar la salud de los clientes a través

de los habitos alimenticios y de rutina saludables.

- Spa de Cuidados: También son conocidos como Pamper Spas, y estan
dedicados a ofrecer tratamientos anti estrés para ayudar a sus clientes a
combatir el dia a dia. Spa Terapéutico: Este tipo de Spas ofrece servicios

terapéuticos para cuerpo y mente.

- Spa Holistico: El Spa Holistico es el mas espiritual de los diferentes tipos de
Spas, ya que pretende encontrar un balance en la vida, ofreciendo
tratamientos para el cuerpo, pero también para la mente y para encontrar la

paz interior.

- Spa Médico: Son Spas especializados en el tratamiento médico de sus
pacientes, para que éstos puedan recuperarse de enfermedades éseas, de

lesiones deportivas o para que puedan mantenerse bien fisicamente.

- Spa de Crucero: Es un Spa situado en un crucero, por lo que los pasajeros
pueden disfrutar de todos los servicios Spa en un ambiente relajado en alta

mar.

La Industria del Spa en el Ecuador

Segun datos del INEC sobre el ultimo censo econdmico 2008, en cuanto se
refiere a las actividades econémicas a las cuales se dedican los establecimientos,
en el Ecuador la aparicion del Spa ha ido incrementando paulatinamente en los
ultimos afos siendo cada vez mas notoria la necesidad de la poblacién por acudir
a uno de estos sitios de relajacion. Aun cuando la mujer conforma el mayor
mercado de demanda de los servicios de un establecimiento spa, la predileccién
esta incrementandose paulatinamente en el género masculino. La necesidad de
relajacion y el boom de la estética llevan al desarrollo esta nueva técnica llamada
SPA.



A inicio de la década de los 80, en Ecuador se han registrado altas tasas de
personas que se preocupan por su salud, las cuales poco a poco tienen mas
acceso hacia la medicina moderna y los métodos alternativos. Es asi como nace

la necesidad de estos centros de cuidado y relajacién del cuerpo y la mente.

De acuerdo con la encuesta de hoteles, restaurantes y servicios del afio 2008, la
produccion nacional se distribuy6 asi: el 90 por ciento, fue el aporte del sector
servicios y el 10 por ciento, le correspondié al sector de hoteles y restaurantes.

Al interior del sector servicios, las actividades mas destacadas, en lo que hace
relacibn a sus niveles de produccién son: Planes de Seguros Generales,
Actividades de Servicios relacionadas con la Extraccion de Petroleo y gas; Radio
y Televisiéon (Produccion de Programas). Entre las tres actividades cubren el 59
por ciento, de la produccién total; en tanto que en la actividad hoteles vy
restaurantes, la actividad Restaurantes, Bares y Cantinas, es la de mayor

importancia con el 55 por ciento.

Al analizar la variable Valor Agregado, es decir el aporte que hacen los sectores a
la economia nacional, se observa que las actividades del sector servicio de
hoteles y restaurantes: hoteles, campamentos, y otros tipos de hospedaje
temporal, se destaca por ser la actividad de mayor aporte en el sector con el 55

por ciento.



PRODUCCION TOTAL Y VALOR AGREGADO

2084810

PLANES DE SEGUROS GENERALES |

ACTIV. DE SERVIC. RELAC. CON LA EXTRAC. PETROL. Y GAS 465446
RESTAURANTES, BARES Y CANTINAS [f

ACTIV. DE RADIO Y TELEV (PROD. DE PROGRAM.) |
HOTELES; CAMP. Y OTROS TIP. HOSP. TEMP. |
ACTIVIDADES DE HOSPITALES ||

OTRAS || 1321076

DVALOR AGREGADO BPRODUCCION

Figura 1.- Encuesta de Hoteles, Restaurantes y Servicios, 2008
Produccion y Valor Agregado (en miles de dolares)

1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Un Spa&Fitness es un sitio donde se aplican diversos tratamientos, terapias o
sistemas de relajacion, utilizando como base el agua y otros métodos combinados
con medicina preventiva, tratamientos de belleza, deportes, fithess, siendo esta
una alternativa para bajar de peso, cuidar de la salud, enfocado al bienestar fisico,

mental y espiritual de la persona.

Hace unos afos acudir a un Spa&Fitness era considerado un lujo y que ademas
solo se lo podian dar las mujeres, hoy es una opcién también para los hombres ya
que ayuda a contrarrestar los efectos de un estilo de vida sedentario estresante,
es lo que se puede lograr mediante el ejercicio fisico con lo que se obtiene un
estilo de vida saludable. Mejorando asi la calidad de vida de las personas resulta
ser una muy buena oportunidad de negocio y a la vez el cumplimiento de la

responsabilidad social de la empresa.



El presente proyecto estara fundamentado en la creciente demanda que tienen
las personas hacia métodos efectivos con técnicas naturales para tener el cuerpo
saludable, enfocado a incentivar una cultura de salud preventiva; por lo tanto el
propdsito del proyecto es realizar un estudio de factibilidad de manera que
permita evidenciar la viabilidad del mismo conociendo la aceptaciéon que tendra el

servicio en el mercado al cual esta enfocado.

La realizacion de este proyecto permitira introducir en el Sector Sur de Quito un
Spa& Fitness, para atender la gran afluencia de gente caracteristica propia de un
Sector Comercial, en donde se evidencia ausencia de competidores directos. Por
ser una alternativa de relajacion y acondicionamiento innovadora, que ofrecera
un servicio de alta calidad, se prevé la factibilidad de llevar a feliz término la

propuesta.

La futura empresa sera considerada un Day-Spa&Fitness (Spa de Dia) o urbano,

y brindara los servicios de:

ZONA SPA.- Terapias relajantes y revitalizantes, masajes reductivos, faciales,
nutricion, acondicionamiento fisico, técnica de hidroterapia aplicada a través de

sauna, jacuzzi, entre otros.

GIMNASIO FITNESS.- Ademas cuenta con un espacio exclusivo para gimnasio
que incluye una amplia gama de actividades: sala de fitness, pilates, aerdbicos,

entrenamiento personal, entre otras.

Las actividades a realizar dependeran de cada persona y del objetivo que quiera

lograr.

El presente proyecto tiene como finalidad evaluar los posibles riesgos para la
creacién de un Spa&Fitness en el Sector Sur de Quito, para lo cual es necesario
realizar un Estudio de Mercado, Estudio Técnico, Estudio Organizacional y un

Estudio Financiero.



1.2 OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

1.2.1 OBJETIVO GENERAL

Realizar un estudio de factibilidad, que permita evidenciar la viabilidad
comercial, técnica, organizacional y financiera, para la creacién de un
SPA&FITNESS en el Sector Sur de la Ciudad de Quito.

1.2.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Elaborar un Estudio de Mercado el cual permitira identificar claramente
las caracteristicas del servicio que se pretende colocar en el mercado; el
que incluye: analisis de oferta, analisis de demanda, proyeccién de la
oferta y demanda, asi como también la estimacibn de demanda
insatisfecha existente en el mercado. Ademas comprende el analisis de
precios, el tamafio indicado del negocio por instalar y el servicio a ofrecer
de manera que permita probar si las caracteristicas y especificaciones
del servicio corresponden a las que desea adquirir el cliente, las ventajas
que ofrece en relacidn con otros servicios similares, el tamafio del
mercado, identificar la competencia actual, entre otros aspectos que

resultan favorables para el desarrollo y avance de este proyecto.

e Realizar un Estudio Técnico que permita identificar si el servicio a
ofrecer se puede llevar a cabo; si se cuenta con la materia prima
adecuada, los equipos y herramientas necesarias e instalaciones

adecuadas para la ejecucién del proyecto.

El analisis del estudio técnico proporcionara informacion cuantitativa para
determinar el monto de la inversién y los costos de operacidon necesarios
para su desarrollo, la localizacion adecuada para el funcionamiento del
establecimiento, siendo este estudio la base para el calculo financiero y

la evaluaciéon econdmica del mismo.



Realizar un Estudio Organizacional y de Estructura Legal para identificar
cual debe ser la estructura organizacional adecuada que debera adoptar
el negocio para hacer frente a las distintas responsabilidades que se
derivan de su razén social para la implementacion y operacion del mismo
asi como para coordinar y controlar las actividades que se deben

establecer, tanto en la etapa de ejecucion como de operacion.

Elaborar un Estudio Financiero el cual permitira determinar la viabilidad y
rentabilidad financiera del proyecto, cdbmo se va a obtener el capital
necesario para poner en marcha el negocio, como se va a sostener el
funcionamiento, como se va a financiar el crecimiento del mismo, y que

beneficio va a generar la inversién realizada.



CAPITULO I

2 MARCO TEORICO

2.1 ESTUDIO DE FACTIBILIDAD

10

Al incurrir en algun proyecto de inversion es necesario saber si es o no factible

realizarlo, por lo que toda decision de inversion debera responder a un estudio

previo de ventajas y desventajas asociadas a su implementacion.

Factibilidad se refiere a la disponibilidad de los recursos necesarios para llevar a

cabo los objetivos y metas propuestas.

Por lo tanto el Estudio de Factibilidad es el analisis comprensivo de los resultados

financieros, econémicos, sociales, técnicos y tecnolégicos de una inversion que

permite recopilar datos relevantes sobre el desarrollo de un proyecto y en base a

ello tomar la mejor decisién, si procede su estudio, desarrollo o implementacion.

Tabla 1.- Proceso de Evaluacion de Proyectos

ESTUDIO DE PROYECTOS

PREPARACION O FORMULACION

CONSTRUCCION
OBTENCION DE LA INFORMACION DEL FLUJO DE

CAJA

ESTUDIO
DE
MERCADO

ESTUDIO ESTUDIO

ESTUDIO

TECNICO | ORGANIZACIONAL FINANCIERO

NODVNIVAI

Fuente: Sapag Chain
Elaborado por: Karina Moreno

Un estudio de proyectos estd compuesto por dos etapas: Preparacion y

Evaluacion.
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e La Etapa de Preparacion tiene por objeto definir todas las caracteristicas
que tengan algun grado de efecto en el flujo de ingresos y egresos

monetarios del proyecto.

e La Etapa de Evaluaciéon busca determinar la rentabilidad de la inversion en

el proyecto en base a metodologias bien definidas.

La preparacion y evaluacién de un proyecto busca recopilar,
crear y analizar en forma sistematica un conjunto de
antecedentes econdmicos que permitan juzgar cualitativa y
cuantitativamente las ventajas y desventajas de asignar
recursos a una determinada iniciativa.

Un proyecto no es ni mas ni menos que la busqueda de una
solucidn inteligente al planteamiento de un problema tendiente a
resolver, entre tantas, una necesidad humana. (Sapag, 2005,

p.4).

Para la realizacion de este proyecto se ha contemplado realizar el analisis de

los siguientes estudios:

e Estudio de Mercado.
e Estudio Técnico.
e Estudio Organizacional y Legal.

e Estudio Financiero.

2.2 ESTUDIO DE MERCADO

El estudio de mercado, es uno de los estudios importantes y complejos que
deben realizarse para la evaluacion de proyectos, es generalmente el punto de
partida de los mismos, ya que detecta situaciones que condicionan los demas
estudios y sirve de enlace entre la organizacion y su entorno e implica la
especificacién, la recoleccion, el procesamiento, el analisis y la interpretacion de
la informacion para ayudar a la administracidn a entender ese ambiente de
mercado, identificar sus problemas y oportunidades, asi como a desarrollar y

evaluar cursos de accion.
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Randall Geoffrey (2003, p.120), define el estudio de mercado como “la
recopilacion, el analisis y la presentacion de informacién para ayudar a tomar

decisiones y a controlar las acciones de marketing”.

El mercado no es un ente abstracto, aun cuando Adam Smith
haga referencia a una “mano invisible”. En el convergen las
potencialidades de la demanda y oferta existentes en la
sociedad, en un momento dado, para establecer las condiciones
de precio y cantidad de las transacciones realizadas. (Sapag
2005, p. 41).

Es el mercado donde las personas reflejan sus intereses, deseos y necesidades.
El ser humano evidencia la jerarquizacion de alguna de sus necesidades y
establece su propia identidad en relacion con los bienes que desea poseer o
adquirir, de la misma manera es en el mercado donde los productores reflejan sus
condiciones de costo y tecnologia; de esta manera la interaccibn de ambos
determinara un mecanismo que sera 6ptimo y a su vez sera necesario para el
evaluador de proyectos ya que le permitira recomendar o rechazar la asignacion
de recursos a una determinada iniciativa.

Para la elaboracion de este estudio se hara referencia a tres aspectos

fundamentales:

¢ Investigacion del Mercado.
e Analisis de la Oferta.

e Analisis de la Demanda.

2.2.1 INVESTIGACION DE MERCADO

La investigacion de mercados es el enfoque sistematico y
objetivo para el desarrollo y suministro de informacién para el
proceso de toma de decisiones, que comprende: Ila
Identificacién, acopio, analisis, difusibn y aprovechamiento
adecuado de la informacién con el fin de mejorar la toma de
decisiones relacionada con la identificaciébn y la solucion de
problemas y oportunidades de marketing. (Malhotra 2004, p.21).
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Segun Malhotra (2004, p.22). “El enfoque sistematico se refiere al requerimiento
de que el proyecto de investigacion debe estar bien organizado y planeado: los
aspectos estratégicos y tacticos del disefio de la investigacion deben detallarse de
antemano, y también debe anticiparse la naturaleza de los datos a reunir y el

modo de analisis a emplear”.

El enfoque obijetivo implica que la investigaciéon de mercados trata de ser neutral y

no emocional en el desempefo de sus responsabilidades.

2.2.1.1 Proceso de Investigacion de Mercado

Segun Malhotra, (2004, p.25) “El proceso de la Investigacion de Mercados esta
formado por el seguimiento de minimo tres pasos necesarios para su elaboracion
eficaz de una investigacion de mercados”, estos son: conocer cual es el problema,
disefar la metodologia y recopilar y analizar los datos, como se muestra en la

figura 2 a continuacion:

Identificacién y Planteamiento Recopilacion y Analisis de los

del problema Datos

Disefio de la Investigaciéon de

Mercados

Figura 2.- Proceso de Investigacion
(MALHOTRA, 2004)

2.2.1.4.1 Identificacién y Planteamiento del Problema

Contiene una serie de pasos previos al disefio del problema necesario para

identificar el problema especifico de la investigacion.
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Planteamiento del Problema de Investigacion: es importante tener la idea
clara sobre la visién del negocio y las razones por las que se desea realizar

la investigacion de mercados.

Objetivos de la Investigacion: una vez definida la razén por la que se
desea realizar la investigacion de mercados, se especificaran los objetivos
de la investigacion. Los objetivos responden a la siguiente pregunta segun
Malhotra (2004), “; Por qué se realizara este proyecto? y las necesidades de
informacion responden a ;Qué informacion especifica se requerird para

lograr los objetivos?”

Informacién requerida: el objetivo es obtener informacion que permita la
identificacion de los requerimientos de mercadeo de la empresa como:
tamano del mercado, demanda actual, caracteristicas de la demanda actual,
niveles de precios, servicios ofrecidos por la competencia, medios

publicitarios y promociones de preferencia.

2.2.1.4.2 Disefio de la Investigacion de Mercado

Es una estructura o plano para llevar a cabo el proyecto de la investigacion de

mercados. Especifica los detalles de los procedimientos necesarios a fin de

obtener la informaciébn que se necesita para resolver los problemas de la

investigacion de mercados.

En esta etapa de la investigacion se utilizara las fuentes secundarias (entrevistas

y observacion) y fuentes primarias (entrevistas) de caracter estadistico: para estas

ultimas se deberan disefiar el tamafo de la poblacién, unidad muestral, entre

otros.

Unidad Muestral.- Poblaciéon y unidad muestral: es la seleccion del

universo del cual se determinarad la muestra, seguido el método mas
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conveniente para obtenerla, por ultimo se calculara el tamafio de la

muestra.

Tamano de la Muestra.- es el numero de sujetos que componen la
muestra extraida de una poblacién, necesarios para que los datos

obtenidos sean representativos de la poblacion.

Para calcular el tamafio de la muestra hay que tomar en cuenta tres

factores:

1. El porcentaje de confianza con el cual se quiere generalizar los datos
desde la muestra hacia la poblacién total. La confianza o porcentaje
de confianza es el porcentaje de seguridad que existe para
generalizar los resultados obtenidos. Esto quiere decir que un
porcentaje del 100% equivale a decir que no existe ninguna duda para
generalizar tales resultados, pero también implica estudiar a la

totalidad de los casos de la poblacion.

2. El porcentaje de error que se pretende aceptar al momento de hacer
la generalizacion. El error o porcentaje de error equivale a elegir una
probabilidad de aceptar una hipotesis que sea falsa como si fuera
verdadera, o la inversa: rechazar la hipétesis verdadera por
considerar la falsa. Al igual que en el caso de la confianza, si se
quiere eliminar el riesgo del error y considerarlo como 0%, entonces la
muestra es del mismo tamafo que la poblacién, por lo que conviene

correr un cierto riesgo de equivocarse.

3. El nivel de viabilidad que se calcula para comprobar la hipétesis. La
variabilidad es la probabilidad (o porcentaje) con el que se acepto y se
rechazo la hipotesis que se quiere investigar en alguna investigacion
anterior 0 en un ensayo previo a la investigacion actual. El porcentaje

con que se acept6 tal hipbtesis se denomina variabilidad positiva y se
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denota por p, y el porcentaje con el que se rechazo la hipdtesis es la

variabilidad negativa, denotada por q.

Hay que considerar que p y q son complementarios, es decir, que su
suma es igual a la unidad: p+g=1. Ademas, cuando se habla de la
maxima variabilidad, en el caso de no existir antecedentes sobre la
investigaciéon (no hay otras o no se pudo aplicar una prueba previa),

entonces los valores de variabilidad es p=q=0.5.

Una vez que se ha determinado estos tres factores, entonces se puede calcular el

tamano de la muestra como a

Una vez que se ha determinado estos tres factores se puede calcular el tamano

de la muestra tomando en cuenta lo siguiente:

Supuestos y restricciones:

Supuestos:

El tamafio de la muestra depende de tres aspectos:
- Error permitido.
- Nivel de confianza estimado.

- Caracter finito o infinito de la poblacion.

Las formulas generales para determinar el tamafio de la muestra son las
siguientes:
- Para poblaciones infinitas (mas de 100,000 habitantes)

- Para poblaciones finitas ( menos de 100,000 habitantes)

Nomenclatura:

N = numero de elementos de la poblacién o universo.

n = numero de elementos de la muestra.
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P/Q = probabilidades con las que se presenta el fenébmeno.

Z2 = valor critico correspondiente al nivel de confianza elegido; siempre se opera

con valor zeta 2, luego Z= 2.

E =

margen de error permitido (determinado por el responsable del estudio).

Restricciones

Al momento de determinar el tamafio que debe alcanzar una muestra hay que

tomar en cuenta varios factores: el tipo de muestreo, el parametro a estimar, el

error muestral admisible, la varianza poblacional, y el nivel de confianza.

Parametro: son las medidas o datos que se obtienen sobre la poblacion.

Estadistico: los datos o medidas que se obtienen sobre una muestra y por lo

tanto una estimacién de los parametros.

Error Muestral, de estimacion o Standard: es la diferencia entre un
estadistico y su parametro correspondiente. Es una medida de la variabilidad
de las estimaciones de muestras repetidas en torno al valor de la poblacién,
nos da una nocidon clara de hasta donde y con qué probabilidad una
estimacion basada en una muestra se aleja del valor que se hubiera obtenido
por medio de un censo completo. Siempre se comete un error, pero la
naturaleza de la investigacion nos indicara hasta qué medida podemos
cometerlo (los resultados se someten a error muestral e intervalos de
confianza que varian muestra a muestra), varian segun se calcule al principio
o al final. Un estadistico sera mas preciso en cuanto y tanto su error es mas
pequeno. Podriamos decir que es la desviacion de la distribucién muestral de

un estadistico y su fiabilidad.

Nivel de confianza: probabilidad de que la estimacién efectuada se ajuste a
la realidad. Cualquier informacidon que queremos recoger esta distribuida

segun una ley de probabilidad (Gauss o Student), asi llamamos nivel de
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confianza a la probabilidad de que el intervalo construido en torno a un

estadistico capte el verdadero valor del parametro.

- Varianza Poblacional: Cuando una poblacion es mas homogénea la varianza
es menor y el numero de entrevistas necesarias para construir un modelo
reducido del universo. O de la poblacién, sera mas pequeno. Generalmente
es un valor desconocido y hay que estimarlo a partir de datos de estudios

previos.5

Foérmula

Se aplica en el caso de que no se conozca con precision el tamano de la

poblacién, y es:

pa N
L e
NE® +Z°pg
en donde:
n= Tamano de la muestra
Z= Nivel de confianza
p= Variabilidad positiva

= Variabilidad negativa
= Tamano de la poblacién
E= Precision o el error.

2.2.1.4.3 Recopilacion y Andlisis de Resultados

La recopilacion de datos se aplica en base a los cuestionarios o formas de
observacion, que registran los datos y los convierten en formularios completos

para su procesamiento, a través del contacto que los encuestadores establecen

® http://es.wikipedia.org/wiki/Muestreo_en_estadisstica
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con los entrevistados. Segun Malhotra, (2004) “Todo trabajo de campo
comprende: la seleccion, capacitacion y supervisibn de las personas que
recolectan los datos; dado que las caracteristicas, opiniones, percepciones,
expectativas y actitudes previas de los entrevistadores pueden afectar a las

respuestas obtenidas”.

Malhotra (200, p.30) en el libro Investigacion de Mercados, Un Enfoque Practico,
sefala que la preparacion y presentacion de informes se inicia con la
presentacion de los resultados del analisis tomando en cuenta el problema de
investigacion de mercados, el planteamiento, el disefio de la investigacion y el

trabajo de campo.

Los resultados deberan limitarse a no solo resumir los resultados estadisticos,
sino que el investigador debera presentar los descubrimientos de manera que
puedan utilizarse en forma directa para la toma de decisiones, de donde se
presentaran las correspondientes conclusiones y recomendaciones, debiendo ser
estas susceptibles de ponerse en practica. Después se realiza el informe final y la
presentacion de resultados. Finalmente el investigador debe tomar las acciones

de seguimiento necesarias.

2.2.2 ANALISIS DEL MERCADO

El analisis de mercado comprende: El andlisis de la demanda, la oferta, la

competencia y las estrategias comerciales adoptarse.

2.2.2.1 Analisis de la demanda

El analisis de la demanda constituye uno de los aspectos centrales del estudio de

proyectos, por la incidencia de la misma con los resultados del negocio que se

implementara con la aceptacion del proyecto.
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Este estudio cubre no solamente la demanda actual, sino también los prondsticos
de consumo que se puedan estimar, con base en los datos del pasado y otras
herramientas cualitativas y cuantitativas que pueden aportar informacién

sumamente necesaria.

Se puede definir el término demanda como el niamero de
unidades de un determinado bien y servicio que los
consumidores estan dispuestos adquirir durante un periodo
determinado de tiempo y segun determinadas condiciones de
precio, cantidad, ingresos, gustos de los consumidores. (Sapag,
2005, p. 43).

La teoria de la demanda pretende explicar el comportamiento de los
consumidores y la forma en que gastan su ingreso entre los distintos bienes y
servicios que tienen a su disposicion, de tal manera que maximice su bienestar
mediante el consumo de dichos bienes de acuerdo a los siguientes factores:

preferencias o gustos, nivel de ingreso o riqueza, precio de sus sustitutos.

- Demanda potencial.- es la demanda futura, la cual no es efectiva en el
presente pero que en algunas semanas, mese o afos sera real, el hallar la
demanda potencial para el tipo de producto o servicio que se ofrece, tiene
como objetivo el pronosticar o determinar cual sera la demanda o nivel de

ventas del negocio.

- Demanda Efectiva.- es la demanda real, es decir la cantidad de personas

que realmente compraran el producto o servicio.

Variables

Segun Miranda (2002, p. 22) sefiala que la demanda es una funcién que depende

del comportamiento de algunas variables:

¢ Nivel de ingreso de los consumidores.
e Las preferencias de los consumidores.

e La tasa de crecimiento de la poblacion.
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e El comportamiento de los precios tanto de los bienes sustitutos como de los

bienes complementarios.

2.2.2.2 Proyeccion de la Demanda

Existen varios métodos que permiten con algun grado de certidumbre estimar la
demanda futura de un producto o servicio. En algunos casos se puede determinar
la misma mediante estadisticos disponibles, también se puede proyectar en base
a una encuesta muestral entre potenciales consumidores, de manera que puede
dar una idea aproximada de la dimension del mercado, en otros casos es
necesario realizar un analisis exhaustivo utilizando métodos estadisticos.

Para el calculo de la Demanda futura se ha tomado como referencia estadisticos
disponibles, en este caso se dispone de informacion de la Poblacion del Distrito
Metropolitano de Quito, la tasa de crecimiento; por lo tanto se aplicara la siguiente

formula:

Poblacion Futura:
POBLACION (afio n) = Po (1+r)"

Donde:

Po = Poblacion real

r Tasa de crecimiento

Numero de afios

>
1l

2.2.2.3 Analisis de la oferta

La Oferta de un producto o servicio, segun Baca Urbina (2006, p.7), “Es la
cantidad o numero de unidades que los oferentes o vendedores ponen a

disposicién del mercado a un precio determinado”.

El analisis de la oferta nos permite tener una visidbn bastante amplia de la

situacién en que se encuentran las empresas que representan la competencia en
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el mercado para nuestro proyecto, esto representa un factor importante para
determinar las cantidades y condiciones que la organizacién pondra a disposicion
del mercado. Para el célculo de la oferta se realizara un analisis de la
competencia, los servicios que ofrecen y sus precios, y también del numero de

clientes que cada organizacion tiene en el mercado de estudio.

La oferta es una variable que depende de otras como son los costos y
disponibilidad de los insumos, desarrollos tecnologicos, precios de bienes
sustitutos y complementarios, capacidad instalada de la competencia, etc. El
comportamiento de los oferentes varia segun la aceptacion del producto o servicio
en el mercado, un alto precio significa un incentivo para producir y vender mas de

este bien. A mayor incremento en el precio, mayor sera la cantidad ofrecida.

Variables

Sapag (2005, p.70) sefiala que la oferta es también una variable que depende de

otras tales como:

- El valor de los insumos.
- El desarrollo de la tecnologia.
- Las variaciones climaticas.

- El valor de los bienes, relacionados a los bienes sustitutos.

2.2.2.4 Proyecciéon de la oferta

Para el analisis de la oferta se siguen las mismas pautas de
manejo de la informacion estadistica anotadas para la
demanda, dado que se realiza el estudio historico, actual y
futuro con el propésito de verificar la cantidad de bienes y
servicios que se han ofrecido y se estan ofreciendo, y la
cantidad que se ofreceran, asi como las circunstancias de
precio y cantidad en que se realiza dicha oferta. Esto supones la
identificacion y seleccion de fuentes secundarias y primarias
adecuadas que le den confiabilidad al estudio.(Miranda
M.J.,2002,p.101)
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2.2.2.5 Demanda Insatisfecha

Segun Baca (2006, p. 51): “Se llama demanda insatisfecha a la cantidad de
bienes o servicios que es probable que el mercado consuma en los afos futuros,
sobre la cual se ha determinado que ningun productor actual podra satisfacer si

prevalecen las condiciones en las cuales se hizo el calculo”.

DEMANDA Vs. OFERTA
DEFICIT = DEMANDA — OFERTA
DEFICIT= DEMANDA INSATISFECHA

2.2.3 ESTRATEGIA COMERCIAL

La estrategia comercial que se defina para el proyecto debera basarse en cuatro
decisiones fundamentales que influyen individual y globalmente en la composiciéon
del flujo de caja de cada proyecto. Estas decisiones se refieren al producto, al

precio, a la promocion, y la plaza.

2.2.3.1 Producto

Es la combinacién de bienes y servicios que la empresa ofrece al mercado meta
para atraer la atencion del publico y lograr su adquisicion o consumo, comprende

objetos fisicos, servicios, lugares, organizaciones e ideas.

2.2.3.2 Precio

Se lo puede considerar como el valor monetario que en el mercado de la oferta y
la demanda se acuerda para un bien o un servicio, y que el cliente da a cambio

de la utilidad que se percibe por el producto o servicio que adquiere.

Las estrategias que la competencia siga respecto al precio de sus productos

influirdn directamente en aquella que se busque definir para el proyecto. El monto



24

que se fije debera ser lo suficientemente competitivo, sin que ello signifique que

deba ser necesariamente mas bajo que el observado en el mercado

2.2.3.3 Promocion

Abarca las actividades que comunican las ventajas del producto y convencen a

los consumidores de comprarlo.

