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INTRODUCCION

En esta tesis se presenta una propuesta para crear una microempresa
que ademés de contribuir a la generacion de empleos y a un desarrollo
mas equilibrado en la cuidad de Guaranda, ayude a satisfacer la
demanda de las personas que deseen cuidar, embellecer y relajar su

cuerpo.

Esto a través de una herramienta muy importante como lo es un Plan
de Negocios, lo cual nos permite conocer, analizar informacién,
evaluar un proyecto y ponerlo en marcha, asi como para buscar
financiamiento.

‘Un plan de negocios es una herramienta fundamental para todo
emprendedor que desea aterrizar su oferta y llevarla al éxito. Es por
esto que en esta tesis se elabord un plan de negocios, especialmente
disefiado para esta empresa, y por medio de este lograr que la idea
basada en una oportunidad encontrada en ¢l mercado tenga €xito.




1.1 Fundamentos teéricos

El objetivo de este estudio es recolectar, analizar e inferir toda la
informacién necesaria para la creacién del SANTUARIO SPA en la
ciudad de Guaranda, logrando cubrir la demanda insatisfecha que
existe en la ciudad. Dado que s una empresa nueva, se tendra como
principal visién de trabajo, aplicar un plan de marketing buscando la
introduccién de la empresa en un mercado ya existente con la
informacién recopilada. El target del proyecto es de clase media,
media alta y alta. La empresa ofrecerd en estos tiempos modernos un
servicio para satisfacer las necesidades de relajacion que cada vez son
mayores debido al estrés ocasionado por las abundantes obligaciones
y responsabilidades laborales. El valor de la creacion de este proyecto,
' es que no existe un lugar similar que proporcione todos los servicios
con todas las caracteristicas que solo el Santuario Spa va ha ofrecer
como: masajes corporales, faciales, tratamientos corporales, faciales,
de relajacién, carboxiterapia, exfoliacion, algas  marinas,
desintoxicacién, aroma terapia, meso terapia, efc. con personal
altamente capacitado en todas las areas que ofrece el SPA.

Los resultados alcanzados en el estudio serén determinantes para ¢l
desarrollo real del proyecto teniendo como indicadores mAs
importante 1a factibilidad econémica'y la aceptacién del mercado.

El proyecto se va a desarrollar en un 4mbito urbano de la ciudad de
Guaranda.

El proyecto abarcara temas ¢omo: LINEAMIENTOS TEORICOS DE
ESTUDIOS DE FACTIBILIDAD, ANALISIS E INVESTIGACION

DE MERCADO, ANALISIS ESTRATEGICO Y FORMULACION
3




DEL PLAN DE LA EMPRESA; PROPUESTA DE LA
ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL; LA INGENIERTA DEL
PROYECTO; EL ANALISIS MECONOMICO FINACIERO.

Este proyecto se basara en un nuevo concepto denominado DAY SPA,
y contara con las mejores y maés novedosas técnicas de estética hoy en
dia ya que en la actualidad las personas han adquirido un habito sobre
¢l cuidado de su salud y belleza.

De acuerdo a la industria a la cual se quiere insertar, se referira a
todos los productos y servicios que se desea brindar al mercado al
igual que se proporciona un punto de vista tanto de la demanda a la
que se pretende atacar y su oferta.

“Spa es un establecimiento de salud que ofrece tratamientos, terapias
o sistemas de relajacién, utilizando como base principel ¢l agua. No
hay un origen cierto de la palabra “spa”. Alglmos lo atribuyen al
pueblo belga de Spa, que era conocido en la época romana por Sus
bafios, mientras que otros especulan que viene del acrénimo en latin
de la frase “salus per aquam”, o sea, “salud a través del agua™

“Fn 1a actualidad, dicese de todos aquellos establecimientos de ocio y
salud, donde se utilizan terapias con agua, en las modalidades de
piscinas, jacuzzis, hot tub, parafangos, chorros y sauna sin que usen
aguas medicinales, en cuyo caso se trataria de un balneario. El
concepto con el tiempo se ha ampliado a otras técnicas como aroma‘
terapia, masajes de distintos tipos y Reiki”.”