La promocién es uno de los instrumentos fundamentales del
marketing con el que la compaiia pretende transmitir las
cualidades de su producto a sus clientes, para que estos se
vean impulsados a adquirirlo, por lo tanto, consiste en un
mecanismo de transmisién de informacién. (Diccionario de
Marketing, 1999, p.277)

2.2.3.4 Plaza

Segun Baca Urbina (2001, pg. 54), la plaza es la actividad que permite al
productor hacer llegar un bien o servicio al consumidor con los beneficios de
tiempo y lugar, es decir, se refiere a los canales de distribucion, logistica

asociada, cobertura de mercado y niveles de servicio.

2.3 ESTUDIO TECNICO

El estudio técnico se basa en un analisis de la funcién de producciéon de manera
que optimice la utilizacién de los recursos disponibles en la produccion del bien o
servicio del proyecto. Provee de informacion para cuantificar el monto de las
inversiones, los costos operativos y demas recursos que se van a tomar en

cuenta para poder llevar a cabo la produccion del bien o el servicio.

Segun Sapag y Sapag (1995, pg. 19) define al estudio técnico como “el estudio
mediante el cual definimos los métodos y técnicas empleados para lograr la

produccién de los bienes o servicios que se van a comercializar”.
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En particular, los objetivos del estudio técnico para el presente proyecto son los

siguientes:

- Determinar la localizacibn mas adecuada en base a factores que
condicionen su mejor ubicacion.

- Enunciar las caracteristicas con que cuenta la zona de influencia donde se
ubicara el proyecto.

- Definir el tamafio y capacidad del proyecto.

- Mostrar la distribucién y disefio de las instalaciones.

- Especificar el presupuesto de inversion, dentro del cual queden
comprendidos los recursos materiales, humanos y financieros necesarios
para su operacion.

- Enunciar la estructura legal aplicable al proyecto.

- Comprobar que existe la viabilidad técnica necesaria para la instalacion del

proyecto en estudio.

La importancia de este estudio se deriva de la posibilidad de llevar a cabo una
valorizacién economica de las variables técnicas del proyecto, que permitan una
apreciacion exacta o aproximada de los recursos necesarios para el proyecto;

ademas de proporcionar informacién de utilidad al estudio econémico-financiero.

2.3.1 TAMANO DEL PROYECTO

La importancia de definir el tamafo de la empresa radica
principalmente en su incidencia sobre el nivel de las inversiones y
costos que se calculen y, por tanto, sobre la estimacion de la
rentabilidad que podria generar su implementacién. (Sapag, 2005,

pg. 31)

Para establecer el tamano del proyecto debe tomarse en cuenta factores

determinantes como son:



26

- El mercado.
- Disponibilidad de recursos financieros.
- Disponibilidad de Mano de obra.

- Disponibilidad de Infraestructura y Tecnologia.

2.3.2 LOCALIZACION DEL PROYECTO

El objetivo que persigue la localizacion de un proyecto es lograr una posicion de
competencia basada en menores costos de transporte y en la rapidez del servicio.
Es necesario establecer en que area o areas geograficas se ubicara la empresa.
Se debe llegar a un equilibrio entre proveedores y clientes para lograr plantear y
disefar una adecuada logistica.

El estudio y analisis de la localizacién de un proyecto puede ser
muy util para analizar el éxito o el fracaso de un negocio, ya que
la decision acerca de ddénde ubicar el proyecto no solo
considera criterios econdmicos, sino también criterios
estratégicos, institucionales, técnicos, sociales, entre otros.

Por lo tanto el objetivo mas importante, independientemente de
la ubicacidbn misma, es el de elegir aquel que conduzca a la
maximizacion de la rentabilidad del proyecto entre las
alternativas que se consideren factibles. (Miranda M., 2002,
pag.122)

2.3.2.1 Factores determinantes de la localizacion

Los factores que influyen en la decisién de la localizaciéon de un proyecto son:

- Medios y costos del transporte.

- Cercanias de las fuentes de abastecimiento.

- La existencia de infraestructura urbana (agua, alcantarillado, luz y teléfono).
- La existencia de mercados insatisfechos y potenciales

- Costo y disponibilidad de terreno.

- Disponibilidad y costo de mano de obra.

- Factores ambientales.
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- Estructura impositiva y legal.
- Comunicaciones.

- Politica tributaria del gobierno.

2.3.2.2 Componentes del estudio de localizacion

Con la finalidad de presentar un método general para la solucion del problema de

localizacién, se identifican 3 componentes:

- Seleccion de la region.
- Determinar la localidad dentro de la region.
- Elegir el sitio especifico para ubicar la planta dentro de la localidad.

En este proyecto se considera dos etapas para definir su localizacién:

2.3.2.2.1 Macro Localizacion

Permite delimitar el numero de soluciones posibles, determinando la regién
optima. Aqui se mencionaran las diferentes ventajas de cada uno de los posibles
lugares donde se ubicara el proyecto como cercania del mercado, competencia,

espacio fisico adecuado, aun asi el negocio ya proponga un ligar especifico.

Segun Calda Molina “es la definicibn de la zona, regién, provincia o area
geografica en la que se localizara la unidad productiva tratando de reducir al

minimo los costos totales”
2.3.2.2.2 Micro Localizacion
Determinara la localizacion definitiva del proyecto, tomando como base la macro

localizacion. Aqui se describe en forma exacta y detallada donde se desarrollara

el proyecto, ademas del porque de la eleccion del mismo.



28

Segun Alegre F Jenner la micro localizacién en si “consiste en determinar el
terreno concreto donde se va a levantar el proyecto y por consiguiente, debe ser

mas detallada”.

2.3.3 INGENIERIA DEL PROYECTO

El estudio de Ingenieria del Proyecto esta relacionado con los aspectos técnicos

del mismo.

La ingenieria del proyecto comprende los aspectos técnicos y de
infraestructura que permitan el proceso de fabricacién del
producto o la prestacién del servicio. Uno de los resultados de
este estudio sera determinar la funcion de produccién éptima para
la utilizacion eficiente y eficaz de los recursos disponibles para la
produccion del bien o servicio deseado. (Friend y Zehle, 2008, pg.
44).

Para determinar la funcion de produccién 6ptima deberan analizarse las distintas
alternativas y condiciones en que se pueden combinar los factores productivos,
identificando, a través de la cuantificacion y proyeccion en el tiempo los montos
de inversiones, los costos y los ingresos de operacion asociados a cada una de

las alternativas de produccién para luego realizar el estudio econémico.

El estudio de ingenieria esta orientado a buscar una funcién de produccion que
optimice la utilizacion de los recursos disponibles en la elaboracion de un bien o
en la prestacion de un servicio. El proceso técnico es una variable que esta
integrada a los demas estudios del proyecto, tiene que ver con las caracteristicas
del servicio a ofrecer y del consumidor, lo mismo que con el mercado de insumos

requeridos para la produccion.

Esta etapa del proyecto aporta informacién fundamental para la evaluacion
técnica y econdémica del mismo, ya que proporciona los fundamentos técnicos

sobre los cuales se disenara y ejecutara el proyecto.
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2.4 ESTUDIO ORGANIZACIONAL Y LEGAL

2.4.1 ESTUDIO ORGANIZACIONAL

El estudio de las variables organizacionales durante la preparacion del proyecto
es muy primordial ya que en base a la estructura organizacional que se adopte
para su implementacion y operacion se asocian los egresos de inversion y costos

de operacion tales que pueden determinar la rentabilidad o no de la inversion.

La finalidad de la estructura organizacional es designar roles a los miembros de la
empresa de manera que se pueda planificar, organizar y coordinar las
actividades de la misma, encaminados todos hacia un mismo fin de forma 6ptima
y que se alcancen las metas fijadas en la planificacion. Cada empresa es
diferente y por ello su estructura organizacional, ya que ésta se debe acoplar a las

prioridades y necesidades del proyecto.

2.4.1.1 La organizacion

Define la creacion y constitucion de la empresa que tendra la responsabilidad de
dirigir todas las actividades del proyecto; es la forma que se dispone y asigna el
trabajo entre el personal de la empresa para alcanzar los objetivos propuestos por

la misma.

Una organizacion empresarial es un proceso estructurado disefiado para lograr
metas y objetivos por medio de los recursos humanos o de la gestién del talento

humano.

2.4.1.2 Direccionamiento Estratégico

El plan estratégico es el conjunto de objetivos, estrategias y acciones que se

necesitan para que la empresa obtenga los resultados deseados pueden ser a

corto, mediano o largo plazo, segun los requerimientos de la misma.
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Segun Johnson (1999, pg. 14) “la direccion estratégica se ocupa de la
complejidad derivada de las situaciones ambiguas y no rutinarias con
implicaciones sobre la totalidad de la organizacion mas que sobre las operaciones

especificas.”

2.4.1.2.1 Mision

Define la razon de ser de la empresa, condiciona sus actividades presentes y
futuras, proporciona unidad, sentido de direccién y guia en la toma de decisiones

estratégicas.

Para poder describir la misién de la empresa es necesario responder a ciertas

interrogantes:

¢ “Qué somos” y en qué negocio estamos?
¢ Quién es nuestro cliente?

¢ Qué productos y/o servicios ofrecemos?
¢, Qué Recursos Humanos disponemos?

¢, Qué Recursos de Gestion disponemos?

o oA W N

.

¢ Reciprocidad para nuestros accionistas, proveedores, empleados y

sociedad?

24.1.2.2 Visién

Es la razdn de ser de la empresa, lo que desee alcanzar la misma en un periodo
determinado, tomando en cuenta el impacto de las nuevas tecnologias, de las
necesidades y expectativas cambiantes de los clientes, de la aparicion de nuevas
condiciones de mercado, etc. La vision de la organizacidon debe ser medible y

alcanzable.
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2.4.1.2.3 Valores y Principios

Representan el caracter y la cultura corporativa, las convicciones de como se
conduce el negocio y como se trata al personal dentro y fuera de la empresa. Son
los valores por los cuales aspiramos a ser reconocidos por nuestros clientes y por

la sociedad. Los valores dan sustento a la visidn y mision de la empresa.

2.4.1.2.4 Objetivos Corporativos

Son lineamientos que permiten especificar los propésitos de la organizacién e
identificar los aspectos que necesariamente se deben controlar y tomar en cuenta
para que se puedan lograr, las metas, con el fin de colaborar al cumplimiento de la

misiéon de la Institucion.

Los objetivos deben siempre cumplir las siguientes condiciones:

- Adecuados

- Realistas

- Oportunos

- Cuantificables

- Fijados para un periodo de tiempo

- Conocidos, entendidos y aceptados por todos.

- Deben ser relacionados y coherentes con la misién, visién, valores y

entorno macroeconoémico.

2.4.1.2.5 Politicas

Son normas, decretos o lineamientos que condicionan la forma como tienen que
lograrse los objetivos vy desarrollarse las estrategias. También establece

parametros internos para la toma de decisiones.
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2.4.1.3 Estructura Organizacional

Se refiere a la forma en que se dividen, agrupan y coordinan las actividades de la
organizacién en cuanto a las relaciones entre los gerentes y los empleados, entre
gerentes y gerentes y entre empleados y empleados. Los departamentos de una
organizaciéon se pueden estructurar de la siguiente manera: simple, funcional, de

divisiones, de equipos, por matrices.

Para Kotler y Keller (1996, pg. 67) la estructura organizacional, “[...] garantiza el
logro de los objetivos y metas, en armonia con la naturaleza, el tamafio y la
complejidad de las necesidades y disponibilidades de recursos humanos,

materiales, informaticos y financieros.”

El disefio administrativo supone la construcciéon de estructuras,
definicion de funciones, asignacién de responsabilidades,
delimitacion de autoridad, identificacion de canales de
comunicacion, etc. Para atender esta tarea existe una variedad de
modelos o formas de organizacién de reconocida validez, y que se
pueden aplicar, dependiendo de la naturaleza del proyecto, a las
diferentes fases del mismo, teniendo en cuenta desde luego, que
la ejecucion es una etapa de caracter temporal, en tanto que la
operaciéon es reiterativa y permanente.( Miranda M. J., 2002, p.
157).

El tipo de estructura organizacional que aplicara el proyecto es la organizacion
funcional ya que es el mejor tipo de estructura que se adapta al proyecto, debido

al tamano de la empresa y las actividades que realiza la misma.

2.4.1.3.1 Organizaciéon Funcional

En una organizacion funcional los trabajos y departamentos estan
especializados y se agrupan de acuerdo con las funciones de
negocios y las habilidades que requieren: produccion,
comercializacion, recursos humanos, investigaciéon y desarrollo,
finanzas, contabilidad, etc. Este tipo de organizacion es utilizada
tanto en grandes como en pequefas organizaciones, por su tipo
de estructura resulta mas apropiada para ambientes mas simples
y estables. (Bateman y Scott, p. 257).
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2.4.1.4 Descripcion y Analisis de Cargos

En la seleccién del personal de una empresa es necesario manifestar de forma
clara la naturaleza y el propdsito del puesto a ocupar; por lo tanto es preciso
realizar un analisis objetivo de los requisitos que implica un puesto, los mismos
que deberan ser sometidos a evaluacion y comparacion para que sus titulares

puedan ser tratados equitativamente.

El andlisis de cargos permite determinar claramente tanto las
necesidades de estudio, como las cualidades fisicas y metales
que necesita una persona para ocupar un determinado puesto
dentro de la empresa; asi también define claramente los deberes
u obligaciones por los que debe responder dicha persona.
(Chiavenato, 2005, p.47).

Requisitos Intelectuales.- tiene que ver con las exigencias del cargo, los
requisitos intelectuales que el aspirante debe poseer para desempefiar el cargo

de manera adecuada.

Instruccion basica.
Experiencia basica anterior.
Adaptabilidad al cargo.

Iniciativa necesaria.

a kw0 bd-=

Aptitudes necesarias.

Requisitos Fisicos.- tienen que ver con la cantidad y la continuidad de energia y
de esfuerzos fisico y mental requeridos para desempenar el cargo
adecuadamente:

1. Esfuerzo fisico necesario.

2. Capacidad visual.

3. Destreza o habilidad.

4. Complexion fisica necesaria.
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Responsabilidades Implicitas.- se refiere a la responsabilidad que el ocupante

del cargo tiene, ademas del trabajo normal y de sus atribuciones.

1. Supervision de personal.

2. Material, herramientas o equipo.
3. Dinero, titulos o documentos.

4. Contactos internos o externos.

5. Informacion confidencial.

Condiciones de trabajo.- se refiere a las condiciones ambientales del lugar
donde se desarrolla el trabajo y sus alrededores. Evaluan el grado de adaptacién
del elemento humano al ambiente y al equipo, y facilitan su desempefio.

1. Ambiente de trabajo.

2. Riesgos.

2.4.2 ESTUDIO LEGAL

Este estudio permite conocer todo lo referente al marco legal que regula los
derechos y deberes para con el proyecto, apegado al cumplimiento de las normas
legales vigentes.

La estructura legal se refiere a una serie de reglas y cédigos de normatividad que
en materia fiscal, sanitaria y penal debe sujetarse todo proyecto de inversién y
actividad empresarial, por encontrarse incorporado a un determinado marco

juridico.

Por esta razén, este estudio es primordial para la realizacion de un proyecto de
inversion ya que se toma en cuenta el marco juridico al que habra que acatarse
para el mejor aprovechamiento de los recursos que se dispone, de manera que
se permita el libre funcionamiento de la nueva empresa sin incurrir en violaciones

que pudieran traer futuras complicaciones al proyecto en cuestion.
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Ningun proyecto por muy rentable que sea, podra llevarse a cabo
si no encuadra el marco legal de referencia en el que se
encuentran incorporadas las disposiciones particulares que
establecen lo que legalmente esta aceptado para la sociedad, es
decir, lo que se manda, prohibe o permite a su respecto. (Sapag,
1993, pg.225).

Para el presente proyecto, se menciona los siguientes requisitos legales:

- Escritura Publica.

- Inscripcién en la Superintendencia de Compafias.
- Patente Municipal.

- Registro Unico de Contribuyentes.

- Inscripcion en la Camara de Comercio.

- Permiso de construccion.

- Licencia sanitaria y de seguridad.

Dentro de este estudio la principal decision juridica es definir el tipo de sociedad
que va a operar la empresa, debido a que tanto la legislacién y disposiciones
legales de cada pais son distintas, a continuacién se presentara la clasificacion

segun la ley de compafiias del Ecuador, articulos 1 y 2, disposiciones generales:

- La compafiia en nombre colectivo.

- La compaiia en comandita simple vy dividida por acciones.
- La compaifiia de responsabilidad limitada.

- La compaiia an6nima.

- La compafiia de economia mixta.

2.5 ESTUDIO FINANCIERO

Los objetivos de este estudio son ordenar y sistematizar la informacién de

caracter monetario que proporcionaron las etapas anteriores, elaborar los cuadros
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analiticos y antecedentes adicionales para la evaluacion del proyecto y evaluar los

antecedentes anteriores para determinar su rentabilidad.

El estudio financiero pretende determinar cual es el monto de los
recursos econdmicos necesarios para la realizacion del proyecto,
cual sera el costo total de la operacién de planta (que abarque las
funciones de produccién, administracion y ventas), asi como otra
serie de indicadores que servirdn como base para la parte final y
definitiva del proyecto que es la evaluacién financiera (Baca
Urbina, 2006, pg.117).

El evaluar la factibilidad de un proyecto tiene una gran importancia ya que brinda
informacion veraz y necesaria sobre las inversiones del mismo, para asi
determinar las necesidades de recursos financieros, las fuentes de
financiamiento, la rentabilidad de los recursos utilizados y la evaluacién, sin
embargo no solamente es importante determinar si el proyecto es rentable o no,
sino que debe servir para discernir entre alternativas de accion, para poder estar
en condiciones de recomendar la aprobacion o rechazo del proyecto en virtud de

una operacién en el grado 6ptimo de su potencialidad real.

2.5.1 INVERSIONES PREVIAS A LA PUESTA EN MARCHA

Las inversiones efectuadas antes de la puesta en marcha del proyecto se pueden

agrupar en tres tipos: activos fijos, activos nominales y capital de trabajo.

- Inversiones en activo fijo.- son todas aquellas que se realizan en los
bienes tangibles que se utilizaran en el proceso de transformacion de los
insumos o que sirvan de apoyo a la operacidn normal del proyecto.
Constituyen activos fijos, terrenos, instalaciones, construcciones civiles,

parqueaderos, maquinaria, herramientas, entre otras.

- Inversiones en activos nominales.- son aquellas que se realizan sobre la
compra de servicios 0 derechos que son necesarios para la puesta en

marcha del proyecto, tales como: los gastos de organizacion, gastos de
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montaje, ensayos y puestas en marcha, el pago de marcas y patentes,
licencias, los gastos por capacitacion y entrenamiento al personal,

imprevistos, los intereses y cargos financieros pre operativos.

- Inversion en capital de trabajo.- constituye el conjunto de recursos
necesarios, en forma de activos corrientes, para la operacion normal del
proyecto durante un ciclo productivo, esto es, el proceso que se inicia con
el primer desembolso para cancelar los insumos de la operacion, y finaliza
cuando los insumos transformados en productos terminados son vendidos,
y el monto de la venta recaudado sirve para cancelar la compra de nuevos

insumos.

2.5.2 FINANCIAMIENTO

Una vez conocido el monto de la inversion, el siguiente paso es analizar la forma
de obtener los recursos monetarios requeridos por la empresa para desarrollar
sus operaciones, para lo cual se debera analizar todas las fuentes de
financiamiento posibles como aportes de capital o requerimientos de recursos via
préstamo por lo que habra que tener en cuenta el monto de los pagos y sus

fechas de vencimiento.

Segun Erosa (1998, pag. 192) “El Financiamiento es el abastecimiento y uso
eficiente del dinero, linea de crédito y fondos de cualquier clase que se emplean

en la realizacién de un proyecto o en el funcionamiento de la empresa”.
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Tabla 2.- Modelo Presupuesto de Inversiones

1. INVERSIONES FIJAS
1.1. No Depreciables
1.1.1 Terrenos
1.2. Depreciables
1.2.1 Construcciény Obras Civiles
1.2.2 Maquinariay Equipo
1.2.3 mueblesy Enseres
1.2.4 Vehiculos
1.2.5 Otros
2. INVERSIONES DIFERIDAS
2.1. Gastos de Organizacién
2.2 Gastos de Montaje
2.3 Gastos de Puesta en Marcha
2.4 Capacitacién
2.5 Otros
2.6 Imprevistos
3. CAPITAL DE TRABAJO
3.1 Efectivo
3.2 Inventario de Materia prima
3.3 Cartera
3.4 Otros
FLUJO DE INVERSION

Fuente: Miranda J.J., Gestién de Proyectos,
2002, pg.215
Elaborado por: Karina Moreno

2.5.3 ESTADOS FINANCIEROS

2.5.3.1 Estado de Resultados

También conocido como Estado de Pérdidas y Ganancias, resume los ingresos,
los costos y gastos de una compafiia a lo largo de un periodo contable, por lo
regular un trimestre o un afio. La finalidad de su andlisis es calcular la utilidad

neta y los flujos netos de efectivo del proyecto.
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2.5.3.2 Flujo de Fondos

Es un estado financiero que mide solamente los movimientos de efectivo, excluye
las depreciaciones y amortizaciones de activos porque no constituyen una salida

de dinero.

Para Miranda (2002, pag. 257) el Flujo de Fondos Neto “Sistematiza la
informacion de las inversiones previas a la puesta en marcha, las inversiones
durante la operacion, los egresos, el valor de salvamento del proyecto y la

recuperacion del capital de trabajo”

El flujo de fondos es una de las técnicas fundamentales para
evaluar una oportunidad de negocios. Examina la cantidad, la
secuencia temporal y el riesgo asociado a la entrada y salida de
dinero en el negocio. Es una técnica imprescindible para evaluar
alternativas de inversién (Friend; Zehle, 2008, pg. 68).

El Flujo de Caja de cualquier proyecto se compone de cuatro elementos basicos:

Ingresos Iniciales de Fondos.

Ingresos y Egresos de Operacion.

Momento en que ocurren estos Ingresos y Egresos.

Valor de desecho o Valor de salvamento del proyecto.

2.5.3.3 Balance General

El balance general, es un documento contable que refleja la situacién patrimonial
de una empresa en un momento de tiempo. Detalla el activo, pasivo y patrimonio.
El activo muestra los elementos patrimoniales de la empresa, mientras que el

pasivo detalla su origen financiero, y el patrimonio es propio de la empresa.

Aunque no es un estado financiero muy relevante con respecto al calculo de la

rentabilidad, es importante considerarlo por cuanto aqui se refleja la situacion
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patrimonial de la empresa, dentro de un periodo considerable bajo las condiciones

planteadas.

254

Consiste en proporcionar informacién sobre las condiciones
financieras de una  organizacin en un  momento
determinado, el balance general debe reflejar todos los hechos
relacionados con la naturaleza y monto de los activos de la
empresa, de sus pasivos y del capital neto. (Bravo Valdivieso,
2004, pag. 192)

INDICADORES Y EVALUACION FINANCIERA

La evaluacion financiera se refiere a la medicién de los resultados del proyecto,

esto se realiza a través de diferentes indicadores los cuales segun Baca (2001,

pg. 181) “[...] sirven para medir la efectividad de la administracion de la empresa,

asi como para controlar los costos y gastos, para de esta manera evaluar las

ventas y las utilidades de la organizacién.”

Los indicadores utilizados en este estudio son los siguientes:

2.5.4.1 Valor Actual Neto (VAN)

Calcula el valor actual de todos los flujos futuros de caja, proyectados a partir del

primer periodo de operaciodn, y le resta la inversion total expresada en el momento

cero. Mide la rentabilidad deseada después de recuperar toda la inversion.

Permite calcular el valor presente de un determinado numero de
fluos de caja futuros, originados por una inversion. La
metodologia consiste en descontar al momento actual (es decir,
actualizar mediante una tasa) todos los flujos de caja futuros del
proyecto. A este valor se le resta la inversién inicial de tal modo
que el valor obtenido es el valor actual neto del proyecto. En este
caso la tasa de descuento que se utilizara es la TMAR (tasa
minima atractiva de retorno) que estad compuesto por el valor de la
inflacién, la TIO (tasa interna de oportunidad) y el premio al riesgo
que es el verdadero crecimiento del dinero o real del patrimonio,
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es decir, a mayor riesgo se espera mayor ganancia. (Friend;
Zehle, 2008, pg. 70).

Se lo calcula de la siguiente manera:

" FE
VAN= t_J
) (t+if

t=0
Donde;

FE = Flujo neto de efectivo esperado en el periodo t
i = Tasa de descuento

lo = Inversion del proyecto

Tabla 2.- Analisis VAN

VAN DESCRIPCION

>0 Muestra cuanto se gana con el proyecto, después de recuperar la
inversion, por sobre la tasa i de retorno del proyecto.

=0 El proyecto reporta la tasa i que se queria obtener después de recuperar el
capital invertido.

<0 Muestra el monto que falta para ganar la tasa que se deseaba obtener

después de recuperar la inversion.

Fuente: Nassir Sapag, Evaluacion de Proyectos, 2005
Elaborado por: Karina Moreno
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2.5.4.2 Tasa Interna de Retorno (TIR)

Mide la rentabilidad de un proyecto como porcentaje. La TIR, p, es aquella
maxima tasa de interés que hace igual a cero el Valor Actual de un flujo de

beneficios netos.

Es la tasa de descuento por la cual el VAN es igual a cero. Se
utiliza para decidir sobre la aceptaciéon o rechazo de un proyecto
de inversion. Para ello, la TIR se compara con una tasa minima o
tasa de corte, el coste de oportunidad de la inversion (si la
inversion no tiene riesgo, el coste de oportunidad utilizado para
comparar la TIR sera la tasa de rentabilidad libre de riesgo). Si la
tasa de rendimiento del proyecto —expresada por la TIR— supera la
tasa de corte, se acepta la inversion; en caso contrario, se
rechaza. (Friend; Zehle, 2008, pg. 71)

Se lo calcula de la siguiente manera:

“FE,

VAN=Y

= (1+TIRY

Tabla 3.- Analisis TIR

VAN CRITERIO DESCRIPCION

Significa que el retorno del proyecto es
TIR > TMAR suficiente para compensar a la TMAR, y ademas
RECOMENDABLE produce un rendimiento adicional, por lo tanto

resulta atractivo.

El obtener una TIR igual a cero implica que el
TIR = TMAR @ NDIFERENTE proyecto no es atractivo, debido a que su
aplicacion no generara ningun beneficio.
NO El proyecto no alcanza a compensar la TMAR,

RECOMENDABLE por lo tanto no sera recomendable ni atractivo.
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TIR < TMAR

Fuente: Nassir Sapag, Evaluacion de Proyectos, 2005
Elaborado por: Karina Moreno

2.5.4.3 Periodo de Recuperacion

Numero esperado de afios que se requieren para recuperar la
inversion original. Plazo que transcurre antes de que se recupere
el costo original de una inversion a partir de los flujos de efectivo
esperados. Es un indicador que mide tanto la liquidez del proyecto
como también el riesgo relativo, pues permite anticipar los eventos
en el corto plazo. (Friend; Zehle, 2008, pg. 71)

Para lo cual se utilizara la siguiente férmula:

PR=(N)+ C
FTE

Donde:

N = Numero de afos antes de la recuperacion de total de la inversion original,

C = Costo no recuperado al inicio de la recuperacion total del afio,

FTE = Flujos totales de efectivo durante la recuperacion total del afio.

Cuando mas rapido sea el periodo de recuperacién, menor sera el riesgo y se

obtendra mayor liquidez.

2.5.4.4 Relacion Beneficio / Costo

La relacién beneficio / costo, es la relacion entre los ingresos presentes netos de

los flujos de efectivo y los egresos presentes netos.
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El indice se expresa asi:

Z ingresos(presente)

Relacién Beneficio / Costo:
Z egresos( presente)

Si la relacion es > 1 se considera al proyecto "atractivo".

2.5.4.5 Analisis de Sensibilidad

Todo proyecto, independientemente de su magnitud, se ve envuelto en una serie
de riesgos independientes o ajenos al funcionamiento de la empresa que inciden
directamente a los costos o ingresos de la misma. Por esta razon en el analisis de
sensibilidad se estudian los posibles casos que puedan poner en riesgo la

operacion del proyecto.