Vsoww.mundobelleza.com/consgjos/belleza/bainearios.hitm. (8.L).

2 ynow.numdobelleza.com/consefos/belicza/balnearios.itm. (5.£)




“También se conoce como Spa a una piscina con agua caliente, con
diferentes boquillas para hidromasaje, con sistema de iluminacién
para cromoterapia y algunas, incorporan un sistema de induccién de

fragancias para proveer aroma terapia en el agua”.’

En la ciudad de Guaranda no existe una microempresa con las
caracteristicas en las que s¢ va basara EL. SANTUARIO SPA por lo
que serén pioneros en brindar al mercado un servicio como el que se
va ha detallar en el siguiente proyecto.

El spa estar4 situado en la ciudad de Guaranda
Los factores que se van a fomar en cuanta para poner ¢l SPA son:

7 El mercado meta al que se dirigirda EL SANTUARIO SPA serdn
mujeres de toda edad, de buena posicién social, ya que este
segmento de mercado esta dispuesto 2 recibir los servicios de la
empresa.

v FI nivel econémico que en gran parte abarca el sector burocratico
de 1a zona urbana de Guaranda

v La falta o escasa competencia que existe en la cuidad de Guaranda
de estos centros de belleza y salud.

 El trato seré personal e individualizado a lo largo de toda la visita
en ¢l spa.

7 El cliente tendrd a su disposicién una gran variedad de tratamientos
faciales, corporales y de relajacién para satisfacer todos tus gustos
y necesidades.

1.2 OBJETIVOS DEL ESTUDIO

3, ww.mundobellgza.com/eansefos/bellezafbainearios.him. (5.£).




Objetivos:

1.2.1 Objetivo general

“1 a creacién de un SPA urbano en la ciudad de Guaranda que brinde
los servicios de masajes corporales, faciales, tratamientos corporales,
faciales, de relajacion, carboxiterapia, exfoliacién, algas marinas,
desintoxicacién, aroma terapia, meso terapia, enire otras.”™

1.2.2 Objetivas especificos
- Preocuparse por la salud y cuidar de ella para responder mejor
a las adversidades que se presentan diariamente.

Preocuparse por la belleza fisica, ya que la imagen es la carta
de presentacion de las personas.

Al crear EL. SANTUARIO SPA, generara fuentes de trabajo
directas he indirectas.
Rentabilidad del SANTUARIO SPA

1.3 Justificacién del estudio

En un mundo fuertemente inclinado hacia la globalizacién donde cada
vez se requicre una mayor capacidad de adaptarse al cambio y
responder rapidamente a los problemas cotidianos, lo cual incrementa
1a presién, el estrés y el ritmo de vida de las personas.

Es necesario preocuparse por la salud y cuidar de ella para responder
mejor a las adversidades que se presentan diariamente. Tomando las
medidas necesarias que permiten tener un ambiente mas confortable y

4Murta Liliana Silva Noboa




asi eliminar el estrés generado diariamente. De ahi el boom de los spa
urbanos y de la cosmética que busca alcanzar el bienestar.

El mercado de Empresas dedicadas al servicio de la belleza y salud se
estd expandiendo y cada vez se hace mas competitivo incursionar en
¢l mercado, existe una gran demanda de servicios nuevos y ¢l
crecimiento de un nuevo segmento conformado por las pequefias y
medianas empresas (pymes).

La investigacién permitird conocer y evaluar las necesidades y
requerimientos que en el mercado de establecer EL SANTUARIO
SPA, ya que €l sector en donde se va a encontrar, no cuenta con
lugares similares que cubran todas las necesidades del sector.

1.4 Metodologia utilizada

Este capitulo es indispensable para la investigacion, ya que tiene como
finalidad mostrar los pasos para la recoleccién de datos y asi llegar a
obtener los resultados.

¥ Tipe y disefio de la investigacién

“La investigacion a realizarse se basa especificamente en un tipo de
investigacién descriptiva por medio de la cual se detalla con exactitud
las caracteristicas del motivo de estudio, que es el de conocer sobre la
viabilidad del SANTUARIO SPA en dicho mercado”.”

$ (Miranda, GESTION DE PROYECTOS, 2002)




Para esto se aplican instrumentos metodolégicos de Andlisis Foda y
un estudio de mercado, los mismos que me permitiran conocer la
realidad del segmento al cual se va a dirigir.

Métodos de la investigacion
Existen cuatro tipos de investigacién para realizar una tesis, los cuales
son:
Estudios exploratorios
Estudios descriptivos
Estudios correlaciénales
Estudios explicativos

También menciona que los estudios exploratorios sirven para
investigar de un tema en ¢l cual no se tiene mucho conocimiento y asi
obtener informacién de este. Los descriptivos “buscan especificar las
propiedades, las caracteristicas y perfiles importantes de personas,
grupos, comunidades o cualquier fenémeno que se someta a un
anlisis™

Este estudio comenzara siendo exploratorio ya que a través de la
investigacion que se realice se conocera més acerca del tema, y
después serd descriptivo ya que se realizara una recoleccién de datos
para medir la aceptacién y factibilidad de crear un negocio, y se
describirén los componentes del plan de negocios.

v Fuentes de datos

Existen tres tipos bésicos de fuentes de informaci6én: primaria,
secundaria y terciaria. En la primaria se proporcionan datos de

primera mano, las secundarias pueden ser resimenes, copelaciones,

‘HM&MRW&;&&MM@&&EM@M%&
MoGraw-Hill, México, D.F., 2001, P4g, 52 - 58.




etc. de fuentes primarias; y la terciaria son documentos que procesan
informacién de segunda mano.

Para este proyecto se utilizaran datos primarios como: encuestas,
entrevistas a expertos como: estética naturaleza, clinica estética Alicia,
como libros de planes de negocios y spa, articulos en internet sobre
planes de negocios y spas, y del Instituto Nacional de Estadisticas y
Censos®.

v Disefio de investigacion
El disefio de la investigacion es el plan para responder a los objetivos
de la investigacion.
La investigacién realizada para este estudio serd no experimental
transversal ya que no se manipulan las variables y a demas se
recolectaran datos en un solo momento del tiempo.

v Seleccién de la muestra
En la mayoria de los estudios se utilizan muestras, y para ello hay que
definir la unidad de analisis. “Existen dos tipos de muestras las
probabilisticas y no probabilisticas, en la primera la probabilidad no
tiene nada que ver en la eleccién de los elementos de la muestra y en
la segunda es en base a la probabilidad y todos los elementos de la
poblacién tienen la misma probabilidad de ser clegidos. El estudio de

caso se utiliza para cuando se va a generar una nueva teorfa”. a”.?

7 Hernfndez Sampieri, Roberto; et al. Metodologis de In Investigacién. 2° ed.
MDG‘IKWHI'ILMW.D.F 2001, Pig. 59 -61.

MeGraw-Hill México, D.F., 2001 Pig. 59 -63.




Anglisis de variables del entorno externo

Actualmente las microempresas se enfrentan a una realidad compleja
y cambiante, esta realidad es una en la cual la competitividad se ha
incrementado, la globalizacién plantea nuevas condiciones a los
negocios, €l entorno politico y econémico varia con mayor rapidez, y
en general a nivel mundial se han dado una serie de transformaciones
que obligan a las empresas a replantear sus modos de administrar las
politicas de mercadeo, recursos humanos, finanzas, etcétera, a fin de
poder adaptarse rapidamente, poder subsistir, tener éxito y alcanzat
sus objetivos y metas bajo estas dificiles circunstancias.

Para alcanzar una alta productividad y eficiencia, y poder
desempefiarse con inteligencia y capacidad para adaptarse Yy
aprovechar las oportunidades, es necesario conocer una serie de
variables macroeconémicas del pais, las mismas que estéan fuera del
control de la empresa,

Fl SANTUARIO SPA debe considerar estas variables externas, con
¢l fin de adaptarse para subsistir en el mercado, o bien, aprovechar las
oportunidades que se le presenten, que incluye tanto la capitalizacion
de su experiencia en el mejoramiento continuo de sus procesos y de
sus productos, como la incorporacién oportuna de las novedades del
entorno que pueden cambiar la situacién competitiva de la
organizacion.