El analisis de sensibilidad muestra los efectos que sobre la TIR
tendria un cambio en el valor de una o mas variables de costo o
ingreso que inciden en el proyecto vy, a la vez, indicar la holgura
con que se cuenta para su realizacion ante eventuales cambios de
tales variables en el mercado (Friend; Zehle, 2008, pg. 74)
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CAPITULO 111

3 ESTUDIO DE MERCADO

Mediante este estudio se podra determinar si el servicio que se pretende ofrecer
tendra aceptacion en el mercado meta, el ambiente en el cual el futuro
Spa&Fitness realizara sus actividades econémicas y ademas permitira reconocer
a los clientes potenciales, sus gustos y preferencias e identificar a la competencia.
Para el presente proyecto se utilizo la Investigacion de Mercados como una
herramienta que permitira obtener la informacién necesaria para conocer las
expectativas que tienen las personas con respecto a esta clase de servicio y de

su futura implementacién en este sector.
3.1 INVESTIGACION DE MERCADO

El propoésito fundamental de este estudio permitira obtener informacién necesaria
para la toma de decisiones sobre los aspectos fundamentales para la creacién del
futuro Spa&Fitness en el sector Sur de la ciudad de Quito, para lo cual se realizé
una investigacién de mercado en la zona Quitumbe, con el objetivo de obtener
una idea mas clara del negocio y de las condiciones de mercado. Este estudio

ademas permitira conocer y analizar la demanda insatisfecha en dicho sector.

Descripcion del segmento de mercado
Se escogio este sector, Sur de Quito, Zona Quitumbe por las siguientes razones:

- Zona de mayor expansion y desarrollo socio-econoémico.
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- Gran afluencia de gente caracteristica propia de un sector comercial y

ausencia de competidores directos.®

Segmentacién psicografica: Personas que Habitan en el Sector Sur de la
Ciudad de Quito, especificamente en el sector Quitumbe que se preocupan de
su salud y bienestar fisico, sicolégico, mental que buscan una manera diferente
de combatir el estrés, los dolores fisicos, mantenerse en forma en base a
ejercicios y dietas, relajarse mediante masajes, tratamientos logrando asi

mejorar su estilo de vida.

El proceso de investigacion realizado consta de las siguientes actividades:

- Identificacion y Planteamiento del Problema de Investigacion.
- Diseno de la Investigacion.
- Presentacion de Resultados.

- Analisis de la Informacion.

3.1.1 IDENTIFICACION Y PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA DE
INVESTIGACION

El problema investigativo consiste en determinar si es factible la creacion de un
Spa&Fitness en el sector Sur de la Ciudad de Quito, en la zona Quitumbe, para lo
cual es necesario saber si la implementacion de este servicio tendra acogida en
este sector, si el lugar es apropiado, y si cumple con las expectativas de los

futuros clientes. Este sector alberga alrededor de 84.913 habitantes.

La gran interrogante es: ;Que debe hacer el futuro Spa&Fitness para cubrir con
las expectativas de los clientes, proveedores, empleados, comunidad y todos sus

involucrados, que se diferencie de la competencia de manera que satisfaga

6 http://www.habitatecuador.com/site/trayectoria/ciudad_quitumbe.jsp
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gustos y preferencias de los consumidores, cubra la demanda insatisfecha y que

también contribuya con el medio ambiente?

Para llevar a cabo dicho estudio se han utilizado métodos que permitiran obtener

la informacién necesaria para desarrollar con éxito el proyecto.

3.1.1.1 Fuentes Secundarias y Primarias

Las fuentes de informacion consisten en todas aquellos datos que son utiles y

necesarios para el proceso de investigacion; para el presente proyecto se utilizé:

Fuentes secundarias

a. Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC)

Proyecciones y estimaciones de los datos concernientes a la poblacion
economicamente activa en la zona de influencia del Distrito Metropolitano de
Quito diferenciada por sexo, area de residencia, edades agrupadas e
individuales, en base a proyecciones actualizadas del censo realizado en
noviembre del afio 2010.

Estadisticos econdémicos del sector de servicios, al que pertenece el negocio

que se desea emprender.

b. Municipio del Distrito Metropolitano de Quito

Donde se obtuvo informacién mas detallada sobre la distribucién de la
poblacion al sur de Quito, elemento indispensable para estimar el nimero de
encuestas, especificamente en la Administracion Zonal Quitumbe;

distribucion de la poblacién por edad, sexo, parroquia.
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Fuentes primarias

a. Encuesta

Se ha elaborado una encuesta que servira para obtener la informacion
necesaria acerca del servicio que se va a ofrecer, mediante el uso de un
cuestionario formal que presenta las preguntas en un orden
predeterminado acerca del nivel de predisposicion a utilizar el servicio a

introducir en el sector.

b. Entrevista no estructurada

Con el objetivo de obtener mayor conocimiento sobre el mercado actual de
los Spas se ha realizado una entrevista a la Sra. Monica Mifio, directora de
Amat Spa, uno de los mas conocidos Spas en Quito, ubicado en el sector
La Colina N26-159 entre San Ignacio y Av. Orellana, ubicado al norte de
Quito.

Se realiz6 una entrevista no estructurada a la Sra Moénica Mifio con el
propésito de obtener informacién acerca del auge significativo que han
tenido los Spas en nuestro pais, de la demanda y de los gustos y
preferencias que tienen sus clientes por lo que menciona que aunque el
grado de penetracion de la cultura de relajacion con masajes terapéuticos y
tratamientos en base de agua y medicina natural es aun muy pequefo en
nuestro pais, la industria del Spa se ha ido incrementando en estos tiempos
gracias a la gran acogida que ha tenido la gente con esta clase de métodos

alternativos.

Mediante conversaciones que se ha tenido con los clientes que
actualmente acuden al Spa, se ha podido determinar que ellos estan
cansados de la medicina tradicional, de tomar uno y otro medicamento para

sentir alivio o para llevar un estilo de vida menos estresante, es por eso
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que han decidido darle a su vida un método alternativo de relajacion y

armonia en estos sitios de relajacion.

En cuanto se refiere al numero de personas que acuden a nuestro
establecimiento, no sabria decirle exactamente cual es el numero ya que
se lleva un registro diario de clientes sin embargo esta informacién es
confidencial y lo maneja el contador, lo que le podria mencionar es que el
numero de personas que acuden al Spa dependera del dia, unos acuden
diariamente, otros semanalmente, otros mensualmente, a otros de nuestros
clientes que acuden permanentemente se les otorga una membresia, sin
embargo en nuestro Spa se tiene mas demanda semanalmente, ya que
muchos de nuestros clientes trabajan por lo tanto acuden cada fin de

semana.

En cuanto se refiere a gustos y preferencias lo que le podria mencionar es
que ofrecemos una gama de servicios para satisfacer las necesidades del
cliente, pueden optar por tratamientos faciales, corporales, masajes y en fin
métodos novedosos que ayuden a cada cliente, sin embargo el cliente
prefiere un servicio de calidad y personalizado que es el que ofrece Amat

Spa.’

c. Observacion

Se ha recurrido a este método ya que es importante conocer los lugares
que ofrecen el mismo servicio o servicios similares, determinar si existe o
no competencia y a la vez analizar a las personas que acuden a estos
sitios, sus patrones conductuales de consumo, actividades a las que se
dedican regularmente.

Entre los principales Spas en Quito estdn: Shambhala Spa&Fitness, amat

Spa, Normandia Spa, Sheli Spa, Bambu Spa, Stampa Spa, Aisha Spa,

" Resumen obtenido a través de una entrevista no estructurada, Sra. Moénica Mifo, Directora

“Amat Spa”.
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Gaia Spa, ubicados al norte y en el valle de Quito, El unico establecimiento
ubicado al sur, especificamente en el sector Solanda es Blue Spa&Hotel.

Con respecto a los Fitness, existen gran variedad de sitios que ofrecen
mejoramiento fisico en base a ejercicios, sin embargo la cultura del Fitness
tiene otro propdsito como se ha mencionado anteriormente, y son pocos los

establecimientos que ofrecen esta clase de servicio.

3.1.2 DISENO DE LA INVESTIGACION

En el disefio de investigacion se determind: la unidad muestral: tamafo del
universo, el tamano de la muestra y el método de recoleccidén. A continuacion se

detalla cada uno:

3.1.2.1 Unidad Muestral

Para estimar la poblacién objetivo, se tomé la muestra en base a los Indicadores
del Municipio del Distrito Metropolitano de Quito, con respecto a la distribucion de
la poblacién de la Administracién Zonal Quitumbe, por grupos de edad segun
sexo y parroquia en base al censo realizado en el 2010 y sus respectivas

proyecciones (Ver Anexo A'Y B).

3.1.2.2 Tamano de la Muestra

Se procedio a calcular la muestra en base a los datos obtenidos de la poblacion
objetivo, llegando a la conclusion de que el universo escogido para este calculo es
la poblacién que comprende la parroquia Quitumbe, con un grupo hombres y
mujeres en una edad comprendida entre 18 y 65 afios (se excluye el resto de la
poblacién para menor sesgo en la toma de la muestra ya que la informacidén que
se obtendria de este grupo no es valida para el proyecto, puesto que es necesario
que el grupo que se tomara como muestra pueda acceder a dicho servicio). De lo

cual se ha determinado que existe un total de 43.871 habitantes (Ver Anexo B).
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La técnica de muestreo probabilistico a utilizar es el muestreo aleatorio simple,
método de seleccion individual y realizada directamente con el encuestado,
debido a que elemento de la muestra tendra el mismo nivel de posibilidad de ser
seleccionado para ser encuestado, con un margen de error maximo permisible
del 7%, con un nivel de confianza de Z=1.96, 95%, con el fin de obtener datos

confiables y representativos para el presente estudio, (Ver Anexo C).

Para la recoleccién de datos se ha tomado la muestra obtenida de 193 personas

en la Parroquia Quitumbe.

3.1.2.3 Diseino del Instrumento

Se utilizd un cuestionario que consiste en una serie de preguntas que han sido
elaboradas con el fin de saber las necesidades de los clientes, el conocimiento
que tienen hacia el servicio, la aceptacion futura del mismo, gustos y preferencias
en cuanto a esta clase de servicios, y todo aporte adicional que las encuestadas

proporcionen a este estudio. (Ver Anexo D).

3.1.3 RECOLECCION DE DATOS

Los resultados de las 193 encuestas en forma de entrevista personal realizadas
en los Centros Comerciales: Quicentro del Sur, ElI Recreo, Centro de
Convenciones Quitumbe, los conjuntos residenciales aledafios al lugar, Terminal
Terrestre, Estacion del Trole Moran Valverde, Escuela Politécnica Salesiana
arrojaron los resultados que se muestran a continuacion. Cabe recalcar que se
determind llevar a cabo la encuesta en estos establecimientos por la

concurrencia masiva de gente.
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3.1.4 PRESENTACION Y ANALISIS DE DATOS

A continuaciéon se presentan los resultados obtenidos a través del analisis de las

encuestas:

Informacién General
Edad:

Tabla 4.- Edad de los encuestados

Edad Valor Porcentaje
<20 14 7%
20 -25 19 10%
26 - 35 60 31%
36 — 45 68 35%
> 45 32 17%
TOTAL 193 100%

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Karina Moreno
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Grupo de Edad

E<20

E20-25

m26~=35

m36-45

H>45

Figura 3.- Grupo de edad al que pertenece el encuestado
Analisis:

Mediante este analisis se pretende determinar el grupo de edad al que pertenece
el encuestado de este sector, de lo que se ha podido observar que el 35% de las
personas encuestadas estan en el rango desde los 36 afos hasta los 45 afos de
edad, el 31% de las personas encuestadas estan en el rango desde 26 hasta los
35 afios de edad, luego el 17% de las personas con una edad mayor a los 45
anos, con el 10% personas entre 20 y 25 afios, y por ultimo el grupo de jévenes

menores de 20 afos, con el 10%.

Género:

Tabla 5.- Género de los encuestados

| Género | Cantidad ’ Porcentaje
| Femenino ‘ 140 ‘ 73%
| masculino ‘ 53 ‘ 27%
| TOTAL 193 | 100%

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Karina Moreno
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Figura 4.- Género del encuestado
Analisis:

Las 193 encuestas a realizarse se dividieron de la siguiente forma: 140 encuestas
se realizaron al género femenino que corresponden al 73% de los encuestados y
53 encuestas se realizaron al género masculino que corresponde al 27% del total

de encuestados.

Se ha decidido distribuir de esta forma ya que son las mujeres quienes asisten en
mayor parte a esta clase de establecimientos, como son centros comerciales,
super mercados, entre otros; sin embargo se realizo un numero menor de
encuestas a los hombres ya que la predileccibn hacia este sector esta

incrementandose paulatinamente en el género masculino.
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Informacion Especifica

Pregunta No. 1: (Ha escuchado acerca de los centros que ofrecen métodos
alternativos para relajarse, ejercitarse, tratamientos de belleza y aliviar la salud en

base a masajes, terapias, ejercicio fisico?

Tabla 6.- Conocimiento de establecimientos con métodos alternativos

Ha escuchado acerca de los centros que

ofrecen métodos alternativos Cantidad Porcentaje

| |
S| . 153 | 79%
NO 40 | 21%
TOTAL | 193 | 100%

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Karina Moreno

Ha escuchado acerca de los centros que ofrecen
métodos alternativos

@s| mNO

Figura S5.- Conocimiento de establecimientos con métodos alternativos
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Analisis:

Mediante este analisis se ha podido identificar si las personas conocen este tipo
de establecimientos o a su vez establecimientos con similares caracteristicas, de
manera que se ha determinado mediante sondeo que el 79% de la poblacion
meta que corresponden alrededor de 153 personas, si conocen o han oido hablar
de este servicio, mientras que el 21% de la poblacién, que representa a 40
personas no tiene conocimiento, esta pregunta sirve como parte fundamental en
la investigacidon ya que da las pautas necesarias acerca del mercado hacia el cual
se quiere introducir este servicio, en base al conocimiento que tienen las personas

sobre el mismo.

Pregunta No. 2: ;Actualmente usted asiste algun establecimiento que ofrezca los
servicios mencionados en la pregunta anterior, si asiste con qué frecuencia lo

hace?

Tabla 7.- Asistencia Actual

Actualmente asiste a un spa Cantidad Porcentaje
Sl 103 53%
NO 90 47%
TOTAL 193 100%

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Karina Moreno



Tabla 8.-Frecuencia actual de Asistencia

Frecuencia actual de asistencia } Valor Porcentaje
Quincenal | 38 | 20% |
Mensual o33 | 17% |
Semanal | 18 ‘ 9% |
Diaria 14 1%
No asiste 9 | 41% |
TOTAL 193 | 100% |
Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Karina Moreno
Frecuencia Actual de Asistencia
m Quincenal
| Mensual
m Semanal
m Diaria
B No asiste

Figura 6.- Frecuencia Actual de Asistencia
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Analisis:

En base a este analisis se ha podido determinar que 103 personas que
representan el 53% actualmente asisten a un establecimiento que ofrece esta

clase de servicios, mientras que 47%, 90 personas no asisten.

Se ha podido determinar que del porcentaje de personas que asisten actualmente
a estos establecimientos, 38 personas que representan el 20% lo hacen
quincenalmente, 33 personas con el 17% lo hacen mensualmente, 18 personas
que representan el 9% asisten semanalmente y 14 personas con el 7% lo hacen

diariamente.

Pregunta No. 3: ; Alguna vez ha recibido alguno de los siguientes servicios?

Tabla 9.- Preferencia de Servicios

Ha recibido alguno de los siguientes servicios Valor Porcentaje
Tratamientos Faciales 58 30%
Gimnasio 49 25%
Masajes 35 18%
Tratamientos Corporales 28 15%
Barnos de Cajon 21 11%
Otros 15 8%
TOTAL 206 100%
193

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Karina Moreno
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Figura 7.- Servicios

Analisis:

Se puede observar en la figura 6 que el servicio mas representativo del cual han
hecho uso las personas encuestadas son los tratamientos faciales que
corresponden al 30% de los encuestados (58 personas), luego el gimnasio con el
25% (49 personas), seguido de los masajes con el 18% (35 personas),
tratamientos corporales con el 15% (28 personas), bafios de cajon con el 11% (21
personas), otros servicios, entre los cuales las personas encuestadas han
mencionado los complejos deportivos los cuales ofrecen: piscinas, hidromasajes,

turcos, saunas, entre otros y representan el 8% (15personas).

En base a esta pregunta se ha podido determinar la preferencia de servicios que
las personas encuestadas tienen hacia un servicio especifico, teniendo como
mayor preferencia los tratamientos faciales ya que se trata de un segmento de
mercado conformado en su mayoria por mujeres. De esta manera se tiene una
nocion clara de los servicios a los cuales estan acostumbrados adquirir estas
personas, sirviendo como base para este estudio en base a los gustos y

preferencias de este mercado.
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Pregunta No. 4. ; Cual es el principal motivo por el que usted asiste o asistiria a un

Spa&Fitness con servicio de calidad y diferenciado?

Tabla 10.- Motivos de Asistencia

Principal motivo de asistencia a un Spa&Fitness } Cantidad } Porcentaje }
Belleza . 68 | 35% |
Relajacion . 54 | 28% |
Salud 43 | 22% |
Reduccién de peso ‘ 28 ‘ 15% ‘
TOTAL 193 | 100% |
Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Karina Moreno
Principal motivo por el que asiste a un
Spa&Fitness
35%
S 28%
'S 30% - / 8%
‘o H Belleza
£ 25% 20
=) B Relajacion
@ o, =
g 20% 15% ' Salud
§ 15% - E YR o Reduccion de peso
g
10% -
5% -

0%
Principales Motivos

Figura 8.- Motivos de Asistencia
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Analisis:

Se ha podido concluir que el principal motivo por el cual las personas acuden o
acudirian a un Spa&Fitness, es por belleza con un total de 68 personas que
corresponde al 35% del total, 54 que representa el 28% personas consideran que
la relajacion es su principal motivo de asistencia, 43 personas, 22% acudirian por

salud y 28 personas que representa el 15% acudirian por reducir de peso.

Pregunta No. 5 ; Qué aspecto considera usted de mayor importancia para asistir a
un Spa&fithess?

Tabla 11.-Aspectos Importantes

Aspecto de mayor importancia para asistir a

un Spa&fitness Cantidad  Porcentaje

Higiene del Lugar 59 31%
Atencion del Personal 45 23%
Precio 37 19%
Instalaciones y Equipo 24 12%
Ubicacion 18 9%
Servicios adicionales 10 5%
TOTAL 193 100%

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Karina Moreno
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Aspectos Importantes
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Figura 9.- Aspectos Importantes

Analisis:

Segun los resultados de la investigacion de campo el aspecto de mayor
importancia para los encuestados al momento de asistir a un Spa&Fitness es la
higiene del lugar que representa el 31%, seguido de la atencidén del personal, que
representa el 23%, el precio que representa el 19%, las instalaciones y equipo
que representa el 12%, la ubicacién con el 9%, y los servicios adicionales con el

5% del total de encuestados.

Pregunta No. 6 ; Conoce usted algun establecimiento en el Sur de Quito que ofrezca

estos servicios o servicios similares?
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Tabla 12.- Conocimiento establecimientos con similares caracteristicas

Conoce algun establecimiento en el Sur de

Quito que ofrezca estos servicios ‘ CEEEe] | [HEERER

SI 37 19%
NO 156 81%
TOTAL 193 100%

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Karina Moreno

Conocimiento de establecimientos en el sur de
Quito que ofrezca estos servicios

19%

S
ENO

81%

Figura 10.- Conocimiento establecimientos en el Sur de Quito

Analisis:

Como se puede observar en la figura 7, el 81% de las personas encuestadas no
conocen establecimientos con estos servicios o servicios similares en el sur de
Quito, sin embargo el 19% de los encuestados si conocen algun establecimiento

con similares caracteristicas.
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En base al sondeo realizado 37 personas, las cuales representan el 19% del total
de encuestados, afirman conocer algun lugar que ofrece estos servicios, sin
embargo hacen menciéon a sitios especificos como gimnasios, complejos
deportivos que ofrecen piscinas, saunas, turcos, hidromasajes y que como razén
social son llamados “Spas”, pero que ofrecen servicios totalmente diferentes a los
de un Spa. El enfoque de este proyecto es totalmente diferente ya que considera
la viabilidad de implementar un Spa&Fitness que ofrece servicios totalmente

diferentes a los que se mencion6 anteriormente.

Pregunta No. 7 ;Seria de su agrado que en el sector Sur de Quito, especificamente
la parroquia Quitumbe, se implemente un establecimiento que ofrezca este tipo de
servicios: masajes, terapias, tratamientos de belleza, gimnasio, entre otros, que sea

de calidad y diferenciado, considerado como un Spa&Fithess?

Tabla 13.- Nivel de aceptacion para implementar un Spa&Fitness

Nivel de aceptacion para implementar un
Spa&Fitness en el sector sur de la ciudad de = Cantidad Porcentaje

Quito
Si 153 79%
NO 18 9%
INDIFERENTE 22 11%
TOTAL 193 100%

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Karina Moreno
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Seria de su agrado que se implemente un
Spa&Fitness

INDIFERENTE

Figura 11.- Nivel de aceptacion para implementar un Spa&Fitness

Analisis:

En base a la investigacion realizada, se ha podido concluir que el 79% de las
personas encuestadas estan de acuerdo con que se implemente el sector Sur de
Quito, especificamente la parroquia Quitumbe, un establecimiento que ofrezca
servicios como: masajes, terapias, tratamientos de belleza, gimnasio entre otros,
que sea de calidad y diferenciado, considerado como un Spa&Fitness, 18
personas que representan el 9% de las personas encuestadas, no estan de
acuerdo con que se implemente este servicio, y para 22 personas que representa
el 11%, se muestran indiferentes con la idea de implementarlo, lo que significa
que hay gran aceptacion de que se implemente este tipo de negocio en este

sector.



Pregunta No. 8 ;Con que frecuencia asistiria a este establecimiento?

Tabla 14.- Frecuencia para asistir al establecimiento

Frecuencia para asistir al Spa&Fitness I Valor } Porcentaje }
Quincenal | 59 ‘ 31% ‘

Mensual | 47 ‘ 24% ‘

Semanal | 31 ‘ 16% ‘

Diaria | 16 ‘ 8% ‘

No Asistirian | 18 ‘ 9% ‘

Indiferente o2 1% |

TOTAL 193 | 100% |

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Karina Moreno

Frecuencia de Asistencia

35%

30%

25%

20%

15%
10%
5%

0%
Frecuencia

E Quincenal = Mensual mSemanal m Diaria m No Asistirian = Indiferente

Figura 12.- Frecuencia asistencia

66



67

Analisis:

En base a esta pregunta se ha llegado a la conclusion que 59 personas que
representan el 31% de las personas encuestadas que estan de acuerdo con que
se implemente un Spa&Fitness en el Sur de Quito, harian uso del mismo

quincenalmente, el 24% mensualmente, el 16% semanalmente y el 8% lo hace

diariamente.

Pregunta No. 9 ;Seiale los servicios que desearia recibir en el Spa&Fitness?

Tabla 15.- Preferencia de servicios Spa&Fitness

Preferencia de Servicios a ofrecer en el

Spa&Fitness Valor Porcentaje
Tratamientos Faciales 100 52%
Tratamientos Corporales 88 46%
Masajes de Relajacion 78 40%
Tratamientos Reductivos 69 36%
Gimnasio 61 32%
Tratamientos Anti-celuliticos , Anti-estrias 48 25%

Hidroterapias (bafios de cajén, turco,
hidromasaje) 43 22%
Aromaterapia 38 20%
Membresia (Fithess&Hidroterapia) 36 19%
TOTAL > 100%
193

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Karina Moreno
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Preferencia de servicios
Spa&Fitness

60% M Tratamientos Faciales

B Tratamientos Corporales

50%

40% M Masajes de Relajacion
(5]

W Tratamientos Reductivos

30%

m Gimnasio
20%

Porcentaje de Aceptacion

W Tratamientos Anti-
10% celuliticos, Anti-estrias
W Hidroterapias (bafios de

cajon, turco, hidromasaje)

0% i
m Aromaterapia

Servicios

Membresia
(Fitness&Hidroterapia)

Figura 13.- Preferencia de Servicios

Analisis:

Las personas encuestadas tienen como mayor preferencia para asistir a un Spa
los tratamientos faciales, con un total de 100 personas que representan el 52%
del total de encuestados, esto se debe principalmente a que la mayor parte de
encuestas fueron realizadas a mujeres y por naturaleza para nosotras la vanidad,
en el cuidado del rostro, es el aspecto de mayor importancia y al que le ponemos

mayor cuidado.

Un total de 88 personas que corresponde al 46%, tienen preferencia de recibir
tratamientos corporales, seguido por los masajes de relajacibn con una
preferencia de 78 personas que corresponden al 40% del total, luego los
tratamientos reductivos con 69 personas que consideran que su aspecto fisico es
muy importante en cuanto a peso y medidas y corresponde al 36%, 61 personas
dan preferencia al Fitness con esfuerzo fisico y en base a dietas que corresponde

al 32%, 48 personas que representan el 25% consideran que los tratamientos
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anti celuliticos y anti estrias son su preferencia, para 43 personas, el 22% del total
de encuestados la hidroterapia es de su preferencia, por ultimo y no menos
importante, apenas 38 personas que corresponden al 20% prefieren recibir
aromaterapia, este es considerado un servicio novedoso y poco conocido en el
pais, y en cuanto se refiere adquirir membresias (Fitness&Hidroterapia) que

corresponde al 19% con un total de 36 personas.

3.1.5 CONCLUSION DE LA INVESTIGACION DE MERCADO

Con el anadlisis de la encuesta realizada se ha podido obtener informacién
importante acerca del mercado, la competencia y las tendencias del usuario hacia

el servicio que se pretende ofrecer.

En base al sondeo realizado se pudo observar que el proyecto objeto del estudio
tendra una gran aceptacion en el mercado, que corresponde al 79% del total de

personas encuestadas (153 personas).

Gran parte de las personas que han sido encuestadas tienen conocimiento de
estos establecimientos, asi como también la mayoria actualmente asisten alguno
de estos, con un promedio de 2 veces por mes. El 31% de las personas afirman

asistir al Spa quincenalmente.

Se pudo concluir que el principal motivo por el cual las personas asistiria a un
establecimiento con estas caracteristicas es por belleza, y en cuanto se refiere a
la clase de servicios que desearian recibir, las personas tienen como preferencia
los tratamientos faciales, tratamientos corporales, considerando que el mayor

numero de personas encuestadas lo constituyen las mujeres.

La higiene constituye el aspecto de mayor importancia que debe tener un

establecimiento Spa.
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ANALISIS DEL MERCADO

ANALISIS DE LA DEMANDA ACTUAL

Analisis del Sector Servicios (SPA)

Segun estadisticas del Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC),
de acuerdo al Censo Nacional Econdmico 2010, al analizar el aporte que
hacen los sectores a la economia nacional (Valor Agregado), se observa
que las actividades del sector servicio de hoteles y restaurantes: hoteles,
campamentos, y otros tipos de hospedaje temporal, se destacan por ser la
actividad de mayor aporte en el sector con el 55 por ciento, con un total de
15.599 establecimientos econdmicos que se dedican a estas actividades,
con personal ocupado por el total de 24.178, siendo el 8.13 por ciento del
total, que corresponde a 1.173 establecimientos que se dedican

exclusivamente a brindar esta clase de servicios personales tipo Spa.

Calculo de Ia Demanda

Actualmente en la parroquia Quitumbe el crecimiento poblacional se ha
incrementado significativamente en los ultimos afios alrededor del 7.6%
(aproximadamente, que variara de acuerdo a diferentes aspectos como
son: politicos, sociales, econémicos, entre otros), segun la proyeccion del
Censo de Poblacion y Vivienda 2001; INEC, Proyecciones del afio 2010 al
2015 (VER ANEXO A), siendo actualmente considerada zona comercial
por la gran afluencia de gente, y debido a la inclusibn de nuevos
establecimientos econdmicos como centros comerciales, el nuevo terminal
quitumbe, construccidn de nuevas zonas residenciales entre otros, por lo
que se ha considerado que este sitio es una opcion adecuada para la
introduccién del Spa&Fitness en cuestibn, ademas que no existen

competidores directos.
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Para obtener un estimado de la demanda actual del servicio de Spa se ha
tomado en consideracion el analisis de la informacion primaria obtenida
para el proyecto y datos de la informacion secundaria, con los resultados

obtenidos en la investigacion de mercado y se detalla de la siguiente forma:

Analisis de la Poblacion Parroquia Quitumbe:

Tabla 16.- Proyeccion de la Poblacion Parroquia Quitumbe

PROYECCIONES
Parroquia Quitumbe
2001 2005 2010 2011 2015 2020 2025
Poblacion Censo 39.262 54.787 | 78.915 | 84.913 | 108.829 & 114.815  186.510
Total Zona por Edad 20.285 28.306 | 40.772 | 43.871 | 56.227 59.320 | 96.362

Fuente: Censo de Poblacion y Vivienda 2001; INEC
Elaborado por: Karina Moreno

(VER ANEXO B)

Analisis de la Demanda:

De los resultados obtenidos en la encuesta, en base a la pregunta N°7 ; Seria de
su agrado que en el sector Sur de Quito, especificamente la parroquia Quitumbe,
se implemente un establecimiento que ofrezca este tipo de servicios: masajes,
terapias, tratamientos de belleza, gimnasio, entre otros, que sea de calidad y
diferenciado, considerado como un Spa&Fitness?, se obtuvo como resultado que
el 79% con un total de 153 personas encuestadas tienen aceptacion por que se

implemente este servicio en dicho sector como se muestra en la siguiente tabla:
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Tabla 17.- Poblacion desearia que se implemente un Spa

Inferencia
Poblacion Cantidad Porcentaje | Universo del
desearia que se Universo
implemente un
Spa
153 79% 43.871 34.658

Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado por: Karina Moreno

Y se pudo obtener que la demanda actual es de 34.658 personas.

- Frecuencia de asistencia

En cuanto se refiere a la frecuencia con la que las personas asistirian al

Spa&Fitness con respecto a la inferencia del universo se obtuvo lo siguiente:

Tabla 18.- Frecuencia de Asistencia

Inferencia

Frecuencia de asistencia Valor Porcentaje del
Universo
Quincenal 59 31% 10.595
Mensual 47 24% 8.440
Semanal 31 16% 5.567
Diaria 16 8% 2.873
No Asistirian 18 9% 3.232
Indiferente 22 11% 3.951
TOTAL 193 100% 34.658

Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado por: Karina Moreno
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Con respecto a la preferencia de servicios y su inferencia con el universo se

obtuvo lo siguiente:

Tabla 19.- Preferencia de Servicios a ofrecer en el Spa&Fitness

Preferencia de Servicios a ofrecer en el
Spa&Fitness

Tratamientos Faciales
Tratamientos Corporales
Masajes de Relajacion
Tratamientos Reductivos
Gimnasio

Tratamientos Anti-celuliticos , Anti-estrias

Hidroterapias (bafios de cajén, turco,
hidromasaje)

Aromaterapia

Membresia

TOTAL

Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado por: Karina Moreno

3.2.2 PROYECCION DE LA DEMANDA

Valor

100
88
78
69
61
48

43
38
36

561

193

Porcentaje

52%
46%
40%
36%
32%
25%

22%
20%
19%

Inferencia
del
Universo

17958
15803
14007
12391
10954
8620

7722
6824
6465

Para la proyeccion de la demanda se ha tomado como afio base (afio 0), 2011,

pues en este afo se realizara el disefio, pruebas y estudios de implementacion.
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Se utilizara la demanda actual para el afio 2011 que es de 34.658 personas y
tomando en consideracion la respectiva tasa de crecimiento en base al Censo de

Poblacién y Vivienda; INEC, que es del 7.6 % para la Parroquia Quitumbe.
Se realiza los calculos de proyeccion para 5 afos, considerando que este el

tiempo estimado adecuado para realizar dichas proyecciones:

Poblacién Futura:

Poblacién (afio 0) = Po (1+r)"

Donde:
Po = 34.658
r =76%
n =5

Tabla 20.- Proyeccion de la Demanda

ANO PERSONAS
2011 34.658
2012 37.292
2013 43.176
2014 53.787
2015 72.099
2016 103.989

Fuente: Estudio de Mercado
Elaborado por: Karina Moreno
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3.2.3 ANALISIS DE LA OFERTA

El proposito que se persigue en el analisis de la oferta es determinar las
condiciones de ciertos factores como servicios, precio, descuentos, entre otros

que el mercado de la competencia pone a disposicion.

a. Analisis de la competencia

En el Ecuador existe un total de 15.999 establecimientos tipo Spa, segun el ultimo
censo nacional econémico 2010, realizado por el INEC, como se muestra en la
siguiente tabla.

Tabla 22.- Numero de Establecimientos SPA

NUMERO DE ESTABLECIMIENTOS (SPA), SEGUN ACTIVIDADES DE
PELUQUERIA'Y OTROS TRATAMIENTOS DE BELLEZA, Y ACTIVIDADES DE
SERVICIOS PERSONALES

TIPO DE ESTABLECIMIENTO ESTABLECIMIENTOS

Actividades de peluqueria y otros

tratamientos de belleza. 14.426

Otras actividades de servicios 1173
personales .

TOTAL 15.599

Fuente: Censo Nacional Econdmico 2010
Instituto Nacional de Estadistica y Censo (INEC)
Elaborado por: Unidad de Procesamiento de la Subdireccion



Tabla 23.- Personal Ocupado

PERSONAL OCUPADO, SEGUN ACTIVIDADES DE PELUQUERIA Y OTROS
TRATAMIENTOS DE BELLEZA, Y ACTIVIDADES DE SERVICIOS PERSONALES

(SPA)
TIPO DE ESTABLECIMIENTO TOTAL PERSONAL OCUPADO
21.355
Actividades de peluqueria y otros
tratamientos de belleza.
2.823
Otras actividades de servicios
personales.
TOTAL 24178

Fuente: Censo Nacional Econémico 2010
Instituto Nacional de Estadistica y Censo (INEC)
Elaborado por: Unidad de Procesamiento de la Subdireccion

Tabla 24.- Ventas

VENTAS Y/O BAJAS DE EXISTENCIAS AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2009 SEGUN
ACTIVIDADES DE PELUQUERIA'Y OTROS TRATAMIENTOS DE BELLEZA, Y
ACTIVIDADES DE SERVICIOS PERSONALES (SPA)

TIPO DE ESTABLECIMIENTO MiNIMO MEDIA MAXIMO

Actividades de peluqueria 'y

otros tratamientos de belleza. 5 274 7.051

Otras actividades de servicios

personales 20 929 12.000

Fuente: Censo Nacional Econémico 2010
Instituto Nacional de Estadistica y Censo (INEC)
Elaborado por: Unidad de Procesamiento de la Subdireccion

77
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Tabla 25.- Total Ingresos Anuales

TOTAL DE INGRESOS ANUALES PERCIBIDOS POR VENTAS o PRESTACION DE
SERVICIOS, SEGUN ACTIVIDADES DE PELUQUERIA Y OTROS TRATAMIENTOS
DE BELLEZA, Y ACTIVIDADES DE SERVICIOS PERSONALES (SPA)

TIPO DE ESTABLECIMIENTO = MiINIMO MEDIA MAXIMO

Actividades de peluqueria 'y
otros tratamientos de 1 26.196 245.702.928
belleza.

Otras actividades de

. 1 24.977 1.447.200
servicios personales n.c.p.

Fuente: Censo Nacional Econdémico 2010
Instituto Nacional de Estadistica y Censo (INEC)
Elaborado por: Unidad de Procesamiento de la Subdireccion

La competencia que existe en el mercado que corresponde a la parroquia
Quitumbe, en cuanto se refiere a los establecimientos Spa es minima, y mediante
el sondeo realizado se ha llegado a la conclusion de que en este sector existen
establecimientos con servicios complementarios totalmente diferentes al del
proyecto como son los denominados complejos deportivos (sauna, turco,
hidromasaje, piscinas), por lo cual se hizo un analisis de la competencia con

respecto a los establecimientos en la Ciudad.

Para el presente proyecto la oferta esta determinada por los centros de relajacion
SPA mas destacados en la ciudad de Quito, ubicados al norte, centro, sury el
Valle.

Para obtener un estimado de la oferta actual del servicio de Spa se ha tomado en

consideracion el analisis de la informacion primaria obtenida para el proyecto y
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datos de la informacién secundaria, con los resultados obtenidos en la

investigacion de mercado y se detalla de la siguiente forma:

Con lo expuesto anteriormente, en base a la encuesta realizada, pregunta N° 2:

¢Actualmente usted asiste algun establecimiento que ofrezca los servicios
mencionados en la pregunta anterior, si asiste con qué frecuencia lo hace?, 103
personas que corresponde al 53%, actualmente asisten a un Spa, en relacion al

universo se obtuvo lo siguiente:

Tabla 26.- Poblacion que asisten actualmente a un Spa

> Cantidad : . L S
Poblacién que Porcentaje = Universo del
asisten personas Universo
actualmente a un
Spa
103 53% 43.871 23.413

Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado por: Karina Moreno

- Frecuencia de Asistencia

Tabla 27.- Frecuencia actual de asistencia

Inferencia
Frecuencia actual de asistencia Valor Porcentaje del
Universo
Quincenal 38 20% 4610
Mensual 33 17% 4003
Semanal 18 9% 2184
Diaria 14 7% 1698
No asiste 90 47% 10918
TOTAL 193 100% 23.413

Fuente: Investigacion de Mercado\
Elaborado por: Karina Moreno



Y se pudo obtener que la oferta actual es de 23.413 personas.

3.2.4 PROYECCION DE LA OFERTA
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Para la proyeccidon de la oferta se tom6 como base la oferta actual que es de

23.413 personas con una tasa de crecimiento del Sector de la Industria del Spa

del 8.2% (segun muestra el crecimiento por sector del ultimo Censo Nacional

Econdmico 2010, INEC), se obtuvo lo siguiente:

Tabla 28.- Proyeccion de la Oferta

ANO PERSONAS

2011 23.413
2012 25.192
2013 29.167
2014 36.335
2015 48.706
2016 70.249

Fuente: Estudio de Mercado

Elaborado por: Karina Moreno

3.2.5 DETERMINACION Y PROYECCION DE LA DEMANDA INSATISFECHA

Una vez realizado el calculo de la demanda y de la oferta es importante

determinar si existe una demanda potencial insatisfecha o no cubierta, de esta

manera se evidenciara la verdadera posibilidad de introducir en el mercado el

Spa&Fitness en el Sector sur de la Ciudad de Quito, cubriendo asi la demanda de

los futuros clientes.

Tanto la proyeccidon de la demanda como de la oferta fueron calculadas para un

periodo de 5 anos, siendo calculada cada variable en base a la tasa de
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crecimiento de la poblacién del Distrito Metropolitano de Quito, especificamente
para el sector Sur, y la tasa de crecimiento del Sector Servicios Spa. Para el
calculo de la demanda insatisfecha se ha tomado como base al afio 2011, que

corresponde al afio de estudio del presente proyecto.

OFERTA =23.413

DEMANDA = 34.658

Demanda Insatisfecha= Demanda — Oferta
Demanda Insatisfecha= 34.658 — 23.413

Demanda insatisfecha= 11.245

La demanda insatisfecha del proyecto es de 11.245 personas.

3.2.6 DETERMINACION DE LA DEMANDA CAUTIVA

En base al calculo de la demanda insatisfecha o no cubierta que resultdé de
11.245, se procede a determinar cual es el nUmero de personas que la empresa
realmente podra captar, en base a la capacidad que tiene el proyecto acorde a

sus recursos financieros, de infraestructura, humanos, entre otros.

Para poder determinar el porcentaje de mercado que el proyecto realmente puede

cubrir, se procedi6é a determinar la capacidad que tendra el mismo.

A partir de la informacion obtenida por el servicio profesional que presta una
cosmetologa, se pudo determinar que el tiempo que demora en prestar un servicio
de tratamiento facial, corporal, y masajes como maximo es de una hora, cabe
recalcar que el tiempo real de cada servicio dependera de la magnitud del mismo.
Se considera ademas que se laborara 7 dias a la semana con una jornada de 8

horas diarias.

A continuacion se muestra un cuadro con la capacidad que tendria el Futuro

Spa&Fitness en base a los factores anteriormente mencionados:



DEPENDENCIA

Sala de masajes

Sala de Tratamientos
Faciales

Sala de Tratamientos
Corporales

Aromaterapia
Bafios de Cajén
Sauna

Turco
Hidromasaje
Fitness

Fuente: Estudio técnico

Elaborado por: Karina Moreno

CAPACIDAD
PERSONAS

a1 |00 |00 | W |~ W

-
o

N. HORAS

LABORABLES

® = |- |~ 00 (00 |0

Tabla 29.- Capacidad Spa&Fitness

DIAS A
LABORAR

N NN N (NN

TOTAL

TOTAL
NUMERO
DE
PERSONAS

168

168

168
56
168
56
56
35
560
1435
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En base a la capacidad instalada del Spa&Fitness se podra atender a 1.435

personas al mes, sin embargo para el presente estudio se ha tomado como base

atender a 500 personas, siendo esta una estimacion de que representa el 4.45%

del total de la demanda insatisfecha, es decir que se estima por lo menos atender

a una persona por cada servicio al dia de lunes a viernes y los fines de semana

por lo menos se espera atender 4 personas por cada servicio que se ofrece, esto

tomado como conclusiéon del sondeo realizado el cual indica que la gente acude

con mayor frecuencia a estos establecimientos los fines de semana y feriados. Se

ha realizado esta estimacidén ya que al ser un servicio nuevo en este mercado se

estima que el numero de personas que acudiran en su inicio sera minimo.
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3.3 ESTRATEGIA COMERCIAL

El Objetivo principal de la Estrategia Comercial es asegurar las ventas del
negocio, mediante el posicionamiento de la empresa dentro del segmento de
mercado, de esta manera lograr utilizar la capacidad instalada y llegar a ser la

primera opcion de servicio de los clientes.

3.3.1 ELABORACION DE LA ESTRATEGIA COMERCIAL: 4 P’'S

Las estrategias de marketing del Spa&Fitness estaran dirigidas a captar gran
parte de la demanda de personas en el Sur de Quito, que requieren de un servicio

de Spa y Fitness en este sector.

A continuacién se presentan las principales estrategias del Spa&Fitness:

1. Estrategia de Producto (Servicio )

- Atencion especializada y calidad del servicio:

e Confiabilidad.- Cami Spa&Fitness esta en la capacidad de entregar
el servicio prometido en forma confiable y precisa. Realizar bien el
servicio desde la primera vez.

e Capacidad de respuesta.- el servicio estara enfocado siempre al
deseo de satisfacer al cliente y proporcionar el servicio de forma
eficiente.

e Aseguramiento.- todo el personal que formara parte de Cami
Spa&Fitness contara con el conocimiento, cortesia indispensable y
su capacidad para transmitir confianza a sus clientes.

e Empatia.- se tendra énfasis en la provision de cuidado y atencion

personalizada a los clientes.
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Servicio personalizado de terapias y tratamientos a cargo de profesionales
altamente calificados, comprometidos con su trabajo y el bienestar del

cliente.

Ajustes en el desarrollo y tipo del servicio, de acuerdo a las necesidades

del cliente.

Servicio garantizado mediante novedosos métodos que garantizara a los

clientes reducir el estrés y lograr una relajacion y armonia absoluta.

El Spa&Fitness estara ubicado en un lugar accesible, cdbmodo y seguro

para conveniencia de los clientes.

La apariencia de las instalaciones fisicas, insumos, materiales y personal
del Spa&Fitness seran de vital importancia para la percepcion del servicio

en el cliente.

Realizacién del servicio en el tiempo que satisfagan las necesidades del

cliente.

Estrategia de Precio

- El precio inicial de los servicios que ofrece el Spa&Fitness se ha
tomado en relacion a la proyeccién de costos y gastos y también en
base a los precios de la competencia pero marcara la diferenciacion en
la calidad del servicio, el precio se determinara de acuerdo a la
demanda y oferta del mercado. El monto que se fije debera ser lo
suficientemente competitivo, sin que ello signifique que deba ser

necesariamente mas bajo que el observado en el mercado.

- Los precios varian de acuerdo al servicio, sin embargo se ofrecera
como introduccion precios menores con relacion a los que se ofrecen

en otros sectores de la ciudad, y se ha ofrecera membresias que
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incluira fitness e hidroterapia (sauna, turco e hidromasaje) a precios
especiales, a fin de incentivar que el cliente se fidelice con nuestros

servicios y los adquieran constantemente.
3. Estrategia de Comunicacién
- La estrategia de publicidad al servicio de Spa&Fitness se realizara via
internet por medio de una pagina web al ser este un medio masivo de
comunicacion, publicidad via emails, publicidad en medios visuales y
graficos, tripticos, banners y rétulos que den a conocer el establecimiento
en el sector sur de la ciudad de Quito.
- Medios de difusién: radio.
Las estrategias presentadas anteriormente se apoyan al disefio de las 4P’s, las
mismas que son detalladas a continuacion:

3.3.1.1 Servicio

La clase de servicios que proporcionara este Spa&Fitness son dirigidos a mejorar

la estética, la salud, la relajacién y armonia de los clientes.
Nombre Comercial

Es necesario que el establecimiento que se desea implementar lleva un nombre

con el cual las personas lo identifiquen rapidamente; en base a un sondeo

realizado anteriormente el futuro Spa&Fitness se llamara Cami SpaclFitness.

El eslogan que se ha elegido es: “Consiéntete hoy.......porque tu lo mereces’,

que describe en si la razén de ser de la empresa, ya que se brindara un servicio
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profesional y personalizado para que los clientes se sientan satisfechos y
consentidos.

El logotipo es:

-~ &
(ami
SPA& FITNESS

r\

J\

Figura 14.- Logotipo Spa&Fitness

A continuacion se detallan los servicios que ofrecera Cami SpaclFitness. Se

decidié por este tipo de servicios porque en base a la Investigacion de Mercado

son los de mayor preferencia por las personas encuestadas.

Tratamientos Faciales.- proporciona al cutis multiples beneficios, ya que es el
primer paso para cuidar y proteger la piel. Con su uso frecuente se logra tener

una piel desintoxicada, mas firme, ayuda a eliminar manchas, barros, espinillas,



87

unifica el tono de piel, va cerrando los poros de adentro hacia afuera y ayuda a

equilibrar el exceso de grasa.®

Figura 15.- Tratamientos faciales

- Limpieza Facial Profunda.- para ayudar a liberar la piel de los efectos de la
contaminacion, residuos de cremas y productos de limpieza facial, teniendo

como resultado la tersura y brillo natural de la piel.

- Tratamiento Anti- Arrugas.- Ayuda a que la piel se vea y se sienta mas tersa,
tratamiento anti-arrugas especifico para cada tipo de piel con resultados
comprobados. Este tratamiento proporciona un efecto alisante inmediato
mejorando el aspecto de la piel de una forma reparadora y preventiva al actuar
sobre la raiz de la arruga reduciendo su profundidad y longitud y previniendo su

aparicion pudiendo incluso desaparecer las arrugas mas pequefas.

- Tratamiento Anti-Acné.- Ideal para piel joven y con propensiéon al acné.
Desaparecera el brillo tan molestoso y los poros recuperaran la habilidad de
respirar libremente. Este tratamiento ayuda cosmética mente los problemas de
pieles impuras. Este tipo de tratamiento permite minimizar progresivamente la

aparicion de este molestoso problema.

8 http://www.shambhalaspa.com/servicios
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- Tratamiento Contorno de Ojos.- Es un tratamiento que logra devolver la
tersura a esta zona tan delicada y fina de la piel en forma reparadora.
Conseguira desinflamar los parpados y que las bolsas bajo los ojos se atenuen

favoreciendo la firmeza y elasticidad.

- Tratamiento Lineas de Expresion.- Este tratamiento estda compuesto de una
exclusiva combinacién de péptidos de accion antiarrugas que aporta micro-
fragmentos de colageno que ejercen una accion de relleno de las arrugas.
Recomendado a partir de los 30 afos, para aquellas pieles que necesitan un
tratamiento global antiarrugas, para prevenir la aparicion de arrugas. Obtendra
mejor firmeza y elasticidad de la piel, y las lineas de expresion mejoraran

visiblemente.

- Mascarillas.- Toda clase de mascarillas al cuidado de la piel: hidratantes,

reafirmantes, tonificantes, etc.

Tratamientos Corporales.- son excelentes para reducir de peso ya que la
poderosa accion absorbente permite una mayor eliminacién de toxinas, activando
la circulacion, por lo que las cremas o tratamientos para reducir las medidas y

peso actuan a toda su capacidad.

Figura 16.- Tratamientos Corporales
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Reductor de Peso y Medidas.- El objetivo de este tratamiento es mejorar
visiblemente la definicién corporal de los clientes, que ayuda a la reduccién de

las medidas corporales mediante aparotologia, manual y nutricién.

Tratamiento Reafirmante.- Luego de haber logrado la reduccién de medidas,

tonifica y reafirma la figura.

Tratamiento Corporal Hidratante.- Este tratamiento aporta los niveles de
hidratacibn necesarios para aquellas pieles asoleadas o0 requieren de

hidratacion especial.

Masajes de Relajacion.- Es el procedimiento terapéutico que consiste en

practicar fricciones, amasamiento, presiones, otros.

Figura 17.- Masajes de Relajacion

Masaje Relajante Manual.- El masaje combinado con los mas puros aceites
esenciales es una parte vital para el cuidado holistico de la salud. Ayuda a
mejorar la circulacion, reducir la fatiga mental y fisica y facilita la eliminacién de

toxinas.

Masaje Integral con Aromaterapia.- Masaje combinado con los mas puros
aceites esenciales que es una parte vital para el cuidado de la salud. Su
terapista seleccionara cuidadosamente la mezcla 6ptima de aceites de acuerdo

a sus necesidades.
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Tratamiento Anti celulitico.- Especifico para tratar los problemas de cumulos de
grasa en zonas no deseadas que a través de masajes profundos deshace estos
cumulos grasos mediante un sistema de rodillos que aspiran y tiran la piel y que
resulta especialmente eficaz para los casos de celulitis dura cuando no hay

problemas de flacidez.

Figura 18.- Tratamiento anti-celulitico

Tratamiento Anti estrias.- Este tratamiento esta destinado a evitar la pérdida de

elasticidad, dandole nutricién e hidrataciéon a las antiestéticas estrias.

Figura 19.- Tratamiento anti-estrias
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Fitness (aerdbicos, pilates, yoga).- Lograr un estado de bienestar general
principalmente a partir del desarrollo de una actividad fisica que tiene como
objetivo principal fortalecer el cuerpo y los musculos, limitar la proporciéon de grasa
en el organismo y, en la mayoria de casos, permitir el consumo de calorias o de
energia. Para acercarnos a este estado de bienestar es de suma importancia
mantener el nivel de ejercicios constantemente modo de no perder los resultados

e incluso intensificarlos.

Figura 20.- Fitness

Aromaterapia.- masaje de aceites aromaticos de plantas y flores, que provocan

la relajacion o la actividad del organismo estimulado el flujo natural linfatico.

b5

Figura 21.- Aromaterapia
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Hidroterapia.- El uso del agua se encuentra entre las mas antiguas herramientas

para promover bienestar y una salud éptima.

Figura 22.- Hidroterapia

- Hidromasaje
- Banos de Cajon

- Turco

3.3.1.2 Precio

La fijacion de precios se establecié tomando como referencia los precios de la
competencia, sin embargo mediante el analisis de Ingresos y egresos se podra
determinar si existe la posibilidad de ofrecer precios mas accesibles que los de la
competencia, con un servicio de excelente calidad, de manera que después de
realizar la Investigacion de Campo y las entrevistas realizadas a los diferentes
establecimientos tipo Spa&Fitness, donde ofrecen estos servicios se pudo obtener
que los precios en promedio varia de 25 a 35 délares por sesion dependiendo
del tipo de servicio, sin embargo este precio sera confirmado cuando se realice el

estudio financiero.

Se tomd como referencia a los cinco de los Spas mas conocidos y concurridos por
las personas en las diferentes zonas de la ciudad. Como se muestra a

continuacion.



Tabla 30.- Precios de la Competencia

PRECIOS DE LA COMPETENCIA

RAZON SOCIAL UBICACION
AMAT SPA Norte
SHAMBHALA Norte
SPA&FITNESS
Sheli Spa Centro
Valle de los
STAMPA SPA Chillos
Hotel Blue Sur de Quito

Sector Solanda

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Karina Moreno

3.3.1.3 Canal de distribucion

SERVICIOS
Tratamientos Faciales
Tratamientos Corporales
Masajes
Fitness
Tratamientos Faciales
Tratamientos Corporales
Masajes
Fitness
Tratamientos Faciales
Tratamientos Corporales
Masajes
Fitness
Tratamientos Faciales
Limpieza corporal
Masajes
Natacién, sauna y turco
Masajes
Tratamientos corporales
Hidroterapias

Gimnasio

PRECIOS
$35
40
35
30
38
35
20
20
30
25
28
33
20
25
10
28
25
15
20
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El canal de distribucion del servicio que se ofrecera en el Spa&Fitness sera

directo, y sin intermediarios, por ser un servicio al que acudiran las personas

directamente al sector especifico en el que esta ubicado el Spa.
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3.3.1.4 Mezcla promocional

Debido a que el canal de distribucion es directo es necesario realizar una mezcla
de publicidad y promocion del servicio con el fin de obtener un impacto positivo en
los clientes y generar con ello las ventas esperadas. A continuacion se presenta

la forma de publicidad y promocién que se realizara:

a. Publicidad

Al ser el Spa&Fitness un servicio nuevo que se ofrecera en este sector la
publicidad serda muy importante y se buscaran estrategias de manera que se
pueda introducir la prestaciéon de este servicio en el mercado asi como para
convencer al cliente de usar el servicio, para lo cual la publicidad se realizara por
medio de informativos enviados via email, tarjetas de presentacion, vallas
publicitarias, hojas volantes, banners, y el internet; pagina web, E marketing.
(VER ANEXO E).

- Hojas Volantes, banners, vallas publicitarias, tarjetas de
presentacion.- las hojas volantes seran elaboradas a fin de dar a conocer
la informacion acerca del Spa&Fitness, dichas hojas seran entregadas en
los lugares de mayor afluencia de gente, sector sur de Quito, como son :
Centros Comerciales, Zonas Residenciales, Metro Café Quitumbe, Paradas
del Trole Bus: Moran Valverde, Estacion del Sur, Corredor Sur Oriental,
Zona de eventos Quitumbe, y lugares aledafios al sector, y también en los

diferentes zonas de Quito como son: Centro, Valle y Norte.

- Internet.- es el medio de comunicacion con mas afluencia de gente y al
cual tienen acceso la mayoria de mercado, sobre todo el segmento al cual
va dirigido el Spa&Fitness. El uso de esta herramienta ayudara a la difusién

rapida del servicio.

El correo electrénico o emailing (e-marketing) es uno de los instrumentos

que permitira enviar informacion acerca del servicio de manera mas rapida
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a diferentes personas, en donde se incluira informacién pertinente del
Spa&Fitness, y su direccién. La particularidad de este medio es que
mediante la opcion de reenvio que este medio ofrece, la informacion se

multiplicara de manera automatica.

- La creacidon de un portal web, en donde se pueda dar al cliente la opcién de
conocimiento del producto, sus caracteristicas, precios y la ubicacion del
local, ademas que es el perfil del mismo negocio donde se mostrara la
mision, vision, equipo de trabajo, de manera que el cliente pueda distinguir

la razén de ser del mismo.

b. Promocion

- Se ofreceran membresias que incluiran (Fitness e hidroterapia) a precios
especiales a fin de incentivar que las personas acudan constantemente al

nuevo servicio de Spa&Fitness.

- Ademas se ofrecera a los clientes la consulta gratuita, es decir se hara el
diagndstico y evaluacion respectiva dentro de la gama de servicios que ofrece

el Spa&Fitness, acorde a las necesidades del cliente.
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CAPITULO VI

4 ESTUDIO TECNICO

Este estudio proporcionara la informacibn necesaria para establecer la
localizacion y tamafio del Spa, monto de inversiones, costos de operacion, asi
como los requerimientos de insumos, disponibilidad de mano de obra, y

tecnologia que demandara el presente proyecto.