La eficacia de la organizacién, estabilidad y desarrollo del negocio
dependen de esta mezcla de factores. En este sentido, los factores
econdmicos que tienen mayor importancia para el conglomerado
como empresa organizada son:

12




2.1 Econémicas

Son variables que se encuentras inmersas en el ambito financiero de
un pais, ¢ impactan directamente a la organizacion y a los clientes, que
no podrén adquirir ningan producto si no se encuentra estable la
economia.

Los indicadores a tomar en cuenta son los siguientes:

v Tasa de interés.- al tener necesidad de solicitar un préstamo
para la iniciacién del negocio, se debe estar atento a los
cambios que se den en las tasas de interés activas en el Banco
Central del Ecuador, cualquier cambio que se de en las mismas
puede afectar como beneficiar al momento de solicitar un
crédito, para febrero del 2011, la tasa de interés activa esta
9,00%, y la tasa de interés pasiva s¢ encuentra en ¢l 4.05%.

13




Grafico N°.1;: Tasa de Interés Activa Referencial del
Ecuador
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Fuente: INEC

v TInflacién.- La inflacién ha sido considerada como uno de los
mayores males del presente siglo. En determinado momento
todas las economias del mundo han sufrido el alza generalizada
de los precios, afectando el bicnestar de las personas, el
d&sempeﬁodelasempr&casylaestabﬂidaddelaeconomiaen

general.

Segin el INEC en el ecuador la inflacion anual hasta mayo del
2011 fue de 4.33%, la acumulada en el mes de mayo del 2011
alcanzo el 2.77%; significa que en la subida de los precios de

los productos de primera necesidad las personas privilegian este
14




consumo, lo que puede afectar significativamente a la empresa,
toda vez que el servicio que se oferta no es considerado de

primera necesidad.

Grafico N°.2: Tasa de Interés Activa Referencial del
Ecuador
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Fuente: INEC

v Producto Interno Bruto.- ¢l PIB incremento por la subida de
los precios més que por la misma produccién. Sin embargo se
ve buen desempefio de la actividad econémica del Pas, lo cual

¢s un incentivo para la inversién en la empresa.

El siguiente grafico muestra la variacién del Producto Interno
Bruto en ¢l Ecuador.
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Grafico N°.3: PIB del Ecuador
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¥ Riesgo Pais.- la tasa de riesgo pais del Ecuador al 31 de
diciembre del 2010 segin el Banco Central se encuentra en
50% lo cual pone en riesgo la liquidez de los bancos locales,
los créditos disminuyen y las tasas de interés suben; esto
constituye una amenaza para la empresa que s¢ veria afectada

en caso de necesitar un crédito.

El siguiente grafico muestra la serie del riesgo pais a mayo del
2011 que es el Gltimo valor oficial publicado en la pagina web
del Banco Central.
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Grafico N°.4: Calificacion del Riesgo Pais del Ecuador
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Fuente: Banco Central
2.2 Sociales

Trata sobre algunas caracteristicas de la poblacién existente en el
pafs, y como influye ésta en la empresa, las principales a considerar

son las siguientes:

¥ Crecimiento y distribucion geografica
¥ Movilidad de la poblacién

¥ Empleo y desempleo

v Construcciones y obras publicas

¥ Educacién etc.

La empresa con su funcionamiento gencrard fuentes de empleo
propias y pé:ra otros, directas e indirectas. Con lo cual se amplia
la capacidad laboral en la ciudad de Guaranda siendo esto una
fortaleza para iniciar su gestion.

2.3 tecnoldgicas

17




La tecnologia es un asunto que varia constantemente, por lo que se
debe estar actualizando permanentemente los sistemas que se utilizan
en las empresas, ésta incidencia influye en los costos de las nuevas
adquisiciones, asi como en la capacitacion del personal para su buen

Uso.

La tecnologia para una empresa como el SANTUARIO SPA
tiene muchas innovaciones pero en general se requiere de una
méagquina multifunciones denominada 11 en 1 con la que se va a
realizar los diferentes tratamientos y la maquina de carboxiterapia,
esto representa una oportunidad pai'a mejorar la calidad de los
servicios que se brindara en la empresa.