4.1 LOCALIZACION DEL PROYECTO

Debido a que el planteamiento del proyecto propone ya un sector especifico para
la ubicacién del Spa&Fitness, se demostrara que el lugar escogido cuenta con
las caracteristicas y beneficios necesarios para las personas que requeriran del

servicio. Para este objeto se ha tomado en cuenta los siguientes elementos:

- Cercania mercado de consumo
- Cercania proveedores

- Vias de Comunicacion

- Servicios de Transporte

- Servicios Basicos

- Disponibilidad del Recurso Humano capacitado

A continuacion se presenta la macro y micro localizacion del presente proyecto:
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Figura 23.- Macro localizaciéon

La localizacion del proyecto a nivel macro es la ciudad de Quito, en la Provincia
de Pichincha, especificamente en el sector Sur de Quito. Se eligi6 este lugar
tomando en cuenta que existe gran afluencia de gente caracteristica propia de un
Sector Comercial, en donde se evidencia ausencia de competidores directos. Por
ser una alternativa de relajacion y acondicionamiento innovadora y que ofrecera
un servicio de alta calidad, este sector debera facilitar las actividades, brindar las
comodidades y la accesibilidad necesaria para sus clientes. Para determinar el
sector en donde se ubicara el proyecto se ha tomado en cuenta varios criterios de
seleccidon que evidencian el lugar mas adecuado para el Spa&Fitness y estos son:
Cercania al mercado de consumo, Cercania a los proveedores, Servicios
Publicos, disponibilidad Mano de Obra, facilidad de Transporte y Comunicacion.
Se evalua en los diferentes sectores de Quito como son: Norte, Centro, Sur, Valle
de los Chillos.
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A continuacion se presentan los siguientes criterios de seleccién que evidencian

que éste lugar es apto para la ubicacion del Spa&Fitness:

Tabla 31.- Criterios de Seleccion

Relacion Ponderacion Criterio de Seleccion
. No cumple con los criterios
Insuficiente 1-2 P .,
de seleccién
Los criterios de seleccion no
Mala 34 son adecuados para el
proyecto
Algunos de los criterios de
Buena 5-6 selecciéon no son adecuados
para el proyecto.
Cumple con los criterios de
Muy buena 7-8 P .,
seleccién
Criterios de seleccién
Excelente 9-10
Adecuados

Fuente: Evaluacion de Alternativas, (2004. P. 198)

Elaborado por: Karina Moreno



66

qS'L
080

0T'1

ov'T

QLT

o’

(a\]

Vavy3aaNod
NOIJOVOIIdITVD

ITVA

o0

NOIOVIIdITVD

06°L
080

S0'T

091

QLT

o
,\\
~

VYavyaanNod
NOIDVOIdITVO

Q9L
8 080

L S0‘T

8 or'T

L 00C

o’

()}
(o]

NOIOVOIIdITVO
Vavi3aanNod
NOIDVOIdITVO

ans OY¥LIN3ID
S3HY0LI3S

0

NOIOVIIdITVO

Sv'L
0,0

S0'T

091

00°C

o
i
(o]

VYavyaaNod
NOIJOVOIIdITVD

31LHON

oualIoA euLiey| :a0d opeioqey

(861 "d '$007) ‘uoroeaue[q e[ eied seanedronied seoruog ], :9juang

I~

NOIOVOIIdITVO

%001
0T’

ST0

0z’0

Sz'o

OQVNOISY 0S3d

1viol

uoldediunwo) A syuodsues| ap pepijioed

e4qQ ap ouelA pepljigiuodsiq

S021|gnd SOIDIAIDS

S9J0pPaaN0.d ejuedla)

OwnNsuo0) ap OpedJalN elueda)

S3JO0LIV4

uoIoBZI[B00] 0IoBJN BIed $910100S 9p erouejroduw] op uororIopuod -°7€ BIqe L



4.1.2 MICROLOCALIZACION
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24.- Micro localizacién
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El sector donde se ubicard el Spa&Fitness sera la parroquia Quitumbe,

especificamente en la Av. Quitumbe Nan 2-153 Av. Rafael Moran Valverde, para

lo cual se realiz6 la siguiente matriz de ponderacidon en base a los aspectos

considerados como los mas primordiales como son: cercania a los consumidores,

superficie disponible, costo de terreno o edificaciones, proximidad de vias de

comunicacioén y transporte, proximidad de servicios publicos, y se obtuvo lo

siguiente:

Criterio de

RELACION P

Seleccion

Escasos

DEBIL 3 recursos

Algunos

REGULAR 6 recursos
Suficientes

FUERTE 9 recursos
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Tabla 33.- Ponderacidon de Importancia Sector para Micro localizacién

PARROQUIA
_ < | o |8
Z s < 2] =
FACTORES < Z ¥ = =
< =) ~ = = o
=) < 5 =
14 2 |
o S 3] <] I
- w o
Cercania Mercado de Consumo 3 9 6 9 6
Superficie disponible 6 3 6 6 6
Menor costo de terrenos o edificaciones 9 6 6 6 6
Proximidad de vias de comunicacién y transporte 3 9 6 9 9
Proximidad de servicios publicos 3 6 6 6 6
TOTAL 24 33 30 36 33

Fuente: Técnicas participativas para la Planeacion, (2004. P. 198)

Elaborado por: Karina Moreno

La localizacibn a nivel micro, se lo efectio previamente considerando las
caracteristicas particulares para el desarrollo del proyecto. En este caso se ha
evaluado tres posibles opciones de ubicacion, se ha elegido la mejor opcidén en
base al precio y las caracteristicas del lugar, tomando en cuenta que los tres

lugares mencionados a continuacién corresponden a la parroquia Quitumbe:
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Tabla 34.- Posibilidad sitios

POSIBILIDAD SITIOS
PARROQUIA QUITUMBE

OPCION CARACTERISTICAS COSTO
Terreno 175 m? $45.000
200 m?terreno
Casa 290 m? area de construccion $72.420
Terreno 250m? $54.000

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Karina Moreno

La mejor opcion es la adquisicion de un terreno de 200 m?, con una construccion
de 290 m? que comprende dos plantas, cada una de 130 m?, y un terreno de 70

m2, a un precio de $72420.

4.2 TAMANO DEL PROYECTO

El objetivo de esta etapa consiste en determinar el tamafio o dimensionamiento
que debera tener el Spa&Fitness. La importancia radica en que sus resultados
constituyen una fase fundamental para la determinacion de los activos fijos que
deberan adquirirse, ademas que permitira determinar la capacidad instalada para
las instalaciones del lugar asi como los requerimientos necesarios para la

prestacion del servicio.

El tamafio del proyecto esta condicionado por la demanda insatisfecha y la
disponibilidad de recursos humanos y financieros, por tal razén es necesario

definir los siguientes factores:
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4.2.1 EL MERCADO

El mercado hacia el cual se dirige el Spa&Fithess es amplio, como se pudo
determinar en el capitulo anterior, en el Estudio de Mercado tanto los hombres
como las mujeres tendran acceso a dicho servicio, si bien es cierto el mercado es
dirigido hacia las mujeres sin embargo actualmente aun en menor proporcion

existe un numero de hombres que frecuentan esta clase de establecimientos.

En el Estudio de Mercado ademas se pudo determinar que existe demanda
insatisfecha atractiva, teniendo una gran aceptacion en el mercado, de manera
que no solo se cubrira con las expectativas del negocio, sino que ademas se

cubrira las necesidades del cliente.

4.2.2 DISPONIBILIDAD DE RECURSOS FINANCIEROS

Los recursos necesarios para la implementacion del futuro Spa&Fitness
provendran de dos fuentes principales: Capital propio de los socios y Préstamo
Bancario, y serviran para la adquisicion de todos los equipos, materiales y demas

elementos necesarios para la implementacioén del mismo.

4.2.3 DISPONIBILIDAD DE MANO DE OBRA

El recurso humano es el elemento indispensable para la correcta operaciéon y
exito del negocio, derivado de los procesos anteriormente descritos y a las
necesidades percibidas en cuanto a la administraciéon del negocio se refiere, se

detectaron las siguientes necesidades:
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Tabla 35.- Disponibilidad Mano de Obra

PERSONAL CANTIDAD

AREA ADMINISTRATIVA

Administrador 1

Contador 1

Recepcionista - secretaria 1
AREA OPERATIVA

Cosmetdlogas

Masajistas

Auxiliares

Encargado drea cajén
Instructor de Fitness

Encargado del bar

[ e = N =S N)

Personal de limpieza

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Karina Moreno

4.3 INGENIERIA DE PROYECTO

Este estudio analiza basicamente todo lo concerniente a la instalacion vy

funcionamiento del Spa&Fitness.

A continuaciéon se presentan: el disefio de las actividades del establecimiento, la
distribucion fisica, los recursos fisicos y humanos disponibles en la prestacion del

servicio.
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4.3.1 DISENO DE LAS ACTIVIDADES DEL SPA&FITNESS

Para este proyecto el proceso de servicio seran todas las actividades
secuenciales que le permitan a la empresa operar y entregar los servicios de
tratamientos, relajacion y actividades terapéuticas para satisfacer las necesidades
en cuanto al relajamiento de armonia con su cuerpo y mente en un ambiente

totalmente natural.

El procedimiento utilizado para la entrega del servicio a los clientes, se disgrega

en los siguientes procesos principales, los cuales se detallan a continuacion:

- Captacion de Clientes.
- Evaluacion de Clientes.
- Servicio de Spa.

- Evaluacion del Servicio.

Evaluacion de

Captacion de Clientes 5
Clhientes

Spaé&Fitness

-

Evaluacion gdgl Servicio i
Servicio de Spa

Figura 25.- Esquema del Disefio de Servicio
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4.3.1.1 Captacion de Clientes

El proceso de operaciones inicia desde el momento en el que el cliente se pone
en contacto con la empresa, sera la recepcionista quien informe al cliente acerca

de los servicios que ofrece el spa, precios, entre otros.

4.3.1.2 Evaluacion de Clientes

Luego una de las cosmetblogas hara un breve diagnostico del servicio que
deseen adquirir, esta fase es muy importante porque se transmitira la experiencia
y el conocimiento de esta manera el cliente se sentird seguro de recibir el

servicio.

4.3.1.3 Servicio de Spa

El cliente recibira el servicio, este es el momento de mayor importancia porque de
esto dependera su satisfaccion y su pronto retorno.

El cliente podra disfrutar de la gama de servicios que ofrece el spa, como son:
tratamientos faciales, corporales, masajes de relajacién, fitness, hidroterapias,

aromaterapia, entre otros.

4.3.1.4 Evaluacion del Servicio

Luego de la sesion o tratamiento se realizara un respectivo diagnéstico, tanto para
el servicio como para el cliente.
Se evaluara al cliente y se adjuntara en la historia del paciente y se entrevistara al

mismo a fin de conocer su opinidbn con respecto al servicio brindado.
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4.3.2 DISTRIBUCION FISICA DEL SPA&FITNESS

Particularmente para éste aspecto se detallara la distribucion interior de las
dependencias generales del spa, siendo este un factor importante para el

desarrollo de las actividades.

El espacio fisico del Spa&Fitness consta de tres plantas con una superficie de 130
m’la primera y segunda planta cada una; area destinada al servicio de Spa; 30
m’ la tercera planta que comprende la terraza, area destinada al servicio de

lavanderia y bodegay 70 m * destinado a parqueadero, en un terreno de 200 M 2.

A continuacién se detallan las zonas y areas con las que contara el Spa:

4.3.2.1 Area Administrativa:

1. Recepcidn.- estara ubicada en el area de ingreso junto a la sala de estar. La
recepcionista sera la encargada de informar a los clientes sobre los precios de
todos los servicios, paquetes promocionales, y todo lo referente al spa,

ademas organizara la agenda en base a citas previas.

2. Administracion.- estd compuesta por una oficina de gerencia y una oficina

de contabilidad.

4.3.2.2 Area de Spa:

3. Sala de masajes.- salas dedicadas exclusivamente a brindar este servicio
que incluyen tres camillas para masajes, mesa auxiliar, repisa para los
materiales necesarios como son: toallas, cremas, esencias, inciensos, y el

equipo necesario para este servicio.
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Sala de tratamientos faciales.- sala dedicada exclusivamente a: limpiezas
faciales, masajes faciales, mascarillas, y diferentes tratamientos para la
delicada piel. Contiene tres sillas para tratamientos faciales y todo el equipo

necesario para la realizacién de estos tratamientos.

Sala de tratamientos corporales.- sala que comprende tres camillas
especiales para realizar los servicios: tratamientos reductor de peso y medida,

reafirmantes, hidratantes, anti celuliticos, anti estrias, entre otros.

Sala de Aromaterapia.- sala dedicada exclusivamente aquellos pacientes
que requeriran del servicio de masajes o tratamientos corporales pero que
adicionalmente recibiran aromaterapia como servicio adicional. Cuenta con

una sola camilla y el equipo necesario.

Fitness.- sala de maquinas que incluye equipo de ejercicios para diversos
usos, implementos necesarios como son: colchonetas, bolas para pilates,

entre otros.

Hidromasaje, turco, sauna.- area que comprende un cuarto de sauna, un

bafio turco o de vapor, un hidromasaje.

Vestidores, banos, duchas.- el spa consta de dos dependencias para este

servicio, uno ubicado en la planta baja y otro en la planta alta.

Banos de cajoén.- darea compuesta por tres bafios de cajon y su respectivo

sistema de funcionamiento.

Servicio de bar.- dedicado exclusivamente a la preparacibn de jugos
naturales, aguas aromaticas, ensalada de frutas, y toda preparacion nutritiva

que contribuya a la salud y bienestar de los clientes.
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4.3.2.3 Area Complementaria:
12. Parqueaderos.- area destinada para que los clientes parqueen sus vehiculos.
13. Bodega.- Ubicada en la tercera planta, Terraza de la Casa Spa, en la cual se

dispone de de un espacio para almacenar materiales e insumos, y otro que

comprende la lavanderia.
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CAPITULO V

5 ESTUDIO ORGANIZACIONAL Y LEGAL

5.1.1 ESTUDIO ORGANIZACIONAL

La organizacién implica una estructura de funciones o puestos de manera
intencional y formalizada, esto implica que se lograra un trabajo en equipo
efectivo si cada una de las personas involucradas conoce sus funciones dentro
de la misma vy las cumple a cabalidad formando asi una cultura organizacional

adecuada de manera que encamine a sus miembros hacia un mismo objetivo.

A continuacion se presenta la propuesta organizacional desarrollada para el futuro
Spa&Fitness la cual presenta la estructura legal y funcional que debera tener la
empresa, haciendo mencion las pautas que debera seguir para la constitucion de
la misma como tal, asi como de los perfiles de los puestos requeridos en su
estructura de organizacion, plan de reclutamiento, capacitacion de los

empleados, marco juridico.

5.1.2 DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO

ELEMENTOS DE LA VISION

Tabla 37.- Elementos de la Vision

Posicionamiento en el mercado Llegar a ser reconocidos como la mejor

empresa en la industria del Spa
Tiempo 5 afios

Ambito del mercado Quito
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Servicio El equilibrio y bienestar total a través de
diversos tratamientos que van desde lo

estético hasta la salud fisica y emocional

Valores Responsabilidad, esfuerzo, constancia y
dedicacion.
Principio organizacional Equipo humano comprometido en la total

satisfaccidon de nuestros clientes.

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Karina Moreno

5.1.2.1 Visién

En el afio 2016 llegar a ser reconocidos como la mejor empresa en la industria del
spa que brinde a sus clientes equilibrio y bienestar total a través de diversos
tratamientos que van desde lo estético hasta la salud fisica y emocional que
mediante la responsabilidad, esfuerzo, constancia y dedicacion formemos un

equipo humano comprometido en la total satisfaccion de nuestros clientes.

ELEMENTOS DE LA MISION

Tabla 38.- Elementos de la Mision

Quienes somos: Cami SpaclFitness

“Qué Somos” y en qué negocio Brinda un servicio integral en belleza y

estamos: salud.

Quién es nuestro cliente: Hombres y mujeres entre 18 y 65 afios.

Qué ofrecemos: El equilibrio y bienestar total a través de
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diversos tratamientos que van desde lo

estético hasta la salud fisica y emocional

Recursos de gestion: Con la mas alta tecnologia y en constante
innovacion.
Recurso Humano: Mediante el perfeccionamiento y

capacitacion permanente de su personal

Reciprocidad para nuestros Orientada a satisfacer las necesidades y
clientes, accionistas, aspiraciones de nuestros clientes,
proveedores, empleados y accionistas, proveedores, empleados vy
sociedad sociedad con calidad, eficiencia y eficacia.

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Karina Moreno

5.1.2.2 Misién

Somos una empresa que brinda un servicio integral en belleza y salud de calidad
que proporciona a sus clientes el equilibrio y bienestar total a través de diversos
tratamientos que van desde lo estético hasta la salud fisica y emocional, con la
mas alta tecnologia y en constante innovacion mediante el perfeccionamiento y
capacitaciéon permanente de su personal, orientada a satisfacer las necesidades y
aspiraciones de nuestros clientes, accionistas, proveedores, empleados vy

sociedad con calidad, eficiencia y eficacia.

5.1.3 VALORES Y PRINCIPIOS CORPORATIVOS

Valores:

- Confianza.- mediante el uso adecuado de la calidad de productos y el

personalmente altamente calificado proporcionara a los clientes el

servicio adecuado y proporcionara confianza al mismo.
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- Respeto.- ser amables con el personal de la empresa, sus clientes,
proveedores y demas.

- Calidad.- Productos y servicios adecuados.

- Innovacion.- tratamientos y terapias novedosas.

- Compromiso.- cumplir con los requerimientos del cliente, atender sus
necesidades y satisfacerlas.

- Responsabilidad.- con el manejo adecuado del equipo y materiales
para cada uno de los tratamientos.

- Orientacion al cliente.- saber que el cliente siempre tiene la razon.

- Integridad y transparencia.- cristalizar cada una de las acciones que
realiza la empresa con los clientes y su personal.

- Espiritu de equipo.- trabajar conjuntamente en beneficio de la

empresa, de esta manera crear una cultura organizacional adecuada.

Principios Corporativos:

- Mejoramiento continuo
- Responsabilidad social
- Innovacion e Investigacion continua

- Trabajo en equipo

5.1.4 OBJETIVOS CORPORATIVOS

Los objetivos identifican las areas estratégicas para concentrar o enfatizar los

esfuerzos de la organizaciéon, promueven el desarrollo y crecimiento de la misma.

Cami SpaclFitness se ha trazado los siguientes objetivos:
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- Formar desde la puesta en marcha de la empresa un buen clima
organizacional, en donde cada miembro de trabajo sea tratado con
equidad, ética y respeto, que gocen de estabilidad laboral y tengan acceso

a capacitacion oportuna como principal elemento de su motivacion.

- Perseguir la viabilidad del proyecto para su futura implementacion en el
2012.

- Posicionar a la empresa en la mente del consumidor como el mejor
Spa&Fitness en la ciudad de Quito ofreciendo un servicio personalizado y

de calidad, llegando a ser lideres en el mercado en el 2016.

- Llegar a tener los costos mas bajos en la adquisicidon de insumos mediante

la implementacién de alianzas estratégicas con los proveedores.

- Maximizar las utilidades a través del uso eficiente de los recursos

disponibles a fin de mantener una estabilidad financiera empresarial.

- Satisfacer los requerimientos de los clientes en un 100% brindando un

servicio de calidad y diferenciado, ayudando a mejorar su calidad de vida

fisica, mental y espiritualmente.

- Capturar atractivas oportunidades de crecimiento, en base a investigacion,

desarrollo e innovacion, acorde al mercado al cual se enfoca el servicio.

5.1.5 POLITICAS EMPRESARIALES

Las politicas establecidas para el Spa&Fitness son:
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5.1.5.1 Politicas Organizacionales

- El personal administrativo capacitara y perfeccionard permanentemente al
personal encargado tanto del area administrativa como del area operativa de
manera que haya un mejoramiento continuo en cuanto a la prestacion del

servicio y la atencion al cliente.

- Cami Spa&Titness atiende a clientes del género femenino y masculino, solo

se permite acceso a mujeres y hombres mayores de 18 afios, por seguridad y
responsabilidad, caso contrario se atendera a menores de edad bajo la

supervision y consentimiento de un adulto.
- No se permite fumar dentro de las instalaciones.

- Todas las tarifas estan sujetas a cambios, es importante llamar y/o confirmar

las tarifas y el catalogo de servicios al reservar y/o contratar los servicios.

- En caso de recibir un servicio hostil o que no llene tus expectativas, en la
oficina general se recibiran quejas y sugerencias respecto del servicio y del
personal, de la misma manera es importante su opinion con respecto al

servicio recibido por lo que es importante su opinion y sugerencias.

5.1.5.2 Politicas Operacionales

- Los empleados deberan deben tener conocimiento de las normas de
higiene basicas, pues son de suma importancia para el desarrollo de las

actividades dentro y fuera del spa.

- La puntualidad y el cumplimiento de todas las actividades son importantes
para el buen desempeno dentro y fuera del spa, ya que es la imagen que

tendran los clientes con respecto al establecimiento.
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- El respeto por los simbolos e identidad de la empresa son indispensables,

y de esta manera se evitara malos entendidos, dafios o perjuicios.

5.1.6 RECURSOS HUMANOS

5.1.6.1 Estructura Organizacional

El tipo de estructura organizacional que aplicara el proyecto es la organizacion

funcional por ser el mejor tipo de estructura que se adapta al mismo, en la que la

especializacion es el mejor criterio ya que se definen funciones especificamente

para cada actividad que se realiza y también porque |la empresa es relativamente

mediana.

5.1.6.2 Organigrama de la Empresa

El organigrama esta definido por areas o departamentos, el personal con que

cuenta Cami Spa&Titness es el requerido para poner en marcha el proyecto, sin

embargo a medida que crece la empresa existe la posibilidad de modificar la

estructura organizacional en base a los futuros requerimientos del mismo.

ADMINISTRACION

RECEPCION I~ 7777 SR ADOR
AREA OPERATIVA
SALA TRATAMIENTOS SALA TRATAMIENTOS SALA AREA SERVICIO DE
FACIALES CORPORALES MASAJE FITNESS BAR

Figura 27.- Organigrama Cami Spa&Fitness



Las personas que se emplearan para el funcionamiento del Spa&Fitness son:

Tabla 39.- Requerimiento de Talento Humano

PERSONAL SPA

Area dedicada a la
administracién, toma
de decisiones,
recepcion,
secretaria, manejo
contabilidad

AREA ADMINISTRATIVA

Area de servicio:
Tratamientos
faciales, corporales,
AREA OPERATIVA masajes, otros
tratamientos, fitness,
servicio de bar,
limpieza

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Karina Moreno

Administrador
Contador,
Recepcionista

Cosmetologas
Masajistas,
Auxiliares,

Instructor de
fitness, Encargado
del bar, Personal
de limpieza
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Los sueldos se pagaran en base a la normativa ecuatoriana; el salario minimo

unificado a partir de enero del 201 es de $264, mas los sobresueldos que

corresponden como son: Décimo tercero, décimo cuarto, vacaciones. Todos estos

rubros se detallan en el ANEXO G.

5.1.6.3 Descripcion y Analisis de Cargos

Para establecer el perfil de cargos del personal se tom6 como fuente el Registro

Oficial No. 205 - miércoles 2 de Junio de 2010.
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El perfil y descripcion sefalados han sido considerados con el Manual de
Descripcién, Valoracion y Clasificacion de Puestos Institucional y el Manual de
Descripcién, Valoracion y Clasificacidn de Puestos Genéricos que integran los
procesos habilitantes de asesoria y apoyo de las instituciones, entidades,

organismos y empresas.

A continuacién se detalla los cargos, funciones y perfiles que se requerira para el

recurso humano:

Tabla 40.- Perfil del Puesto: Administrador

PERFIL DEL PUESTO

Nombre del cargo: Administrador

Nivel Jerarquico: Superior
DEBERES Y RESPONSABILIDADES

- Administracion y representar legal de la empresa.

- Administrar eficientemente los recursos del Spa&Fitness.

- Supervisar el desempeiio de sus colaboradores.

- Elaboracién de la planificacion estratégica de la compaiiia;
- Establecimiento de objetivos.

- Definir y priorizar proyectos, planes, acciones y metas del area para alcanzar
los objetivos.

- Definir responsabilidades a todos los colaboradores.

- Administracion de la imagen de la organizacion, planificacion y
administracion de la estrategia de negocios.

- Evaluacién del mercado, competencia, posicionamiento, satisfaccion del
cliente.

- Buscar diferentes fuentes de financiamiento
- Encargarse del reclutamiento y seleccion de personal
ESPECIFICACION DEL PUESTO

El administrador sera el encargado de dirigir todas las dependencias del
Spa&Fitness, gestionar y coordinar el desarrollo del mismo de acuerdo a sus
actividades y recursos financieros para su ejecucion de acuerdo a los reglamentos
establecidos.
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REQUISITOS

Estado civil: Indiferente

Educacion: Titulo de tercer nivel en Ingenieria Empresarial, comercial,
administracion o afines.

Edad: hasta 40 anos
Experiencia: de 2 a 3 afios en cargos similares
HABILIDADES Y DESTREZAS
Visionario, lider de grupo, tomador de decisiones, innovador, creativo

Fuente: Registro Oficial No. 205
Elaborado por: Karina Moreno

Tabla 41.- Perfil del Puesto: Secretaria-Recepcionista

PERFIL DEL PUESTO
Nombre del cargo: Secretaria Recepcionista
Reporta a: Administrador
Nivel Jerarquico: Basico
DEBERES Y RESPONSABILIDADES

- Atender la recepcion del Spa&Fitness.
- Dar informacién del spa a interesados.
- Registrar entradas y salidas de los clientes, realizar reservaciones.
- Realizar y contestar llamadas telefonicas, correos electronicos.
- Realizar facturas.
- Planificar lo turnos y horarios.
- Atender inquietudes y reclamos.
- Realizar caja.
- Presentar informes al administrador.
- Realizar actividades para la gerencia.
- Enviar y recibir correspondencia.
- Archivar y llevar los documentos del area.
- Transcribir y procesar informacion.
ESPECIFICACION DEL PUESTO
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Realizar un eficiente funcionamiento de la recepcion del Spa&Fitness, asi como
dirigir la secretaria de la administracion atiendo las inquietudes tanto del
Administrador como de los clientes. Relacién directa con la disposicion emitida por
el administrador.

REQUISITOS

Estado civil: Indiferente

Educacion: bachiller en Secretariado bilingle, contabilidad o afines; manejo de
herramientas computacionales, inglés y software de oficina.

Edad: entre 20 y 26 aios, excelente presencia.
Experiencia: minima de 1 afio como asistente
HABILIDADES Y DESTREZAS

Aptitud de servicio, atencién al cliente, cordial y educada.

Fuente: Registro Oficial No. 205
Elaborado por: Karina Moreno

Tabla 42.- Perfil del Puesto: Contador

PERFIL DEL PUESTO
Nombre del cargo: Contador
Reporta a: Administrador
Nivel Jerarquico: Basico
DEBERES Y RESPONSABILIDADES
- Llevar la contabilidad del Spa&Fitness.
- Declaracién de impuestos.

- Aplicar sus conocimientos en forma critica en el analisis e interpretacion de
estados financieros.

- Asesorar en materia contable, fiscal y financiera.

- Elaborar presupuestos de gastos para luego ser revisados y aprobados por
el administrador.

- Aplicar técnicas contables, fiscales y financieras a los diferentes problemas
de las areas.

- Realizar la toma fisica de inventarios.
- Custodiar bajo su responsabilidad los fondos de la empresa.
- Preparar informes y reportes de contabilidad.
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- Realizar roles de pago.
- Pagar sueldos.
ESPECIFICACION DEL PUESTO

Dirigir el proceso contable de la empresa, de tal forma que se cuente con
informacion veraz y confiable. Elaboracion y analisis de los estados financieros
basicos y ajustes correspondientes. Responde por la elaboracion y analisis de los
estudios de costos de produccion.

REQUISITOS
Estado civil: Indiferente
Educacion: Contador publico, CPA.
Edad: entre 28 a 45 afios.
Experiencia: 2 a 4 aios en cargos similares.
HABILIDADES Y DESTREZAS

Conocimiento, y destreza para manejar programas contables que se vayan a
manejar en la organizacion para la elaboracién y presentaciéon de informes,
documentos internos y/o externos y todo aquello que sea requerido por su gestion.
Comprometido, responsable, leal y colaborador con la empresa.

Fuente: Registro Oficial No. 205
Elaborado por: Karina Moreno

Tabla 43.- Perfil del Puesto: Terapista Cosmetologa

PERFIL DEL PUESTO
Nombre del cargo: Terapista Cosmetoéloga
Reporta a: Administrador
DEBERES Y RESPONSABILIDADES
- Realizar el diagnostico estético.

- Realizar tratamientos faciales, corporales y masajes segun los estandares
de calidad establecidos.

- Realizar exfoliaciones y aplicar diferentes tratamientos de acuerdo a lo
solicitado por el cliente.

- Realizar el asesoramiento y la venta de productos de uso personal.
- Servicio al cliente, consultas, asesoria.
- Difundir y orientar hacia una cultura de salud sana y preventiva.
ESPECIFICACION DEL PUESTO
La cosmetdloga hara un breve diagnodstico al paciente, luego aplicara los
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métodos necesarios para tratar la piel, tanto de rostro y cuerpo, mediante la
eliminacién, correccion, o disimulacion de alteraciones antiestéticas, realizara
todo tipo de masajes a fin de lograr satisfaccion del mismo.

REQUISITOS
Estado civil: Indiferente
Género: femenino

Educacion: Cosmetologia: estudios realizados en cosmética natural y estética,
terapias naturales

Técnicos en cosmetologia y estética integral, licenciatura en terapias naturales,
medicina natural y alternativa.

Edad: entre 28 a 45 afios
Experiencia: 2 a 4 afios en cargos similares.
HABILIDADES Y DESTREZAS

Imagen pulcra, conducirse con responsabilidad, entusiasmo y flexibilidad.
Ademas, deben contar con grandes habilidades comunicativas y relacionales.

Fuente: Registro Oficial No. 205
Elaborado por: Karina Moreno

Tabla 44.- Perfil del Puesto: Auxiliar Cosmetdloga

PERFIL DEL PUESTO
Nombre del cargo: Auxiliar Cosmeto6loga
Reporta a: Terapista Cosmetdloga
Nivel Jerarquico: Basico
DEBERES Y RESPONSABILIDADES

- Servir de apoyo al profesional terapista cosmetéloga.

- Preparar el material y equipo necesario para cada servicio.

- Mantener el equipo y los materiales completamente limpios y ordenados.

- Atender los servicios complementarios: bafios de cajon, sauna, turco,
entre otros.

ESPECIFICACION DEL PUESTO

Personal actua como auxiliar del profesional encargado de realizar los diferentes
tratamientos.

REQUISITOS
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Estado civil: Indiferente
Género: Femenino

Educacion: Superior, Auxiliar en spa, Conocimientos en cosmetologia, cursos
afines.

Edad: entre 23 y 30 afios, buena presencia.
Experiencia: minimo dos aflos como auxiliar en establecimientos similares.
HABILIDADES Y DESTREZAS

Responsable, ordenada, con actitud de servicio.

Fuente: Registro Oficial No. 205
Elaborado por: Karina Moreno

Tabla 45.- Perfil del Puesto: Instructor Fitness

PERFIL DEL PUESTO
Nombre del cargo: Instructor Fitness
Reporta a: Terapista Cosmetdloga
Nivel Jerarquico: Basico
DEBERES Y RESPONSABILIDADES
- Realizar el calentamiento especifico para el ejercicio o rutina a realizarse.

- Enfocar al cliente hacia la rutina a seguir en base a los requerimientos del
mismo.

- Llevar la clase segun el plan elaborado, supervisando que los ejercicios
se realicen correctamente para evitar lesiones futuras.

- Dar las instrucciones necesarias para llevar terminar la clase con éxito.
ESPECIFICACION DEL PUESTO

Tomar el mando de la clase asignada elaborando rutinas para cada una de ellas
y manteniéndolas entretenidas sin olvidar el objetivo primordial que es mejorar la
salud y el bienestar del cliente.

REQUISITOS
Estado civil: Indiferente
Género: masculino o femenino

Educacion: Conocimientos de fitness, todo lo referente a pilates, yoga,
ejercitacion entre otros. Cursos afines.
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Edad: entre 23 y 30 afios, buena presencia.
Experiencia: minimo dos afos en cargos similares.
HABILIDADES Y DESTREZAS

Entrenado especificamente para esta area, lider de grupo, responsable,
motivador.

Fuente: Registro Oficial No. 205
Elaborado por: Karina Moreno

Tabla 46.- Perfil del Puesto: Encargado del Bar

PERFIL DEL PUESTO
Nombre del cargo: Encargado del bar
Reporta a: Secretaria-Recepcionista
Nivel Jerarquico: Basico
DEBERES Y RESPONSABILIDADES
- Prepara los alimentos para los clientes del Spa&Fitness.

- Informar sobre los requerimientos de alimentos necesarios para la
preparacion.

- Cumplir con las normas de sanidad establecidas.

- Mantener siempre limpia la cocina y lugares donde se encuentren los
alimentos.

ESPECIFICACION DEL PUESTO
Preparar y ofrecer los alimentos que se ofreceran en el spa recomendados por lo
profesionales, de tal manera que el cliente obtenga una comida fresca, nutritiva y
sana.
REQUISITOS
Estado civil: Indiferente
Educacion: basica, curso de alimentos.
Edad: entre 23 y 30 afios, buena presencia.
Experiencia: minimo un aio, rama alimenticia.
HABILIDADES Y DESTREZAS

Correcto manejo de los alimentos, con actitud de servicio, ordenado, limpio,
responsable.

Fuente: Registro Oficial No. 205
Elaborado por: Karina Moreno
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Tabla 47.- Perfil del Puesto: Personal de limpieza

PERFIL DEL PUESTO
Nombre del cargo: Personal de limpieza
Reporta a: Secretaria-Recepcionista
Nivel Jerarquico: Basico
DEBERES Y RESPONSABILIDADES

- Realizar la limpieza del Spa&Fitness

- Mantener en orden y bien presentadas las instalaciones del lugar.

- Ayudar en las diferentes salas de terapias del Spa.

- Encargarse de la lavanderia: lavado, secado, planchado y todo lo que concierne
al equipo de Spa.

- Responsabilizarse del material necesario para cada sesion.
ESPECIFICACION DEL PUESTO

Encargarse de la limpieza total del Spa, asi como de la lavanderia del mismo y ayudar
en las diferentes areas del Spa.

REQUISITOS
Estado civil: Indiferente
Educacion: basica
Edad: mayor de 18 afos, buena presencia.
Experiencia: minimo un afio
HABILIDADES Y DESTREZAS

Con actitud de servicio, puntual, ordenado, limpio, honesto, responsable, eficiente y
DISPONIBILIDAD DE HORARIO.

Fuente: Registro Oficial No. 205
Elaborado por: Karina Moreno
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5.2 ESTUDIO LEGAL

La estructura legal que se contempla en este proyecto, responde a disposiciones
legales de tipo local, es decir aquellas reglamentaciones y decretos juridicos
vigentes que establecen las autoridades del Distrito Metropolitano de Quito para la
instalacion de un Spa&Fitness. Por lo cual es importante prever detalladamente
cada requerimiento legal y asi evitar futuros problemas que impliquen sanciones,
multas, acciones legales que afecten el correcto funcionamiento del Spa. (VER
ANEXO H).

5.2.1 REQUISITOS LEGALES
5.2.1.1 Tipo de empresa

Inicialmente la empresa se titularizard& como persona natural a nombre del
propietario y utilizando el nombre comercial Cami SpaclFitness.

El tipo de comparia a la cual pertenece es de Responsabilidad Limitada, por
tratarse de una mediana empresa, en este caso se regula la entrada, salida,
aporte y numero de los socios que puede llegar hasta 15. Este tipo de
conformacion protege el capital de sus miembros hasta el monto de sus

aportaciones.

5.2.1.2 Registro de nombre

Se lo debe realizar en el Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual (IEPI), con
el fin de que el nombre no se repita en otra institucion. Para lo cual se siguen los

siguientes pasos:

- Llenar un formulario donde se solicita la aprobacién del nombre para el

negocio proponiendo varios nombres, el mismo tiene un valor de $0.05.
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- Se debe cancelar por concepto de busqueda del nombre del servicio,
$8.00.
- Adjuntar el comprobante del pago original de la tasa por registro de marcas

que tiene un costo de $54.00.

- Anexar el nombramiento del representante legal.

- Verificar la publicidad del extracto de las solicitudes en la Gaceta del IEPI.

- Se presenta un plazo para que terceros puedan oponerse al registro de las
marcas, finalizando este periodo se otorga un examen de registrabilidad,

para verificar si se procede o no con el registro de la marca.

- El Director Nacional de Propiedad Intelectual expide una resolucion

aprobando o negando el registro de la marca.

- Por ultimo en caso de la aprobacion se emite el titulo, previamente se debe

cancelar $28.00, este pago se realiza cada 10 afios.

5.2.1.3 Requisitos para obtener el RUC

Con personeria juridica, la empresa debe inscribirse en el RUC, la inscripcion se
realizara dentro de los 30 dias posteriores del inicio de las actividades. Los

requisitos que se necesita presentar son:

- Original y copia de la cédula de ciudadania.

- Original del ultimo certificado de votacion.

- Original del documento que identifique la direccion domiciliaria actual o
donde desarrolle la actividad econdémica (Planilla luz, agua, teléfono).

- Llenar el formulario respectivo.
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5.2.1.4 Permisos de Construccion

Segun las autoridades del Municipio del Distrito Metropolitano de Quito, el
permiso de construccidén sirve para mantener la autorizacién de ejecucion de la
construccion. Dicho permiso se obtiene a través de la Administracion Zonal que
corresponda, en este caso la Administraciéon Zonal Quitumbe y se debe presentar

lo siguiente:

- Formulario de construccion con el registro de datos.

- Informe de aprobacién de los planos arquitectonicos (original y copia
certificada).

- Un juego de planos arquitectdnicos aprobados (original y copia certificada).

- Dos juegos de planos estructurales con el registro de firmas de

profesionales.

- Dos juegos de planos de instalaciones eléctricas e hidrosanitarias con el
registro de firmas de profesionales.

- Comprobante del pago por construccidn a los colegios de profesionales.

- Comprobante de deposito por fondo de garantias.

- Comprobante de pago por aprobacion de planos.

- Comprobante de pago del EMAAP por instalacion de los servicios.

- Hoja estadistica de construccion.

- Copia del carné del registro municipal y registro profesional/constructor.

- Copia de la cedula de ciudadania y papeleta de votacién actualizada o
certificado de exencién del propietario.

- Carta de pago del impuesto predial correspondiente al presente ano.

Posteriormente para retirar el pedido se requiere:
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- Colocar un rétulo en el predio en el que conste la identificacion del
proyecto, nombres de los proyectistas, arquitectdnica, estructural y de
instalaciones, numero del informe de aprobacion de planos y numero de
permiso de construccion. El tramite escrito por lo general se demora diez
dias laborables Quitumbe. Todo documento debera ser original o copia

certificada.
- Pago de la tasa por servicios de escaner (20% del salario minimo vigente

por cada lamina), el propietario esta obligado a mantener en la obra un juego

completo de planos arquitectonicos y estructurales aprobados.

5.2.1.5 Permiso de Funcionamiento del Cuerpo de Bomberos

Informe favorable de inspeccion realizada por el sefor inspector del cuerpo
de bomberos.

Copia de cédula de ciudadania del representante legal o propietario.

Copia del RUC.

Copia del permiso de funcionamiento del Cuerpo de Bomberos.

Copia de Patente Municipal vigente.

Copia de centralista de gas emitida por el Cuerpo de Bomberos.

5.2.1.6 Obtencion del permiso de funcionamiento otorgado por el municipio

Formulario de solicitud de la patente.

Certificado de normas particulares del predio.

Registro Unico de Contribuyentes (RUC).

Copia del permiso del cuerpo de bomberos.



132

CAPITULO VI

6 ESTUDIO FINANCIERO

El presente estudio permitira realizar un analisis financiero para probar la
viabilidad del futuro Spa&Fitness mediante el diagnostico de la situacion
orientada hacia la obtencion de objetivos de la empresa, para medir el progreso

en funciodn de los ingresos y egresos proyectados y el analisis de estos flujos.

El analisis financiero consiste en la compilacion y estudio de los datos contables,
asi como la preparacidon e interpretacion de razones financieras, tendencias vy

porcentajes.

6.1 INVERSION INICIAL DEL PROYECTO

La inversion inicial comprende a la inversion tangible, intangible y el capital de
trabajo, necesarios para el funcionamiento inicial del negocio y considerado

ademas el 2% para imprevistos.

6.1.1 ACTIVOS TANGIBLES

Esta constituido por aquellos bienes tangibles necesarios para la creacién vy

puesta en marcha del negocio.

A continuacion se detallan la inversion en activos tangibles que se requieren para
el presente proyecto, esta inversidon se encuentra compuesta por: Infraestructura,
terreno, Equipamiento del Spa, Equipo de Computacién, Muebles y Enseres Area

Spa, Equipo de Oficina, Muebles de Oficina, Equipo de Cocina.
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6.1.1.1 Infraestructura
La inversion tangible en cuanto se refiere a infraestructura de acuerdo al plano
mencionado en el estudio técnico comprende la adecuaciéon de las areas:

Administrativa, Operativa (Spa), parqueadero y servicio de lavanderia y bodega.

Tabla 48.- Infraestructura

INFRAESTRUCTURA
e s Cantidad | Valor en Valor
Descripcion (m2) USD Total en

UsD
Adecuacion Infraestructura Casa 290 70,00 20300,00
Adecuacion de areas de Servicio 260 150,00 39000,00
Adecuacion de Oficinas 12 100,00 1200,00
Adecuacion Parqueadero 50 30,00 1500,00

SUBTOTAL 62000,00
Imprevistos 2% 1240,00
TOTAL 63240,00

Fuente: Estudio Técnico
Elaborado por: Karina Moreno

6.1.1.2 Terreno

El terreno necesario para el Spa&Fitness, comprende un area de 200 m? y su

valor comercial se lo detalla a continuacion:



Tabla 49- Terreno

TERRENO
. Costo
Concepto Ca(r:'t:zd)ad Total
UsD
T 2
’erreno 00 71000,00
Area de construccion 290

SUBTOTAL | 71000,00
Imprevistos 2% | 1420,00
TOTAL | 72420,00

Fuente: Estudio Técnico
Elaborado por: Karina Moreno

6.1.1.3 Mobiliario y Equipos
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Comprende el mobiliario necesario para equipar las diferentes dependencias del

Spa&Fitness como son: las oficinas, las salas dedicadas a los diferentes servicios

que ofrece el Spa, y el bar.

Tabla 50- Muebles de Oficina

MUEBLES DE OFICINA

Concepto Ca_rr:)ttigla C U?\?tit:i)o
uUsD

Estaciones de Trabajo 3 150,00
Sillas Ergonémicas 3 50,00
Sillas 4 35,00
Juego de Muebles 1 400,00
Archivador 3 90,00
SUBTOTAL
Imprevistos 2%
TOTAL

Fuente: Estudio Técnico
Elaborado por: Karina Moreno

Costo Total
UsSD

450,00
150,00

140,00
400,00
270,00
1410,00
28,20
1438,20
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Tabla 51- Equipos de Oficina

EQUIPOS DE OFICINA

Cantidad Costo Costo

Concepto Total unitario Total

usbD usbD
Teléfono 2 30,00 60,00
Fax 1 70,00 70,00

Maquina

registradora 1 100,00 100,00
Wireless 1 50,00 50,00
SUBTOTAL 280,00
Imprevistos 2% 5,60

TOTAL 285,60

Fuente: Estudio Técnico
Elaborado por: Karina Moreno

Tabla 52- Equipos de Computacion

EQUIPO DE COMPUTACION

Costo

Concepto Ca_rr::tiglad urbitsaI;io To(t::IsltJoSD
Equipo de Computacion 3 400,00 1200,00
Impresora 3 45,00 135,00

SUBTOTAL 1335,00
Imprevistos 2% 26,70

TOTAL 1361,70

Fuente: Estudio Técnico
Elaborado por: Karina Moreno



Tabla 53- Insumos de Oficina

INSUMOS DE OFICINA

Costo

Concepto Cantidad unitario To(t::lsLtloSD
usbD
Perforadora 6 2,00 12,00
Tijeras 6 0,80 4,80
Grapadora 6 2,50 15,00
Sellos 5 3,00 15,00
Calculadoras 2 10,00 20,00
Papeleria (resma) 5 6,00 30,00
Carpetas 100 0,05 5,00
Cafetera 1 25,00 25,00
SUBTOTAL 126,80
Imprevistos 2% 2,54
TOTAL 129,34
Fuente: Estudio Técnico
Elaborado por: Karina Moreno
Tabla 54- Equipo de Cocina
EQUIPO DE COCINA
Costo Costo
Concepto Cantidad Unitario Total
uUsD uUsD

Extractor de jugos 1 100,00 100,00
Microondas 1 200,00 200,00
Cocina 1 200,00 200,00
Licuadora 1 40,00 40,00
Refrigerador 1 700,00 700,00
Dispensador de agua 1 60,00 60,00
Botellon de agua 1 3,50 3,50
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45,00 45,00

80,00 80,00

40,00 40,00

2,00 2,00
SUBTOTAL | 1470,50
Imprevistos 2% 29,41
TOTAL  1499,91

Mesa
Estanteria

Cilindro gas doméstico

_— ) S e

Gas Doméstico

Fuente: Estudio Técnico
Elaborado por: Karina Moreno

Tabla 55- Insumos de Limpieza

INSUMOS DE LIMPIEZA

Costo

Concepto Cantidad unitario Toct;:IsLtJ%D

usD
Escobas 6 2,50 15,00
Tachos de Basura 6 4,50 27,00
Trapeador 5 3,00 15,00
Dispensador de papel 2 15,00 30,00
Dispensador de jabdn liquido 2 12,00 24,00
Desinfectantes Galon 4 5,00 20,00
Jaboén liquido Galéon 2 6,00 12,00
Recogedores de Basura 6 2,00 12,00
Guantes 24 1,50 36,00
Rollos Papel Higiénico 12 2,50 30,00
SUBTOTAL 221,00
Imprevistos 2% 4,42
TOTAL 225,42

Fuente: Estudio Técnico
Elaborado por: Karina Moreno



Tabla 56- Equipo de Spa

EQUIPAMIENTO DEL SPA

Concepto

Belex 08 excellens
Ultrasonido mesa 3 MGH
digital

Ultrasonido Portatil

Lifting A-04
Electroestimulador
(lontocontractor)

Camilla masaje piedras de
jade

Masajeador massuar

Camillas Spa 3 cuerpos
Materiales para Spa (toallas)
Sillén masajeador

Sillones tratamientos faciales
Vaporizador facial
Aromatizador cromado

Lupa pie con luz incorporada
Esterilizador cuarzo

Pulido Facial con masajeador

Hidromasaje fibra de vidrio
2m X 2m

Cajones de manera

Sauna 3 ancho x 4.00 prof x
2.20 alto

Turco

Equipo Fitness
Caldera a gas
Secadora
Lavadora
Extintor

Fuente: Estudio Técnico
Elaborado por: Karina Moreno

Cantidad

= W =W W N U ) I P N N

w

w | =

DB INNN A A A

Costo
Unitario USD

850,00

1000,00
350,00
1500,00

1050,00

1250,00
520,00
450,00
320,00

1000,00

280,00
115,00
70,00

230,00
150,00

45,00

1150,00
600,00

1400,00
1250,00
15000,00
800,00
500,00
600,00
24,00
SUBTOTAL

Imprevistos 2%
TOTAL
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Costo Total
UsD

1700,00

1000,00

700,00
1500,00

1050,00

1250,00

520,00
2250,00
320,00
1000,00

840,00
345,00

70,00
690,00
150,00

135,00

1150,00
1800,00
1400,00

1250,00
15000,00
800,00
1000,00
1200,00
96,00
37216,00

744,32
37960,32



Tabla 57- Muebles y Enseres Spa

MUEBLES Y ENSERES AREA SPA

Concepto

Mesa 2 estantes de plastico
Carros y mesas auxiliares
Taburetes

Sillas plasticas

Espejos

Sillones

Papeleras

Vitrinas

Biombos

Colchonetas

Pilates Ball
Candelabros
Porta inciensos
Casilleros

Dispensador agua

Botellbn de agua

Cilindro de gas Industrial 45 kilos

Fuente: Estudio Técnico
Elaborado por: Karina Moreno

Costo
Cantidad Unitario
UsD

240,00
115,00
15,00
5,00

8,00

60,00

5,00
70,00
35,00
15,00

A O~ O O O O W

oo

6,00
6 2,50
8 1,00
15 26,67
40,00

3 3,50
3 90,00

SUBTOTAL

Imprevistos 2%
TOTAL
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Costo
Total
usbD

720,00
690,00
90,00
30,00

48,00

240,00
30,00
280,00
140,00
60,00

48,00
15,00
8,00
400,05
120,00

10,50
270,00

3199,55

63,99
3263,54
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En el siguiente cuadro se detalla un resumen de los cuadros anteriormente

mencionados teniendo un total general de la inversion en activos tangibles:

Tabla 58.- Activos Fijos Tangibles

ACTIVOS FIJOS TANGIBLES

DESCRIPCION Mace
Infraestructura 63240,00
Terreno 72420,00
Equipamiento del Spa 37960,32
Equipo de computacién 1361,70
Muebles y enseres Spa 3263,54
Equipo de oficina 285,60
Muebles de oficina 1438,20
Equipo de cocina 1499,91

TOTAL 181469,27

Fuente: Estudio Técnico
Elaborado por: Karina Moreno

6.1.2 ACTIVOS INTANGIBLES

La inversidon intangible necesaria para la creacion del Spa&Fitness incluye los
gastos de constitucion, patentes, permisos de funcionamiento, y se detallan a

continuacion:
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Tabla 59- Activos Fijos Intangibles

ACTIVOS FIJOS INTANGIBLES

Descripcion Ll T

(USD)
Estudios Previos 950,00
Gastos Organizacién 450,00
Gastos Constitucion 350,00
Licencias Y Permisos Municipales 350,00
SUBTOTAL 2100,00
Imprevistos 2% 42,00

TOTAL 2142,00

Fuente: Estudio Técnico
Elaborado por: Karina Moreno

6.1.3 CAPITAL DE TRABAJO
La inversidn en capital de trabajo se ha estimado calculando los recursos

necesarios para el funcionamiento del Spa&Fitness y su prestacion de servicios

para el primer mes, detallada de la siguiente manera:

Tabla 60.- Capital de Trabajo

CAPITAL DEL TRABAJO

Descripcion Valor Mensual
Sueldos Personal 5399,58
Costos por Servicios 5665,00
Gastos de Administracion 67,09
Gastos Servicios Generales 816,99
Gasto de Ventas 2200,00
TOTAL CAPITAL DE TRABAJO 14148,66

Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Karina Moreno
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6.1.3.1 Sueldos del personal

A continuacion se detalla la mano de obra tanto para el area administrativa como
el area operativa del spa, necesaria para la puesta en marcha del negocio y su

valor monetario:
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6.1.3.2 Inventario Inicial Materia prima Servicio Spa&Fitness
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La cantidad y el valor monetario de la materia prima requerida para el

funcionamiento del Spa&Fitness para el primes mes se detalla a continuacion:

Tabla 62.- Inventario Inicial Materia Prima Servicio Spa&Fitness

MATERIALES E INSUMOS SPA

Concepto

Crema para limpieza de cutis

Crema para masaje reafirmante con
centella

Crema para masajes reductora con algas
marinas

Exfoliantes faciales
Cremas faciales

Mascarillas Faciales

Gel base neutro x 1 kg.
Contorno de Ojos

Mascarillas relajantes

Aceites esenciales y esencias varios
aromas

Aceite masajes revitalizante con aceite de
oliva

Exfoliantes Corporales

Emulsién hidratante de aloe vera
Cremas anti celuliticas

Cremas anti estrias

Cremas reafirmantes

Cremas hidratantes

Unidad

Envase 1000
ml

Envase 1000
ml

Envase 1000
ml

Envase
500ml

Envase
500ml

Envase
500ml
Kg

Envase
500ml

Envase
500ml

Envase
1000 ml

Envase
1000 ml
Envase
1000 ml
Kg

Envase
1000 ml

Envase
1000 ml

Envase
1000 ml

Envase
1000 ml

Canti
dad

Costo
unitari
o USD

44,00

44,00

44,00
36,00
44,00

35,00
17,00

25,00
25,00
28,00

28,00

40,00
40,00

50,00
45,00
45,00

20,00

Costo
Total
usD

88,00

88,00

88,00
144,00
176,00

140,00
51,00

50,00

100,00

112,00

112,00

160,00
80,00

100,00
90,00
90,00

80,00

Costo
anual
UsD

1056,00

1056,00

1056,00
1728,00
2112,00

1680,00
612,00

600,00

1200,00

1344,00

1344,00

1920,00
960,00

1200,00
1080,00
1080,00

960,00



Cremas de masaje

Crema de manos

Jabones naturales varios olores

Limpiador cera

Ceras depilacién varias composiciones
Parafina

Bronceadores

Inciensos (paquete)

Hierbas medicinales

Velas

Recipientes

Espatulas

Batas desechables

Canastas para la ropa

Gorros desechables

Guantes latex Ciento

Guante exfoliante p/pulido corporal
Guantes de polietileno x 100 unid
Kits estética desechables
Magquilladores

Conjunto manicura y maquillaje
Mascarillas desechables

Papel para camillas

Sabanillas para camilla
Pinceles

Cepillo para limpieza de cutis
Bayetas desmagquilladoras

Prendas reductoras
Compresas de frio o calor reutilizables
Protector reposacamas

Electrodos de goma para electroterapia

Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Karina Moreno

Envase
1000 ml

Envase
1000 ml

Ciento

Envase
500ml

Kg

Envase 1000
ml

Envase
500ml

12 Unidades
Atados
Docena
Unidades
Unidades
Ciento
Unidades
Ciento
Unidades
Docena
Unidades
Kit

Kit

Kit
Ciento
Rollo
Ciento
Docena
Docena
Fundas 50 u
Unidad

Unidad
Docena

Unidad

25
12
10
10
48

»w o o & |d o v B

N
N

10
12

12

25,00

30,00
5,00

12,00
28,00

28,00

25,00
0,50
1,50
1,25
1,20
0,80

12,00
2,00

18,00
8,00

10,00
7,00
8,00
4,00

35,00
9,00
1,50

15,00
5,00
6,00
2,00
4,00
6,00
5,00
8,00

SUBTOTAL

Imprevistos 2%

TOTAL

100,00

120,00
30,00

48,00
112,00

112,00

100,00
12,50
18,00
12,50
12,00
38,40
72,00
80,00
36,00
48,00
40,00
28,00
48,00
24,00

105,00
36,00
36,00
90,00
20,00
60,00
24,00
32,00
36,00
30,00
96,00

3405,40
68,11
3473,51
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1200,00

1440,00
360,00

576,00
1344,00

1344,00

1200,00
150,00
216,00
150,00
144,00
460,80
864,00

80,00
432,00
576,00
480,00
336,00
576,00
288,00

1260,00
432,00
432,00

1080,00
240,00
720,00
288,00
384,00

432,00
360,00
1152,00
39984,80
799,70
40784,50



146

6.1.3.3 Inventario Inicial Materia Prima Servicio Bar

La cantidad y el valor monetario de la materia prima requerida para el servicio de

bar para el primes mes se detalla a continuacion:

Tabla 63.- Inventario Inicial Materia prima Servicio Bar

COSTO SERVICIOS BAR
Total

Costo Estimado Materia Tota!
Descripcion Promedio @ a elaborar Prima Ivliaferla
uUsSD por mes Mensual Anuglml.?SD
UsSD

Sanduches Light 0,50 400 200,00 2400,00
Ensalada de frutas 0,75 380 285,00 3420,00
Jugos naturales 0,50 700 350,00 4200,00
Aguas aromaéticas 0,20 1000 200,00 2400,00
Yogurth Light 0,50 370 185,00 2220,00
Gatorade 0,80 650 520,00 6240,00
Tesalia 0,20 700 140,00 1680,00
Cereal Fitness 0,25 600 150,00 1800,00
Subtotal 2030,00 24360,00
Imprevistos 2% 40,60 487,20
Total 2070,60 24847,20

Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Karina Moreno

6.1.3.4 Inventario Inicial Menaje de Cocina

En cuanto se refiere al menaje de cocina se ha considerado invertir dos veces al
afio, a continuacién se detalla la cantidad y el valor monetario como inversién

inicial y para el aio.



Tabla 64.- Inventario Inicial Menaje de Cocina

Concepto

Juego de Vajilla
Juego de Cubiertos
Cristaleria

Juego de Ollas
Recipientes
Bandejas

Juego de cernidores

Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Karina Moreno

MENAJE

Costo
Cantidad unitario
usbD

15,00

12,00

24 0,46
40,00

12 3,00
2,50

3,00

SUBTOTAL
Imprevistos 2%
TOTAL

6.1.3.5 Gastos Administrativos

Costo
Total USD

30,00
48,00
11,04
80,00
36,00
20,00
12,00

237,04

4,74

241,78
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Costo

Inicial
15,00
24,00
5,52
40,00
18,00
10,00
6,00
118,52
2,37
120,89

En lo que se refiera a gastos administrativos se ha considerado el pago de los

servicios de internet, gastos telefonicos, los insumos y suministros necesarios. Se

detallan a continuacion.
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Tabla 65.- Capital de Trabajo: Gastos Administrativos

GASTOS DE ADMINISTRACION

Descripcion Mensual
Gastos de Internet 30,00
Gasto de Teléfono 25,00
Insumos y suministros 10,78

SUBTOTAL 65,78
Imprevistos 2% 1,32

TOTAL 67,09

Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Karina Moreno

6.1.3.6 Gastos Servicios Generales

En el siguiente cuadro se detallan los gastos en servicios basicos como son: luz,

agua, gas, mantenimiento, insumos de limpieza.