2.4 Legales

Es de mucha utilidad ya que regula las actividades de cada empresa,
mediante normas y lineamientos a seguirse. Entre otros instrumentos
juridicos se toman en cuenta los siguientes:

- Cédigo de Trabajo

- Ley de Compafiias

- Politicas Gubernamentales

- La Constitucién del Ecuador entre otras.

La nueva empresa el SANTUARIO SPA estd regulada por el
Cédigo de Trabajo y la Ley de Defensa del Artesano, ya que
muchas profesionales cosmetélogas son artesanas calificadas. La
accionista mayoritaria es una profesional en la rama artesanal de
belleza y cosmetologia que cuenta con una calificacién artesanal y los

18




permisos correspondientes para el funcionamiento de su empresa,
otorgados por el Ministerio de Trabajo y Empleo, Ministerio de
Educacién y Junta Nacional de Defensa de los Artesanos.'®

La Constitucién del Ecuador en su articulo 325 garantiza el derecho al
trabajo y reconoce todas las modalidades de trabajo sean en relacion
de dependencia o auténomas. Para el caso de EL. SANTUARIO SPA
serd una microempresa autonoma.

2.5 Fiscal

Las tendencias fiscales son las variaciones que imparte el Servicio de
Rentas Internas, como ente confrolador y recaudador de
impuestos. Entre las mas importantes que competen directamente al
SANTUARIO SPA se registran las siguienfes:

- Declaracién de las obligaciones tributarias

- Exenciones de impuestos

EL SANTUARIO SPA estd amparado por los beneficios que la Ley
de Defensa de los Artesanos que establece:

- “La exoneracién de los impuestos a la renta del capital con el
concurso del trabajo y adicionales de dicho impuesto, del impuesto a
los capitales en giro y del impuesto al valor agregado (IVA) en calidad
de sujetos pasivos y sustitutivos;

- La importacién en los términos més favorables que establezca
la correspondiente Ley, de los materiales e implementos de trabajo
de los artesanos, salvo los de lujo;

1oy do Deftnsa del Artesano
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- La exoneracién del impuesto a las exportaciones de articulos de
produccion artesanal;

- La concesién de préstamos a largo plazo y con intereses
preferenciales a través del Banco Nacional de Fomento y de la
banca privada, para cuyos efectos el Directorio del Banco Central
del Ecuador dictard la regulacién correspondiente. Los montos de
los créditos se fijardn considerando especialmente la actividad
artesanal y ¢l nimero de operarios que tenga a su cargo ¢l taller;

- La compra de articulos de artesania para las instituciones
oficiales y otros orgamismos publicos. Exceptiese el caso en que
el Estado o las instituciones de Derecho Publico sean productores
de éstos articulos.

- Los artesanos continuardn gozando de las demas exoneraciones
contempladas en el articulo 9 de la Ley de Fomento Artesanal, en
cuanto m4s les beneficie”, |

EL SANTUARIO SPA en sus primeros afios por el volumen de
ventas podria acogerse al Régimen Impositivo Simplificado RISE de
la nueva ley de equidad tributaria, ya que representa una oportunidad
de simplificar las obligaciones tributarias. [El RISE presenta los
siguientes beneficioss:

- No necesita hacer declaraciones, por lo tanto se evita los costos
por compra de formularios y por la contratacion de terceras personas,
como framitadores, para el llenado de los mismos.

- Se evita que le hagan retenciones de impuestos

1 articalo 9 de [z Loy de Fomento Attesmal




- Entregar comprobantes de venta simplificados en los cuales solo se
lenara fecha y monto de venta

- No tendra obligacién de lievar contabilidad

- Por cada nuevo trabajador que incorpore a su némina y que
sea afiliado en el IESS, se podra descontar un 5% de su cuota,
hasta llegar a un méximo del 50% de descuento

Aniglisis de las variables del sector
2.6 cliente

“Cualquiera sea el producto o servicio que se ofrece, es
imprescindible conocer al cliente. El cliente es larazén de ser de un
negocio. Es el que compra y hace que la empresa se desarrolle
o mno. Por eso es necesario conocerlos. Una de las claves para
tener buenas ventas es conocer a sus clientes, lo que les gusta,
disgusta, sus necesidades y expectativas. Cuando se identifican
estos factores, se puede desarrollar una estrategia de ventas que le
permitir4 entender y satisfacer sus necesidades”"”

Para poder entender las necesidades de los clientes y desarrollar el
mercado objetivo, se debe tomar en cuenta las siguientes premisas:

- Segmentacién de clientes en base a criterios objetivos.
- Tamafio de mercado para cada segmento de consumidores.
- Principales factores de crecimiento en cada segmento.

- Porcentaje de clientes a captar respecto al volumen del mercado.

B Kofter, Phillip, Direcoitn de Mirketing. Canceptos esencialcs.
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- Volumen de ventas por segmento.

- Rentabilidad esperada de cada segmento de mercado.
- Segmento de mercado més atractivo.

- Factores clave de compra para los consumidores.

2.7 Competencia

Son las empresas que ofrecen el mismo producto que otra. Es
imprescindible conocer quiénes van a competir con el negocio.
Las empresas deben adaptarse no sélo a las necesidades de los
clientes, sino también a las estrategias de otras empresas que

atienden a los mismos sectores.

Se deben considerar estrategias de ventas y precios, para atracr a los
clientes antes que la competencia. Se necesita entender a la
competencia y su éxito, para, entonces estar en una mejor
situacién para competir con ellos.

Se necesita planificar una estrategia de precios estableciendo una
politica, ya sea con precios més caros o mas baratos que la
competencia, luego se podré controlar los precios y costos para hacer

los ajustes necesarios que garanticen una ganancia.

La informacién detalla de la competencia existente en la ciudad
de Guaranda seré analizada en el capitulo 2 “Estudio de Mercado”.

Sin embargo se¢ puede mencionar como competencia directa los
12 centros de SPA que existen en la zona urbana de la ciudad y
que brindan los mismos servicios que implementa el SANTUARIO
SPA.
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Tabla: 1 Competencia Directa del SANTUARIO

SPA

N°

Nombre del SPA

Direccion

REJUVENESS
1{SPA

Garcia Moreno 'y 7 de
Mayo

2|BAMBU

Pichincha y Solanda

3|SPA

NATURALESSA

9 de Abril y Azuay

Como competencia indirecta se encuentran los gabinetes de
belleza que realizan tratamientos faciales y algunos tratamientos

Elaborado por: Maria Liliana Silva

corporales que compiten por el mismo segmento de clientes.

Tabla; 2 Competencia Indirecta del

SANTUARIO SPA
GABINETES DE
N°|BELLEZA Direccidén
1{THE CAT'S Azuay y 9 de Abril
1 Convencién y Garcia
2| YOLI Moreno
Candido Rada y General
3|BEAUTY SALON |Enriquez
4| GEMINIS Morayma Ofir y Azuay
Pichincha y General
5|JAZMIN Enriquez
6|JESSICA'S Azuay y Morayma Ofir
LA CASADEL |Garcia Moreno y
7|ESTILISTA Convencion
8| D&A SALON Sucre y Vicente Rocafuerte
LUCY
9| PELUQUERIA Convencion y Olmedo
9 de Abril y Manuela
10| PAULA SALON | Cafiizares
11| ARTE FRANCES |10 de Agosto y 9 de Abril

Elaborado por: Marfa Liliana Silva
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3.1 Anélisis de la demanda

3.1.1 Necesidades de los clientes

Los SPA DE DIA son un concepto que cada vez tiene més aceptacion
entre las personas que viven en grandes ciudades, debido al ritmo
acelerado de vida y constantes presiones a que estan sometidos,
encuentran en esie NUEvo servicio una solucién a este tipo de

problemas.

Por estas condiciones del estilo de vida en Guaranda, el concepto de
SPA que brinda un servicio completo que va desde hospedaje,
diagnéstico y tratamientos de 3 hasta 7 dias; no seria tan factible como
el de un DAY-SPA en el cudl se pueden encontrar servicios que s
otorgan en un SPA con la diferencia de que en lugar de quedarse
tantos dias se pueden recibir estos beneficios en tan solo unas horas.

De acuerdo con los resultados obtenidos del instrumento de medicion,
Jos cuales sirvieron también para conocer al cliente se concluye los
siguientes resultados: El 59% de la poblacién objetivo es
econémicamente activo, la mayoria profesionales independientes y
otros empleados, su rango mayoritario de edad esta entre los 31 y 40
afios.

Se encuentra una oportunidad en los profesionales y empleados
los cuales pueden acudir a este tipo de servicios para atender
necesidades como tratamientos que ayuden a combatir ¢l estrés
de sus actividades cotidianas y que reciben los ingresos suficientes

como pagar este tipo de servicios.
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3.1.2 Distribucién geogrifica del mercado de consumo

Para poder brindar un mejor entendimiento del mercado al que se
atacara se describe a continuacién la segmentacién del proyecto.

Es necesario definir el #rea de influencia en ¢l cual se quiere trabajar,
esta definicion en general es por una parte geogréfica, y otra relativa
al tipo de servicio y necesidad que la empresa satisface con sus
productos. La presente investigacion geografica serd desarrollada en la

zona urbana de la ciudad.

Segiin la encuesta realizada en dicha zona en la cual se quiere ubicar
]a microempresa no se encuentra un SPA con las caracteristicas de la

empresa que queremos montar.

La ciudad de Guaranda constituye ¢l centro financiero y bancario de la
provincia Bolivar. Las agencias de algunos de los principales bancos
que operan en Ecuador se encuentran ubicadas en esta parte de la
ciudad, asi como otras entidades de trascendental importancia como,
la Universidad Estatal de Bolivar, el IESS, La Contraloria General del
Estado, La Corté Suprema de Justicia, Gobierno Provincial de Bolivar,
Gobierno Municipal del Cant6n Guaranda, Direcciones ¥
Delegaciones de todos los Ministerios, Hospital del Ministerio de
Salud y del IESS entre otras, las mismas que abarcan el sector
productivo de la ciudad.

La segmentacién de clientes para el SANTUARIO SPA es por
conglomerado, ya que el servicio que brindara EL SANTUARIO SPA
es selectivo tanto para el cliente como para la empresa y serd en base
a los siguientes criterios:




Segmentaciéon Geografia:

- Unidad Geogréfica: Provincia de Bolivar
- Cant6n: Guaranda

~ Sector: Urbano

Segmentacién Demografica:

- Sexo: Masculino y Femenino -

- Edad: mayores 15 afios

- Ingresos: Personas con medianos a altos ingresos
Segmentacion psicografica:

- Clase Social: Media Alta, Alta

- Estilo de Vida: Muy activa

No existe una sola forma de segmentar un mercado, €s por eso que se
deben probar diversas variables, solas y combinadas, con la
esperanza de encontrar la manera 6ptima de concebir la estructura del
mercado.

3.1.3 Comportamiento de la demanda

Histéricamente, no existen datos ni mercado probado para este
servicio, considerando que existen lugares que ofrecen servicios
parecidos pero conceptos completamente diferentes al que concibe
esta idea, por lo tanto nos regiremos a la investigacién de mercado

para Ia proyeccion de la demanda.
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Sin embargo en funcién de los datos obtenidos al investigar las
demandas cubiertas por los distintos SPA y salones de belleza se
calculan las tasas de crecimiento de la demanda para proyectar la
demanda actual de los servicios.

3.1.4 Proyeccion de la demanda

Para la proyeccion de la demanda se parte de la demanda actual de
los cinco tipos de tratamientos encontrada en el estudio de
mercado, ha estos valores se les aplica el factor de la tasa de
crecimiento de la demanda que se obtuvo mediante la investigacion
de los datos histéricos de la oferta realizada por los diferentes
negocios o establecimientos que proporcionan estos servicios. Se toma
ésta tasa de crecimiento porque es una varigble que indica la
tendencia de la poblacién a solicitar los servicios, con lo cual se
puede construir escenarios de sostenibilidad y estimar las
demandas potenciales.

Se determina una proyeccién estimada del comportamiento de Ia
demanda hasta el afio 2015, la misma que se presenta en la
siguiente tabla:
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3.1.5 Investigacion de mercado

Aqui se determinan las cantidades del bien que los consumidores
estan dispuestos a adquirit y que justifican la realizacién de los
programas de produccién. Se debe cuantificar la necesidad real o
psicolégica de una poblacién de consumidores, con disposicién de
poder adquisitivo suficiente y con unos gustos definidos para
adquirir un servicio que satisfaga sus necesidades. Debe comprender
la evolucién de la demanda actual del servicio, y el analisis de
ciertas caracteristicas y condiciones que sirvan para explicar su
probable comportamiento a futuro.

El analisis de la demanda se logro a través de las fuentes primarias y
secundarias. |

Como fuentes primarias se utilizo como herramienta una encuesta
para determinar el grado de aceptacion del publico por los servicios,
productos y sus necesidades.

De acuerdo 2 estadisticas realizadas por fuentes secundarias se ha
podido ver que uno de los mayores problemas hoy en dia es el famoso
estrés, o enfermedad del milenio, por lo que se plantea enfocar en la
industria de la estética y la salud.

3.1.6 Tabulacién de datos de fuentes primarias

Un muestreo probabilistico es en ¢l cual “cada elemento de la
poblacién tiene una oporfunidad conocida de ser seleccionado” By el

13 Bernal T, César Augnsto. Matadologia de la Investigaoién para Administmeidn ¥
Eoonortia. Prentice-Halt. Bogoté, Colombia, 2000. Pig. 71 - 171,
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w

no probabilistico “la seleccién de elementos se basa parcialmente
en el criterio del investigador™.'* Dentro de los no probabilisticos se
incluyen: muestras por conveniencia, por juicios, y por cuotas; las
primeras se seleccionan de acuerdo con la conveniencia del
investigador, las segundas por la opini6n del mismo, y por cuotas se
emplean con base en la distribucién de la poblacién definida a
través de las caracteristicas de control.

Para este estudio s¢ utilizard el muestreo por conveniencia,
debido a la facilidad de encuestar al personal
administrative de las entidades publicas, asi como  sefioras
que se encuentren en los bancos existentes en la cuidad ¥y
estudiantes  y personal administrativo de 1a Universidad de Bolivar
que cumplan con las caracteristicas del mercado meta.

Para ésta investigacién se elabord un instrumento de medicion
que se muestra en la parte de anexos, el cual fue aplicado a 138
personas y fue un muestreo no probabilistico de conveniencia
aplicado a personal administrativo del Municipio de Guaranda,
Contraloria, Concejo Provincial de Guaranda, Corte Suprema de
Justicia, clientes del banco Pichincha, Guayaquil, y estudiantes de Ia
Universidad Estatal de Bolivar.

Los pasos del procedimiento realizado para construir el
instrumento de medicién son:

¥ Bomal T, Cdsar Angustn. Metodologin de la Investigesién para Administracién y
Emmnﬁ&Prmﬁw—Haﬂ.Bogotﬂ.Colmbm.Zﬂm Pag. 71~ 171
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Listar las variables

Revisar su definicién conceptual y comprender su significado.

Revisar como han sido definidas operacionalmente.

Elegir el instrumento de medicién que haya sido favorecido
por la comparacién y adaptarlo al contexto de la
investigacion.

v Indicar el nivel de medicion.
v Indicar como se habrén de codificar los datos.

D S

Para realizar ¢l calculo de la muestra se tomo en cuenta la siguiente

formula:
Poblaci6n finita
n=tamafio muestra
z= nivel de confianza 95%=1.96
p= variabilidad negativa 10
q= variabilidad positiva 90
N= tamafio de la poblacién 25000
e= eITor 0.05
la férmula es la siguiente:

n= Z2*N*p*qe2*N+Z2%*p*q

e 28227,23
~ 20445
n=137,69

Una vez elaborada toda la serie de tabulaciones en términos absolutos
y relativos, y completada esta informacién con graficos de diferentes
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formas para dejarla mas comprensible, se obtuvieron los siguientes
resultados.

Pregunta 1 ;Sexo del encuestado?

tabla N°5: sexo del encuestado
pregunta | Masculino | femenino | total
Sexo 19 1197 138
Fuente: Estudio de Mercado
Elaborado por: Maris Lilina Silva

Grafico: 5
Sexo del Encuestado

femening
854

ELABORADO: Mariz Liliana