Tabla 66.- Capital de Trabajo: Gastos Servicios Generales

GASTOS SERVICIOS

GENERALES

Descripcion Mensual
Gasto de Luz 200,00
Gastos de Agua 180,00
Gasto Gas 90,00
Mantenimiento 312,19

Insumos de

Limpieza 18,79
SUBTOTAL 800,97
Imprevistos 2% 16,02
TOTAL 816,99

Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Karina Moreno
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6.1.3.7 Gasto de Ventas

La inversion en cuanto se refiere a publicidad se lo realizara por diferentes medios
y servird para captar clientes con la introduccién del nuevo Spa&Fitness y se

detalla a continuacion:

Tabla 67.- Capital de Trabajo: Gasto de Ventas

GASTO DE VENTAS
Descripcion Mensual
Gasto de Publicidad 2200,00
TOTAL  2200,00

PUBLICIDAD VALOR
Radio 650,00
Revistas 500,00
Internet 500,00
Volantes 150,00
Tripticos 150,00
Banners 250,00
TOTAL 2200,00

Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Karina Moreno

6.1.4 INVERSION REQUERIDA

El monto requerido para el inicio de las actividades del Spa&Fitness es de

197.759,93 dblares. La siguiente tabla resume la inversion total del proyecto:
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Tabla 68.- Inversion Total

INVERSION TOTAL Valor USD
Inversion en Activos Tangibles 181469,27
Inversién en Activos Intangibles 2142,00
Capital de Trabajo 14148,66
TOTAL INVERSION INICIAL 197759,93

Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Karina Moreno

La inversion se encuentra dividida de la siguiente manera:

Tabla 69.- Porcentaje de Inversion

% INVERSION

Descripcion Valor Porcentaje
Recursos propios 59327,98 30%
Financiamiento 138431,95 70%

TOTAL 197759,93 100%

Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Karina Moreno

6.1.4.1 Recursos Propios

El presente proyecto es una Compariia de Responsabilidad Limitada empresa que
contara con 3 socios: Doris Guerrero, participacion 30%, Inés Guerrero,
participacion 30% y Karina Moreno, socio mayoritario, participaciéon 40%, las

cuales aportaran el dinero de la siguiente manera:
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Tabla 70.-Recursos Propios

RECURSOS PROPIOS

Socios Aporte Participacion
Karina
Moreno 23731,19 40%
Doris
Guerrero 17798,39 30%
Inés Guerrero 17798,39 30%
TOTAL 59327,98 100%

Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Karina Moreno

6.1.4.2 Sistema de Financiamiento

Luego de haber estimado la inversion total para el proyecto, se realiza un analisis
para obtener las fuentes por las que se va a financiar el mismo. Por lo tanto se ha
estimado que el préstamo requerido asciende a un monto de $ 138.431,95; que
corresponde al 70% del total de la inversion necesaria y se ha escogido a la
Corporacion Financiera Nacional como organismo crediticio, ya que al momento
es la que mejor garantias y tasas de interés mantiene en el mercado, ademas se
encuentra apoyando a proyectos que se enfocan en la creacion de pequefias y

medianas empresas.

La tasa efectiva ofertada por la CFN al mes de octubre de 2011 es del 10,50%
anual, esta tasa es tanto para las personas naturales o juridicas que desean
ampliar o implementar una empresa. Los montos para este tipo de créditos van
desde $ 25.000 hasta $ 7.000.000, estos pueden financiar hasta el 70% de

proyectos nuevos, en el caso del Spa&Fitness, cumple estas condiciones.

6.1.4.3 Amortizacion de la deuda

La deuda se amortizara para 5 afios o0 60 meses, con una tasa de interés del

10,50%, para lo cual se ha utilizado la siguiente férmula:
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Donde:

A = Valor del préstamo

| = Interés.

R = Pago periddico.

n = Numero de periodos.

BENEFICIARIO
INSTIT. FINANCIERA
MONTO EN USD

TASA DE INTERES
PLAZO

GRACIA

FECHA DE INICIO
MONEDA
AMORTIZACION CADA
NUMERO DE PERIODOS

Tabla 71.- Tabla de Amortizacion

No. VENCIMIENTO

0 N o oW N |~ O

A A A A
w N |~ O |©

19-feb-2012
20-mar-2012
19-abr-2012
19-may-2012
18-jun-2012
18-jul-2012
17-ago-2012
16-sep-2012
16-oct-2012
15-nov-2012
15-dic-2012
14-ene-2013
13-feb-2013

10,50%
5
0

17/11/2011
DOLARES

30
60
SALDO

138.431,95
136.667,79
134.888,19
133.093,02
131.282,14
129.455,42
127.612,71
125.753,88
123.878,78
121.987,28
120.079,22
118.154,48
116.212,88
114.254,30

Cami SPA&FITNESS
CFN
138.431,95

anos
afnos

dias

T.
EFECTIVA

para amortizar capital

INTERES

1.211,28
1.195,84
1.180,27
1.164,56
1.148,72
1.132,73
1.116,61
1.100,35
1.083,94
1.067,39
1.050,69
1.033,85
1.016,86

PRINCIPAL

1.764,16
1.779,60
1.795,17
1.810,88
1.826,72
1.842,71
1.858,83
1.875,10
1.891,50
1.908,05
1.924,75
1.941,59
1.958,58
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11,0203%

DIVIDENDO

2.975,44
2.975,44
2.975,44
2.975,44
2.975,44
2.975,44
2.975,44
2.975,44
2.975,44
2.975,44
2.975,44
2.975,44
2.975,44



14
15
16
17
18
19
20
21
22
23
24
25
26
27
28
29
30
31
32
33
34
35
36
37
38
39
40
41
42
43
44
45
46
47
48
49
50
51
52
53
54
55

15-mar-2013
14-abr-2013
14-may-2013
13-jun-2013
13-jul-2013
12-ago-2013
11-sep-2013
11-oct-2013
10-nov-2013
10-dic-2013
09-ene-2014
08-feb-2014
10-mar-2014
09-abr-2014
09-may-2014
08-jun-2014
08-jul-2014
07-ago-2014
06-sep-2014
06-oct-2014
05-nov-2014
05-dic-2014
04-ene-2015
03-feb-2015
05-mar-2015
04-abr-2015
04-may-2015
03-jun-2015
03-jul-2015
02-ago-2015
01-sep-2015
01-oct-2015
31-oct-2015
30-nov-2015
30-dic-2015
29-ene-2016
28-feb-2016
29-mar-2016
28-abr-2016
28-may-2016
27-jun-2016
27-jul-2016

112.278,59
110.285,58
108.275,14
106.247,10
104.201,32
102.137,64
100.055,90
97.955,95
95.837,62
93.700,76
91.545,20
89.370,78
87.177,33
84.964,69
82.732,68
80.481,15
78.209,92
75.918,81
73.607,66
71.276,29
68.924,51
66.552,16
64.159,05
61.745,00
59.309,82
56.853,34
54.375,36
51.875,71
49.354,18
46.810,58
44.244,73
41.656,43
39.045,48
36.411,69
33.754,85
31.074,76
28.371,22
25.644,03
22.892,97
20.117,84
17.318,43
14.494,52

999,73
982,44
965,00
947,41
929,66
911,76
893,70
875,49
857,11
838,58
819,88
801,02
781,99
762,80
743,44
723,91
704,21
684,34
664,29
644,07
623,67
603,09
582,33
561,39
540,27
518,96
497,47
475,78
453,91
431,85
409,59
387,14
364,49
341,65
318,60
295,35
271,90
248,25
224,39
200,31
176,03
151,54

1.975,72
1.993,00
2.010,44
2.028,04
2.045,78
2.063,68
2.081,74
2.099,95
2.118,33
2.136,86
2.155,56
2.174,42
2.193,45
2.212,64
2.232,00
2.251,53
2.271,23
2.291,11
2.311,15
2.331,38
2.351,78
2.372,35
2.393,11
2.414,05
2.435,17
2.456,48
2.477,98
2.499,66
2.521,53
2.543,59
2.565,85
2.588,30
2.610,95
2.633,79
2.656,84
2.680,09
2.703,54
2.727,19
2.751,06
2.775,13
2.799,41
2.823,91

153

2.975,44
2.975,44
2.975,44
2.975,44
2.975,44
2.975,44
2.975,44
2.975,44
2.975,44
2.975,44
2.975,44
2.975,44
2.975,44
2.975,44
2.975,44
2.975,44
2.975,44
2.975,44
2.975,44
2.975,44
2.975,44
2.975,44
2.975,44
2.975,44
2.975,44
2.975,44
2.975,44
2.975,44
2.975,44
2.975,44
2.975,44
2.975,44
2.975,44
2.975,44
2.975,44
2.975,44
2.975,44
2.975,44
2.975,44
2.975,44
2.975,44
2.975,44
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56 26-ago-2016 11.645,91 126,83 2.848,62 2.975,44
57 25-sep-2016 8.772,37 101,90 2.873,54 2.975,44
58 25-oct-2016 5.898,82 76,76 2.898,68 2.975,44
59 24-nov-2016 3.000,14 51,61 2.923,83 2.975,44
60 24-dic-2016 76,31 26,25 2.949,19 2.975,44

Fuente: CFN
Elaborado por: Karina Moreno

6.2 ESTADOS FINANCIEROS

Permite determinar las entradas y salidas que tendra el proyecto a lo largo de la

duracién del mismo.

6.2.1 PROYECCION DE INGRESOS Y EGRESOS

6.2.1.1 Ingresos

En este punto se determina los ingresos que se obtendra de la prestacion de los
de los servicios que se ofrecera en el Spa&Fitness, para lo cual se ha elaborado
tres proyecciones correspondientes a los Ingresos por Servicios de Spa, Ingresos

por Membresia (Fitness e Hidroterapia) y los Ingresos por Servicio de bar.

El estudio de mercado fue fundamental para proyectar los ingresos futuros ya que
se pudo relacionar la demanda insatisfecha del mercado con la capacidad de la
oferta de la empresa, basada en su infraestructura, tamafo y recursos disponibles
para el presente proyecto. Para el primer afio los ingresos no superan la
capacidad de la oferta de la empresa segun datos obtenidos a partir del estudio
de mercado, es decir se proyectaron los ingresos con la minima cantidad de

clientes que estarian dispuestos adquirir este servicio.
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6.2.1.1.1 Ingresos por Servicios Spa

Tabla 72.- Preferencia de Servicios a ofrecer en el Spa&Fitness

Preferencia de Servicios a ofrecer en el .
Valor @ Porcentaje

Spa&Fitness

Tratamientos Faciales 100 19%

Tratamientos Corporales 88 17%

Masajes de Relajacion 78 15%

Tratamientos Reductivos 69 13%

Gimnasio 61 12%
Tratamientos Anti-celuliticos , Anti-estrias 48 9%
Hidroterapias (bafios de cajon, turco, hidromasaje) 43 8%
Aromaterapia 38 7%

TOTAL 525 100%

Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Karina Moreno
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Tabla 75.- Ingresos por Servicios Spa

Servicios Precio
Tratamientos faciales 95
Precio unitario 25,00
Precio Total 2375,00
Tratamientos corporales 84
Precio unitario 25,00
Precio Total 2095,24
Masajes de relajacion 74
Precio unitario 20,00
Precio Total 1485,71
Tratamientos reductivos 66
Precio unitario 28,00
Precio Total 1840,00
Gimnasio 58
Precio unitario 5,00
Precio Total 290,48
Tratamientos anti celuliticos 23
Precio unitario 28,00
Precio Total 640,00
Tratamientos anti estrias 23
Precio unitario 28,00
Precio Total 640,00
Bafios de cajon 30
Precio unitario 6,00
Precio Total 180,00
Sauna, turco e hidromasaje 10
Precio unitario 5,00
Precio Total 50,00
Aromaterapia 36
Precio unitario 30,00
Precio Total 1085,71
TOTAL INGRESOS MES 10682
TOTAL INGRESOS ANUAL 128185,71

Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Karina Moreno




6.2.1.1.2 Ingresos por Servicios de Bar

Descripcion

Sanduches Light

Ensalada de
frutas

Jugos naturales

Aguas
aromaticas

Yogurth Light
Gatorade
Tesalia

Cereal Fitness
TOTAL

Tabla 76.- Ingresos por Servicios de Bar

Costo
promedi
o por
producto

0,50

0,75
0,50

0,20
0,50
0,80
0,20
0,25
3,70

Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Karina Moreno

INGRESOS POR BAR

Margen
de
utilidad
por
producto

200%

200%
200%

200%
200%
100%
100%
120%
200%

Precio
por
product
o

1,50

2,25
1,50

0,60
1,50
1,60
0,40
0,55
11,10

Estima
do de
produc
tos por
mes

400

360
600

700
390
500
600
260
3810

Total
ingreso
mensual

600,00

810,00
900,00

420,00
585,00
800,00
240,00
143,00
4498,00

158

Total
ingreso
anual

7200,00

9720,00
10800,00

5040,00
7020,00
9600,00
2880,00
1716,00
53976,00
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6.2.1.1.3 Ingresos por Servicios Membresia

Tabla 77.- Ingresos por Membresia

INGRESOS POR MEMBRESIA

. Total Total
s Precio ‘. . .
Descripcion Captacion ingreso ingreso
mensual

mensual anual

Servicio Fltness,.H|droterqp|a(8auna, 35,00 35 1225,00 | 14700,00
turco, hidromasaje)

TOTAL 1225,00 | 14700,00

Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Karina Moreno

6.2.1.1.4 Proyeccion de Ingresos

En el siguiente cuadro se presenta el presupuesto de ingresos proyectado para 5
afios, se ha tomado como referencia al total anual de ingreso del escenario
esperado para el primer afio y para los siguientes una tasa de de crecimiento
anual del 10%, este porcentaje es el minimo que se pretende crecer como
empresa afo a afno, ya que supera la tasa inflacionaria y demuestra crecimiento
real.
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Tabla 78.- Proyeccion de Ingresos

PROYECCION INGRESOS
ANOS
1 2 3 4 5

CONCEPTO

Ingresos por Servicios Spa | 128185,71 | 141004,29 | 155104,71 | 170615,19 | 187676,70

Ingresos por Bar 53976,00 | 59373,60 | 65310,96 | 71842,06 | 79026,26
Ingresos por membresia 14700,00 | 16170,00 | 17787,00 | 19565,70 | 21522,27
TOTAL 196861,71  216547,89 | 238202,67 | 262022,94 | 288225,24

Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Karina Moreno

6.2.1.2 Egresos

6.2.1.2.1 Depreciacion

Los activos tangibles que se deprecian son: la infraestructura, el Equipo de Spa,
los Muebles de Oficina, el Equipo de Oficina, los Muebles y Enseres del Spa, el
Equipo de Oficina y el Equipo de Computacion, para los cuales se aplicara el
método de depreciacion linea recta, y su vida util dependera del tipo de activo, los

cuales se describen en la siguiente tabla:
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6.2.1.2.2 Amortizacioén de Activos Intangibles

Tabla 80.- Amortizacién de Activos Intangibles

AMORTIZACION
Activos Valor Anos Ano 1 Ano 2
Amort.
Diferidos 2142.00 5 428.4 428.,4
TOTAL 2142,00 428,4 428,4

Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Karina Moreno

6.2.1.2.3 Gastos de Administracion

Ano3 Ano4
428.,4 428.,4
428.,4 428.,4

Tabla 81.- Gastos de Administracion

GASTOS DE ADMINISTRACION

Descripcion
Gastos de Internet
Gasto de Teléfono
Insumos y suministros
SUBTOTAL
Imprevistos 2%
TOTAL

Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Karina Moreno

Mensual
30,00
25,00
10,78
65,78

1,32
67,09

Anual
360,00
300,00

129,34
789,34

15,79
805,12
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Ano 5

428,4

428,4



6.2.1.2.4 Gasto de Ventas

Tabla 82.- Gasto de Ventas

GASTO DE VENTAS

Total
Gasto de Publicidad 2200,00
TOTAL | 2200,00
PUBLICIDAD VALOR
Radio 650,00
Revistas 500,00
Internet 500,00
Volantes 150,00
Tripticos 150,00
Banners 250,00
TOTAL 2200,00

Fuente: Estudio Financiero

Elaborado por: Karina Moreno

6.2.1.2.5 Gastos Servicios Generales

Tabla 83.- Gastos Servicios Generales

GASTOS SERVICIOS GENERALES

Descripcion
Gasto de Luz
Gastos de Agua
Gasto Gas
Mantenimiento
Insumos de Limpieza
SUBTOTAL
Imprevistos 2%
TOTAL

Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Karina Moreno

Mensual
200,00
180,00

90,00
312,19
18,79
800,97
16,02
816,99

Anual
2400,00
2160,00
1080,00
3746,23
225,42
9611,65
192,23
9803,88

163
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En el presente presupuesto encontramos los egresos que tendra el Spa&Fitness
proyectado para 5 anos, dentro de los rubros se reflejan los costos por servicios,
gastos administrativos, gastos de ventas, gastos de servicios generales, otros

gastos y gastos financieros.

Para la proyeccion a 5 afios se ha tomado como referente el promedio de inflacion

de septiembre de 2010 a septiembre del 2011 de un 3,91% para cada afo.

Tabla 84- Septiembre 2010 — Septiembre 2011

FECHA VALOR
Septiembre-30-2011 5,39%
Agosto-31-2011 4,84%
Julio-31-2011 4,44%
Junio-30-2011 4,28%
Mayo-31-2011 4,23%
Abril-30-2011 3,88%
Marzo-31-2011 3,57%
Febrero-28-2011 3,39%
Enero-31-2011 3,17%
Diciembre-31-2010 3,33%
Noviembre-30-2010 3,39%
Octubre-31-2010 3,46%
Septiembre-30-2010 3,44%
PROMEDIO 3,91%

Fuente: BCE

Elaborado por: Karina Moreno



CONCEPTO

Costos por Servicios
Servicios Spa
Servicio Bar

Menaje de Cocina

Personal Servicio Spa

Personal Area Bar y
Limpieza

Depreciacion

Gastos Administrativos

Personal Area
Administrativa

Internet

Teléfono

Insumos y Suministros

Gastos de Ventas

Publicidad

Gasto Servicios
Generales

Agua

Luz

Gas

Mantenimiento
Insumos de Limpieza
Otros Gastos
Amortizacién

Gasto Financiero

Interés

TOTAL COSTOS Y
GASTOS

Fuente: Estudio Financiero

Elaborado por: Karina Moreno

1
122062,58
40784,50
24847,20
241,78
35089,92

12683,61
8415,57
17810,77

17021,43
360,00
300,00
129,34

2200,00
2200,00

9611,65
2400,00
2160,00
1080,00
3746,23
225,42
428,40
428,40
13665,03
13665,03

165778,42

2
126506,18
42379,17
25818,73
251,23
36461,94

13179,54

8415,57
18507,17

17686,97

374,08
311,73
134,39
2286,02
2286,02

9987,46
2493,84
224446
1122,23
3892,71

234,23
428,40
428,40

11183,95

11183,95

168899,18

Tabla 85- Presupuesto de Egresos

ANOS
3
131123,52
44036,20
26828,24
261,06
37887,60

13694,86

8415,57
19230,80

18378,53

388,70
323,92
139,65
2375,40
2375,40

10377,97
2591,35
2332,21
1166,11
4044,91

243,39
428,40
428,40
8429,45
8429,45

171965,54

4
135467,50
45758,01
27877,22
271,27
39369,00

14230,33

7961,67
19982,72

19097,13

403,90
336,58
145,11
2468,28
2468,28

10783,75
2692,67
2423,40
1211,70
4203,07

252,91
428,40
428,40
5371,39
5371,39

174502,04
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5
140452,98
47547,15
28967,22
281,87
40908,33

14786,73

7961,67
20764,05

19843,83

419,69
349,74
150,78
2564,79
2564,79

11205,40
2797,95
2518,16
1259,08
4367,41

262,80
428,40
428,40
1976,99
1976,99

177392,61
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6.2.2 FLUJO DE FONDOS

Este flujo registra las entradas y salidas de efectivo en un periodo dado. El flujo de
fondos es la acumulacién neta de activos liquidos en un periodo determinado v,
por lo tanto, constituye un indicador importante de la liquidez de una empresa y
por lo tanto constituye un indicador importante de la liquidez de una empresa y en
este caso ayuda a determinar la viabilidad del proyecto. En la siguiente tabla se

muestra el flujo de fondos para el presente proyecto:
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6.2.3 ESTADO DE RESULTADOS
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Estado de Pérdidas y Ganancias ha sido proyectado para 5 afios, para lo cual ha

sido considerado un crecimiento anual esperado del 10% para las ventas y una

inflacion del 3,91% para los gastos y costos. Tendiendo como resultado un

crecimiento sostenido de la utilidad neta para cada afio.

Tabla 87- Estado de Resultados Proyectado

CONCEPTO

Ingresos de Servicio
Ingresos Spa

Ingreso Bar

Ingresos otros juegos
Costos por servicios
Servicios Spa

Servicio Bar

Menaje de Cocina

Personal Area Spa

Personal Area Bar y Limpieza
Depreciacion

Utilidad Bruta

Gastos Administracion
Personal Area Administrativa
Internet

Teléfono

Insumos y Suministros
Gasto de Ventas

Publicidad

Gastos Servicios Generales
Agua

Luz

Gas

1
196.861,71
128.185,71

53.976,00
14.700,00
122.062,58
40.784,50
24.847,20
241,78
35.089,92
12.683,61
8.415,57
74.799,14
17.810,77
17.021,43
360,00
300,00
129,34
2.200,00
2.200,00
9.611,65
2.400,00
2.160,00
1.080,00

2
216.547,89
141.004,29

59.373,60
16.170,00
126.506,18
42.379,17
25.818,73
251,23
36.461,94
13.179,54
8.415,57
90.041,71
18.507,17
17.686,97
374,08
311,73
134,39
2.286,02
2.286,02
9.987,46
2.493,84
2.244,46
1.122,23

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

ANOS
3
238.202,67
155.104,71

65.310,96
17.787,00

131.123,52
44.036,20
26.828,24
261,06
37.887,60
13.694,86
8.415,57
107.079,16
19.230,80
18.378,53
388,70
323,92
139,65
2.375,40
2.375,40
10.377,97
2.591,35
2.332,21
1.166,11

4
262.022,94
170.615,19
71.842,06
19.565,70
135.467,50
45.758,01
27.877,22
271,27
39.369,00
14.230,33
7.961,67
126.555,44
19.982,72
19.097,13
403,90
336,58
145,11
2.468,28
2.468,28
10.783,75
2.692,67
2.423,40
1.211,70

5
288.225,24
187.676,70

79.026,26
21.5622,27
140.452,98
47.547,15
28.967,22
281,87
40.908,33
14.786,73
7.961,67
147.772,26
20.764,05
19.843,83
419,69
349,74
150,78
2.564,79
2.564,79
11.205,40
2.797,95
2.518,16
1.259,08



Mantenimiento
Insumos de Limpieza
Otros Gastos
Amortizacion

Gasto Financiero

Interés

Utilidad Antes de Imp. Y
Participacion de
Trabajadores

Participacion Trabajadores 15%
Utilidad Antes de Impuestos
Impuesto a la Renta 25%
Utilidad o Pérdida del
Ejercicio

Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Karina Moreno

6.2.4 BALANCE GENERAL

3.746,23
225,42
428,40
428,40

13.665,03
13.665,03

31.083,29

4.662,49
26.420,80
6.605,20

19.815,60

3.892,71
234,23
428,40
428,40

11.183,95
11.183,95

47.648,71

7.147,31
40.501,40
10.125,35

30.376,05

4.044,91
243,39
428,40
428,40

8.429,45

8.429,45

66.237,13

9.935,57
56.301,56
14.075,39

42.226,17

4.203,07
252,91
428,40
428,40

5.371,39

5.371,39

87.520,90

13.128,13
74.392,76
18.598,19

55.794,57

170

4.367,41
262,80
428,40
428,40

1.976,99

1.976,99

110.832,63

16.624,89
94.207,74
23.551,93

70.655,80

El balance general, es un documento contable que refleja la situaciéon patrimonial

de una empresa en un momento de tiempo. Muestra los activos, pasivos y

patrimonio de la misma.

A continuacién se detalla los rubros:
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6.3 INDICADORES Y EVALUACION FINANCIERA

Para demostrar que el proyecto es rentable se utilizaran se utilizaran los

siguientes indicadores financieros:

e Valor Actual Neto (VAN)
e Periodo de Recuperaciéon de Capital (PRC)

e Tasa Interna de Retorno (TIR)

6.4 TASA INTERNA DE RETORNO (TIR)

Los criterios que se consideraran para conocer si el proyecto es viable y por

medio de los cuales se realizara la evaluacion son los siguientes:

Tabla 89- Criterios de Evaluacidon

CRITERIO DE EVALUACION

TIR > TMAR Viable
VAN >0 Viable
PRC < 5 aios Viable

Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Karina Moreno

6.4.1 TASA MiNIMA ATRACTIVA DE RENDIMIENTO (TMAR)

La TMAR consiste en la sumatoria de 3 indicadores econdmicos del pais que son
la tasa pasiva, inflacién y riesgo pais, los cuales deberan mostrar si la inversion
crece en términos reales, mediante la comparacion de esta con la TIR que debe
expresar un porcentaje mayor a este valor, para que la inversidén para el proyecto

sea atractiva.



Tabla 90- TMAR

TMAR 17,40%

TIO 4,53%

Premio al Riesgo | 8,03%

Inflacion 4,84%
Fuente: BCE

Elaborado por: Karina Moreno

TMAR= 17,40 %

6.4.2 VALOR ACTUAL NETO (VAN)
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Para el calculo del VAN se utilizo la tasa minima atractiva de rendimiento TMAR,

como la tasa de descuento

Aiio 0]
Flujo de Fondos -59327,98
VAN -59327,98
VAN TIEMPO 0 77572,38

Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Karina Moreno

del proyecto.

Tabla 91- Valor Actual Neto

1 2
614594 | 14225,32
523505 | 10321,09

3
23320,94
14412,58

4
33377,38
17570,33

5
199292,1
89361,32

Por lo tanto se concluye que luego de traer los flujos a valor presente con una
TMAR de 17,40% se obtiene un beneficio > 0 con un valor de $ 77.572,38,

cumpliendo con el objetivo de maximizar la inversion, y por lo tanto el proyecto es

rentable.
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6.4.3 TASA INTERNA DE RETORNO (TIR)
Mediante la informacion tomada del Estado de Flujo Efectivo, se obtuvo una TIR
de 43,73%, que es la tasa que hace que el VAN sea cero, ademas si
comparamos este valor con la TMAR de 17,40%, se observa que es superior,
cumpliendo con esta condicion y haciendo que el proyecto sea rentable para la
inversion.
6.4.4 PERIODO DE RECUPERACION DE CAPITAL
Mediante la aplicacién de este método se pudo determinar el tiempo en que se va
a recuperar la inversion. Cuanto menos se tarde en recuperar la inversion el

proyecto tendra mayor liquidez y menor riesgo.

A continuacién se determina el periodo de recuperacion en la siguiente tabla:

Tabla 92- Periodo de Recuperacion de Capital

Ano 0 Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

Flujo de
Fondos -59327,98 | 6145,94 | 14225,32 | 23320,94 | 33377,38 199292,09
P.R.C. 53182,04 | 38956,72 | 15635,78 | 17741,59 217033,68

Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Karina Moreno

Como se observa la recuperacion del capital ocurre en el transcurso del tercer
afo. Para determinar el tiempo exacto se calculdo el capital requerido para
recuperar la totalidad de la inversién una vez trascurridos los dos primeros afios

(1); luego se calculd el tiempo necesario para recuperar el tiempo de la inversiéon
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en el tercer aino (2); para finalmente definir el periodo de recuperacion del capital
invertido (3).

50327,98 - (6145,94+ 1422532+ 23320,94) = 15635,78 1)
15635,78 /33377,38 = 0,46 afios ()
P.R.C = (3+0,46) = 3,46 afios (3)

El periodo de recuperacion de capital estaria situado entre el segundo y tercer
afio, aplicando la férmula de periodo de recuperacion da como resultado la
recuperacion en 3,46 afnos lo que representa que el proyecto es atractivo ya que

el periodo de recuperacion se da antes del quinto afo.

6.4.5 RELACION BENEFICIO / COSTO

Este indicador sefiala que utilidad se obtendra por cada dolar invertido en el

negocio.
Tabla 93- Relacién Beneficio / Costo
Ano 1 2 3 4 5
INGRESOS 196861,71 | 216547,89 238202,67  262022,94 288225,24
COSTOS 165778,42 168899,18 171965,54 174502,04 177392,61
VAN INGRESOS 167684,595 | 157115,038 | 147211,705| 137932,602 | 129238,384
VAN COSTOS 141208,197 122543,8 | 106276,475| 91860,3577 79541,729

Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Karina Moreno

TOTAL VAN 13918232
INGRESOS
O L 541430,56

COSTOS
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Relacion Beneficio Costo 1,37

Se determina que por cada délar invertido, se obtiene una utilidad de $ 0.37 es

decir la inversion es rentable.

6.4.6 ANALISIS DE SENSIBILIDAD

Las variables sensibles que se consideraran son los ingresos y los costos, a

continuacion se presentan dichos analisis:

6.4.6.1 Analisis de sensibilidad para los ingresos

En el siguiente cuadro se indica la variacion de los ingresos con el fin de conocer

hasta que porcentaje se pueden disminuir dichos valores, en la siguiente tabla se

visualizan los siguientes resultados:

Tabla 94- Sensibilidad Ingresos

INGRESOS AFECTADOS
oswnuooy VAV TR
5% 54010,95 35,46%
10% 30449,51 27,43%
15% 6888,07 19,63%
16% 2175,79 18,10%
17% -2536,50 ---
20% - -—-

Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Karina Moreno
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Los ingresos del proyecto pueden verse afectados hasta en un 15% sin que el
mismo deje de ser rentable o atractivo segun los indicadores financieros.

6.4.6.2 Analisis de sensibilidad para los costos

En el siguiente cuadro se indica la variacion de los costos con el fin de conocer

hasta que porcentaje se pueden aumentar dichos valores, en la siguiente tabla se

visualizan los siguientes resultados.

Tabla 95- Sensibilidad Costos

COSTOS AFECTADOS
(ncrewento) VAN TR
5% 72237,20 | 37,88%
10% 55038,53 32,20%
15% 37839,86 | 26,69%
20% 12369,55 21,34%
25% -3931,16

Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Karina Moreno

Los costos del proyecto pueden incrementarse hasta en un 20% sin que el mismo

deje de ser rentable o atractivo segun los indicadores financieros.

6.5 VIABILIDAD DEL PROYECTO

En el siguiente cuadro se resume los criterios para conocer si el proyecto es

viable:
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Tabla 96- Viabilidad del Proyecto

CRITERIO DE EVALUACION
Criterios Evaluacion Resultado
TIR > TMAR 43,73 > 17,40 Viable
VAN > 0 77572,38>0 Viable

PRC < 5afios | 3,46 <5 anos Viable

Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Karina Moreno

Como podemos observar en el cuadro se ha cumplido los 3 criterios de
evaluacion en el que la TIR es mayor a la TMAR, el VAN es mayor a 0 y el PRC

es menor a 5 afos, por lo cual podemos concluir que el proyecto es viable.
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CAPITULO VII

7 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

7.1 CONCLUSIONES

Luego de haber realizado el presente estudio de factibilidad se ha concluido lo

siguiente:

El estudio de factibilidad permiti6 determinar que la creacion de un
Spa&Fitness en el sector sur de la ciudad de Quito, especificamente en la

parroquia Quitumbe, es operativamente factible y financieramente rentable.

El sector sur de la ciudad de Quito no cuenta con un servicio de esta
naturaleza: “Spa&Fitness”, si bien es cierto existen diversos servicios
complementarios como son los llamados complejos deportivos, que ofrecen
actividades recreacionales, hidroterapias (piscina, sauna, turco e
hidromasaje), bafos de cajon, entre otros; pero no existe especificamente
un establecimiento en este sector que ofrezca los diversos servicios que
ofrece el futuro spa, por lo que el presente proyecto pretende cubrir la

demanda insatisfecha que existe en este sector.

Mediante la Investigacidon de Mercado se confirm6 que la propuesta de
implementar este servicio tiene un 79% de aceptacién en el mercado; se
establecio que el mercado potencial del servicio esta formado por hombres
y mujeres de entre los 18 a 65 afos de edad, de los cuales aun tiene
mayor tendencia el sector femenino con un 73%, sin embargo no deja de
ser menos importante la afluencia de gente del sector masculino con un

27%., dicho sector que cada vez se adentra mas al mundo del spa.
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La proyeccion de la demanda insatisfecha, resultado entre la diferencia de
la demanda y la oferta proyectada dio como resultado un total de 11.245
personas mensualmente, sin embargo, el numero de personas que la
empresa podra realmente captar (demanda cautiva) esta dado en base a
su capacidad, recursos financieros y econdmicos, recurso humano,
tecnoldgico y representa el 4.45% del total de la demanda insatisfecha que
corresponde a 500 personas que se estima que es lo minimo que el Spa

podra atender mensualmente.

Se ofrece 10 clases de servicios: tratamientos faciales, tratamientos
corporales, masajes de relajacion, tratamientos reductivos, fitnhess,
tratamientos anti celuliticos, tratamientos anti estrias, bafios de cajon,

sauna, turco e hidromasaje, aromaterapia y membresias.

La localizacién del proyecto se tomo en cuenta en base a diversos factores
que tienen que ver con el desarrollo del mismo como son: gran afluencia de
gente caracteristica propia de un sector comercial, ausencia de
competidores directos, cercania a los proveedores, cercania a los servicios
publicos, disponibilidad de mano de obra, facilidad de transporte y
comunicacion, entre otros. En base a estos criterios de seleccion y
mediante método cualitativo de localizaciéon se pudo determinar que el

sector sur, es el lugar apropiado para implementar este tipo de negocio.

La ubicacion del local sera en el Sur de Quito, en la Parroquia Quitumbe,
Av. Quitumbe Nan 2-153 y Av. Rafael Moran Valverde.

El impacto econémico y social que tendra la implementacion de este
proyecto es la generacion de nuevas fuentes de empleo, canalizando al

progreso de la sociedad y al crecimiento de la productividad del pais.

La empresa requerira una inversion inicial de $ 197759,93; inversion en

activos tangibles: 181.469,27; activos intangibles: 2142,00; capital de



181

trabajo: 14148,66 dicho monto sera financiado el 30% por las aportaciones
de los inversionistas, y el 70% a través de un préstamo a la Corporacion

Financiera Nacional.

De los resultados de la evaluacién financiera se determiné que el proyecto
si es viable, el cual se ve reflejado en el calculo de los indicadores que
presentan los siguientes resultados y que cumplen con los criterios de
viabilidad establecidos: Van de $77572,38 y una TIR de 43.73%, mayor a
la tasa de descuento, 17,40%, lo que significa que el proyecto tiene un alto
nivel de rentabilidad. La relacién beneficio/costo de 1.37, que indica que los
ingresos son superiores a los egresos, y su periodo de recuperacion es de

3,46 tiempo menor a cinco afos.

Con dichos indicadores se muestra la viabilidad financiera del proyecto,
concluyendo que la puesta en marcha y ejecucion del mismo, es totalmente

factible.

Se ha proyectado en el estado de resultados un crecimiento anual del 10%,
por lo que dentro de los 5 afos posteriores, se obtendra una utilidad

llamativa en todos los escenarios esperados
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7.2 RECOMENDACIONES

e Se recomienda la puesta en marcha del proyecto ya que mediante el
estudio de mercado se pudo determinar que existe demanda insatisfecha
en este sector, y ademas mediante el estudio financiero se pudo

determinar la viabilidad del mismo.

e Desarrollar una cultura organizacional que permita adaptarse rapidamente
a los requerimientos de servicio que demanda el cliente, mediante la
Capacitacion continua al personal, para que se pueda entregar un servicio

de calidad y diferenciado.

e Fortalecer el plan de marketing propuesto, tratando de conseguir alianzas
estratégicas con grupos corporativos, agencias, medios de informacion,
entidades publicas y privadas, de manera que el servicio de Spa&Fitness a
implementar se pueda posicionar en la mente del consumidor y adquiera

mayor demanda en el mercado.

e Despertar el interés de las personas, mediante la aplicacion de las
estrategias promocionales, que no se las realizara en el primer afio de vida
del negocio, pero que a medida que la empresa se encuentre posicionada,
se pueda brindar paquetes promocionales que incentiven la cultura de

compra por parte de los clientes.

e Realizar el mantenimiento adecuado de las instalaciones utilizando el fondo
destinado para esto y de esta manera proyectar una imagen adecuada,

que satisfaga los gustos y necesidades de los clientes.

e En un futuro analizar la viabilidad de ampliar la gama de servicios en el
mediano plazo, en base a las necesidades de los consumidores con el fin

de lograr la fidelidad y atraer nuevos clientes.
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El mejoramiento continuo, permitirA que el negocio este siempre a la
vanguardia, por lo tanto el equipo de trabajo trabajara arduamente en

beneficio de la empresa, sus clientes y de su entorno.

Evaluar la percepcion que tienen los clientes hacia el servicio, de manera
que se pueda identificar si el cliente lo percibe como lo desea y considerar

los comentarios de los mismos para realizar mejoras del mismo.
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Anexo C.- Determinacion de la Muestra

Por lo que en la ecuaciéon del tamafio de la muestra para poblacion finita es:

pa N
En donde:
n = Tamano de la muestra
Z = Nivel de confianza
p = Variabilidad positiva
g = Variabilidad negativa
N = Tamafo de la poblacién

E = Precision o el error.

Reemplazando, siempre con valores estandar como en el caso de z = 1.96 por
tratarse de una muestra probabilistica con valor del 95%; p y q = 50% para

mostrar un escenario sin acogida ni rechazo y con un margen de error del 7%.

DATOS:

N= 43.871
Z= 1,96
p= 0,5

q= 0,5

E= 7%

n= 2

(1.96%2)%(0.5*0.5) (43.871)
(43.871*(0.0742)) + (1.9642)(0.5*0.5)

-
1l

La muestra de personas a ser encuestadas es de 193.
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Anexo D.- Encuesta

EPN : INGENIERIA EMPRESARIAL
ENCUESTA

Objetivo.- Obtener informacién real para conocer la factibilidad de implementar un
Spa&Fitness en el sector Sur de la Ciudad de Quito.

Recuerde que su opinidon es muy importante y que sus respuestas no lo comprometen en lo
absoluto, la informacién que nos proporcione sera utilizada para fines académicos, por lo que

se solicita que responda con toda libertad.
Fecha (dd/mm/aa): ...... l...... [...... Encuestador: ............ Cabdigo: ............

INSTRUCCIONES: Marque con una X la respuesta que mas se aproxime a su opiniéon y

complete si es el caso.
Informacion General:

e Sexo: Masculino |:| Femenino |:|

Informacion Especifica:

1. ¢Ha escuchado acerca de los centros que ofrecen métodos alternativos para
relajarse, ejercitarse, tratamientos de belleza y aliviar la salud en base a

masajes, terapias, ejercicio fisico?

s ] NO [ ]

2. ;Actualmente usted asiste algin establecimiento que ofrezca los servicios

mencionados en la pregunta anterior, si asiste con qué frecuencia lo hace?
si[]  no[]

Semanal Quincenal Mensual Membresia
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3. ¢Alguna vez ha recibido alguno de los siguientes servicios?
Tratamientos Faciales
Masajes
Bafios de Cajoén
Tratamientos corporales

Gimnasio

OO0 ddd

Ninguno

4. ;Cual es el principal motivo por el que usted asiste o asistiria a un
Spa&Fitness con servicio de calidad y diferenciado?
Belleza
Salud

Reduccién de peso

Relajacion

5. ;Qué aspecto considera usted de mayor importancia para asistir a un

Spa&fitness?
Precio - Ubicacion .
Instalaciones y Equipo Atencion del Personal
Higiene del Lugar _ Servicios adicionales

(bar, restaurante, otros)

6. ;Conoce usted algun establecimiento en el Sur de Quito que ofrezca estos
servicios o servicios similares?

sl [] NO [ ]

Menciénelo......................

7. ¢Seria de su agrado que en el sector Sur de Quito, especificamente la
parroquia Quitumbe, se implemente un establecimiento que ofrezca este tipo
de servicios: masajes, terapias, y gimnasio a la vez, que sea de calidad y

diferenciado, considerado como un Spa&Fitness?

sI[] NO [ ] INDIFERENTE [ |
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8. :Con que frecuencia asistiria a este establecimiento?

Semanal Quincenal Mensual Membresia

9. (Seriale los servicios que desearia recibir en el Spa&Fitness?

Tratamientos Faciales || Gimnasio []
Tratamientos Corporales] |  Masajes [ ]
Aromaterapia |:| Tratamientos Anti celuliticos |:|
Tratamientos reductivos |:| Tratamientos de Belleza |:|
Bafios de Cajon [ ] Ofros

GRACIAS POR SU COLABORACION
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Anexo E.- Publicidad: Banners, Volantes, tripticos

A
“Consiéntete ﬁoy ....... porque tu lo mereces” (;\1_{( 4)
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Anexo F.- Diagrama de Flujo de las actividades del Spa&Fitness
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Anexo G.- Remuneracidn Sectorial: Ministerio de Trabajo y Empleo

En Ecuador el Salario minimo lo fija el Ministerio de Relaciones Laborales. Este
salario comprende jornadas de 40 horas semanales, el cual rige para el sector
privado incluyendo a los siguientes grupos: campesinos, trabajadores de la
pequefa y mediana industria, trabajadoras del servicio doméstico, artesanos,
sector agricola y del sector de las maquilas. A mas del pago mensual existen

algunos sobresueldos, estos son:

- El Decimo Tercer sueldo.- Se paga en Diciembre para compensar las
necesidades de gastos por las festividades de navidad. Es la 12ava parte
de todo lo percibido en el afo calendario anterior. Aproximadamente
us$240.00 (2010).

- El Decimo Cuarto sueldo.- Se paga en Septiembre para compensar las
necesidades de gastos por ingresos a clase de las escuelas y colegios.

Corresponde un salario minimo unificado, es decir us$240.00 (2010).

- Pago de utilidades.- Se paga en Abril, corresponde al 15% de las utilidades
netas de la empresa. El 10% es pagado por completo a cada trabajador, el

5% distribuidos entre las cargas familiares del trabajador.

Para la cual el Presidente Rafael Correa Delgado y el Ministro de trabajo decreto
el alza salarial a $264 el salario minimo unificado que regira a partir del 1ero de
Enero del 2011 y recalco que empresa que no cumpla sera sancionada y si es

reincidente sera cerrada por un tiempo indefinido.
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Tabla del Salario Minimo en Ecuador

2007 2008 2009 2010 2011

170 US$/mes| 202 US$/mes| 218 US$/mes| 240 US$/mes| 264 US$/mes

Fuente: Ministerio de Trabajo y Empleo
Elaborado por: Karina Moreno
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Anexo H.- Ley de Compafiias

LEY DE COMPANIAS

H. CONGRESO NACIONAL

LA COMISION DE LEGISLACION Y CODIFICACION

En ejercicio de la facultad que le confiere el numeral 2 del articulo 139 de la

Constitucion Politica de la Republica,

Resuelve:

Expedir la siguiente codificacién de la LEY DE COMPANIAS

Seccion |

DISPOSICIONES GENERALES

Art. 1.- Contrato de compainiia es aquel por el cual dos o0 mas personas unen sus
capitales o industrias, para emprender en operaciones mercantiles y participar de

sus utilidades.

Este contrato se rige por las disposiciones de esta Ley, por las del Cbodigo de

Comercio, por los convenios de las partes y por las disposiciones del Codigo Civil.

Art. 2.- Hay cinco especies de companias de comercio, a saber:

La compaiia en nombre colectivo;
La compania en comandita simple y dividida por acciones;
La companiia de responsabilidad limitada;

La compaiia anénima; vy,

AN N N N

La compaiia de economia mixta.
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[.]

Art. 16.- La razdén social o la denominacién de cada compaiia, que debera ser
claramente distinguida de la de cualquiera otra, constituye una propiedad suya y

no puede ser adoptada por ninguna otra compania.

[..]

Art. 136.- La escritura publica de la formacion de una compafia de
responsabilidad limitada sera aprobada por el Superintendente de Compaiiias, el
que ordenara la publicacion, por una sola vez, de un extracto de la escritura,
conferido por la Superintendencia, en uno de los periddicos de mayor circulacion
en el domicilio de la compaiiia y dispondra la inscripcion de ella en el Registro
Mercantil. El extracto de la escritura contendra los datos sehalados en los
numerales 1, 2, 3, 4, 5, y 6, del Art. 137 de esta Ley, y ademas la indicacion del
valor pagado del capital suscrito, la forma en que se hubiere organizado la
representacion legal, con la designacién del nombre del representante, caso de
haber sido designado en la escritura constitutiva y el domicilio de la compadia.

De la resolucién del Superintendente de Companias que niegue la aprobacioén, se
podra recurrir ante el respectivo Tribunal Distrital de lo Contencioso
Administrativo, al cual el Superintendente remitira los antecedentes para que

resuelva en definitiva.

Art. 137.- La escritura de constitucién sera otorgada por todos los socios, por si 0

por medio de apoderado. En la escritura se expresara:

1. Los nombres, apellidos y estado civil de los socios, si fueren personas
naturales, o la denominacion objetiva o razén social, si fueren personas
juridicas y, en ambos casos, la nacionalidad y el domicilio;

La denominacién objetiva o la razén social de la compafiia;

3. El objeto social, debidamente concretado;
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La duracién de la compaiiia;

El domicilio de la compaifiia;

El importe del capital social con la expresion del numero de las
participaciones en que estuviere dividido y el valor nominal de las mismas;

7. La indicacion de las participaciones que cada socio suscriba y pague en
numerario o en especie, el valor atribuido a éstas y la parte del capital no
pagado, la forma y el plazo para integrarlo;

8. La forma en que se organizara la administracion y fiscalizacion de la
compafia, si se hubiere acordado el establecimiento de un 6rgano de
fiscalizacion, y la indicacion de los funcionarios que tengan la
representacion legal;

9. La forma de deliberar y tomar resoluciones en la junta general y el modo de
convocarla y constituirla; vy,

10.Los demas pactos licitos y condiciones especiales que los socios juzguen
conveniente establecer, siempre que no se opongan a lo dispuesto en esta

Ley.

Art. 138.- La aprobacién de la escritura de constitucidon de la compaiia sera
pedida al Superintendente de Compafias por los administradores o gerentes o
por la persona en ella designada. Si éstos no lo hicieren dentro de los treinta dias
de suscrito el contrato, lo hara cualquiera de los socios a costa del responsable de

la omisién.
Art. 139.- Los administradores o los gerentes podran ser designados en el

contrato constitutivo o por resolucién de la junta general. Esta designacién podra

recaer en cualquier persona, socio o no, de la compafiia.

[..]



Anexo L.- Cotizacion Equipo Spa

—~ ACE & HIDRORELAX
hidro Equipamiento v Construccion de Piscinas. Saunas. Turcos. Hidromasajes.

Baiios de Cajon. Tinas de Bafio. Tuberia de Cobre.

COTIZACION

Estimada Srta. Karina Moreno:

200

Atendiendo a su peticiéon le informamos que le podemos ofrecer el equipamiento

y asesoria de: Saunas, turcos, Bafos de Cajon e hidromasajes, de diferente

material; en base a su pedido y de acuerdo a sus necesidades le hemos cotizado

lo siguiente:
CANT DETALLE PRECIO
Caldera a gas fabricado en lamina negra de 3 mm, control de
1 nivel de agua automatico, forro exterior en acero inoxidable, 800,00
encendido automatico.
1 Tina de hidromasaje, para 4 Personas, fibra de vidrio, (Tina 1150,00
PEGASUS) 2m x 2m
1 Maquina generadora de vapor a bajo consumo, 1250,00
3 Cajones de Madera, medidas aprox. 1.5m x 1.5m 1800,00
1 Sauna, 3 ancho x 4.00 prof x 2.20 alto 1400,00
6400,00

TOTAL
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Todos nuestros equipos incluyen el IVA y servicio de Instalacion.

Atentamente,
ACE & HIDRORELAX

Francisco Alvear
Distribuidor
095 443719

www.hidrorelax.com.ec

* Oferta valida por 30 dias



Anexo J.- Cotizacién Equipo Spa

IMPROMED

202

Equipos de Fisioterapia y estetica - Ecuador

COTIZACION

Estimada Srta. Moreno:

Le adjunto la lista de precios completa y actualizada en Excel de los productos

que le podemos ofrecer. Los precios de los productos que usted nos ha solicitado

ya incluyen el IVA.

El pago lo puede realizar en efectivo o con tarjeta de crédito y el gasto de envi6

corre por cuenta del comprador.

Cantidad Articulo C?St? Costo Total

Unitario
2 Belex 08 excellens 850,00 1700,00
1 Ultrasonido mesa 3 MGH digital 1000,00 1000,00
2 Ultrasonido Portatil 350,00 700,00
1 Lifting A-04 1500,00 1500,00
1 Electroestimulador (lontocontractor) 1050,00 1050,00
1 Camilla masaje piedras de jade 1250,00 1250,00
1 Masajeador massuar 520,00 520,00
5 Camillas Spa 3 cuerpos 450,00 2250,00
1 Materiales para Spa (toallas) 320,00 320,00
1 Sillon masajeador 1000,00 1000,00
3 Sillones tratamientos faciales 280,00 840,00
3 Vaporizador facial 115,00 345,00
1 Aromatizador cromado 70,00 70,00
3 Lupa pie con luz incorporada 230,00 690,00
1 Esterilizador cuarzo 150,00 150,00
3 Pulido Facial con masajeador 45,00 135,00
1 Equipamiento de Fitness 15000,00 15000,00

TOTAL 28520,00




Atentamente,

IMPROYED)

Daniela Arboleda
Distribuidor

www.impromedecuador.com
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Anexo K.- Cotizaciéon Material Spa
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A Soluciones para tu Spa... . »
COTIZACION
Srta. Moreno:
En base al requerimiento le adjuntamos la cotizacion de los materiales que tenemos en

stock, espero podamos ayudarle con nuestros productos, si cancela en efectivo tendrd un

descuento adicional por su compra. Le agradecemos por escribirnos.

Numero Cantidad Descripcion del Producto Costo Unitario Costo Total
2 Envase 1000 ml Crema para limpieza de cutis 44,00 88,00
2 Envase 1000 ml Crema para masaje reafirmante con centella 44,00 88,00
Crema para masajes reductora con algas
2 Envase 1000 ml marinas 44,00 88,00
4 Envase 500ml Exfoliantes faciales 36,00 144,00
4 Envase 500ml Cremas faciales 44,00 176,00
4 Envase 500ml Mascarillas Faciales 35,00 140,00
3 Kg Gel base neutro x 1 kg. 17,00 51,00
2 Envase 500ml Contorno de Ojos 25,00 50,00
4 Envase 500ml Mascarillas relajantes 25,00 100,00
Aceites escenciales y esencias varios
4 Envase 1000 ml aromas 28,00 112,00
Aceite masajes revitalizante con aceite de
4 Envase 1000 ml oliva 28,00 112,00
4 Envase 1000 ml Exfoliantes Corporales 40,00 160,00
2 Kg Emulsion hidratante de aloe vera 40,00 80,00
2 Envase 1000 ml Cremas anticeluliticas 50,00 100,00
2 Envase 1000 ml Cremas antiestrias 45,00 90,00
2 Envase 1000 ml Cremas reafirmantes 45,00 90,00
4 Envase 1000 ml Cremas hidratantes 20,00 80,00
4 Envase 1000 ml Cremas de masaje 25,00 100,00
4 Envase 1000 ml Crema de manos 30,00 120,00
6 Ciento Jabones naturales varios olores 5,00 30,00
4 Envase 500ml Limpiador cera 12,00 48,00
4 Kg Ceras depilacion varias composiciones 28,00 112,00
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Envase 1000 ml Parafina 28,00 112,00

Envase 500ml Bronceadores 25,00 100,00

25 12 Unidades Inciensos (paquete) 0,50 12,50
12 Atados Hierbas medicinales 1,50 18,00
10 Docena Velas 1,25 12,50
10 Unidades Recipientes 1,20 12,00
48 Unidades Espatulas 0,80 38,40
6 Ciento Batas desechables 12,00 72,00
40 Unidades Canastas para la ropa 2,00 80,00
2 Ciento Gorros desechables 18,00 36,00
6 Unidades Guantes latex Ciento 8,00 48,00
4 Docena Guante exfoliante p/pulido corporal 10,00 40,00
4 Unidades Guantes de polietileno x 100 unid 7,00 28,00
6 Kit Kits estética desechables 8,00 48,00
6 Kit Maquilladores 4,00 24,00
3 Kit Conjunto manicura y maquillaje 35,00 105,00
4 Ciento Mascarillas desechables 9,00 36,00
24 Rollo Papel para camillas 1,50 36,00
6 Ciento Sabanillas para camilla 15,00 90,00
4 Docena Pinceles 5,00 20,00
10 Docena Cepillo para limpieza de cutis 6,00 60,00
12 Fundas 50 u Bayetas desmaquilladoras 2,00 24,00
8 Unidad Prendas reductoras 4,00 32,00
6 Unidad Compresas de frio o calor reutilizables 6,00 36,00
6 Docena Protector reposacamas 5,00 30,00
12 Unidad Electrodos de goma para electroterapia 8,00 96,00
TOTAL 3405,40

Atentamente,

IEUROES EEEFIEA

Cristina Cepeda
Vendedora
084544335

www.euroestetica.ec




Anexo L.- Préstamos CFN

DESTINO

BENEFICIARIO

MONTO

PLAZO

PERIODO DE
GRACIA

TASAS DE INTERES

GARANTIA
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CREDITO DIRECTO

Activo fijo: Obras civiles, maquinaria, equipo, fomento
agricola y semoviente.

Capital de Trabajo: Adquisicion de materia prima,
insumos, materiales directos e indirectos, pago de
mano de obra, etc.

Asistencia técnica.

Personas naturales.

Personas juridicas sin importar la composicion de su
capital social (privada, mixta o publica); bajo el control
de la Superintendencia de Compaifiias.

Cooperativas no financieras, asociaciones,
fundaciones y corporaciones; con personeria juridica.

Hasta el 70%; para proyectos nuevos.

Hasta el 100% para proyectos de ampliacion.

Hasta el 60% para proyectos de construccién para la
venta.

Desde US$ 100,000*

Valor a financiar (en porcentajes de la inversion total):

*El monto maximo sera definido de acuerdo a la metodologia
de riesgos de la CFN.

Activo Fijo: hasta 10 afios.
Capital de Trabajo: hasta; 3 afios.
Asistencia Técnica: hasta; 3 afos.

Se fijara de acuerdo a las caracteristicas del proyecto
y su flujo de caja proyectado.

Capital de trabajo: 10.5%;
Activos Fijos:
o 10.5% hasta 5 anos.
o 11% hasta 10 afios.

Negociada entre la CFN y el cliente; de conformidad
con lo dispuesto en la Ley General de Instituciones del
Sistema Financiero a satisfaccién de la Corporacién
Financiera Nacional. En caso de ser garantias reales
no podran ser inferiores al 125% de la obligacion
garantizada.

La CFN se reserva el derecho de aceptar las garantias



DESEMBOLSOS

SITUACIONES
ESPECIALES DE
FINANCIAMIENTO

REQUISITOS

Elaborado por: CFN
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de conformidad con los informes técnicos pertinentes.

De acuerdo a cronograma aprobado por la CFN. Para
cada desembolso deberan estar constituidas garantias
que representen por lo menos el 125% del valor
adeudado a la CFN.

Aporte del cliente en:

Construccion: Hasta el 40% del costo del proyecto,
conforme a normativa vigente de la CFN (incluye valor
de terreno).

Se financia:

Terreno: Solamente en proyectos de reubicacion o
ampliacion, conforme a normativa vigente de la CFN.

Para créditos de hasta US$ 300,000 no se requiere
proyecto de evaluacion.

Para créditos superiores a US$ 300,000 se requiere
completar el modelo de evaluacién que la CFN
proporciona en medio magnético.

Declaracién de impuesto a la renta del ultimo ejercicio
fiscal.

Titulos de propiedad de las garantias reales que se
ofrecen.

Carta de pago de los impuestos.

Permisos de funcionamiento y de construccién cuando
proceda.

Planos aprobados de construccién, en el caso de
obras civiles.

Proformas de la maquinaria a adquirir.

Proformas de materia prima e insumos a adquirir.



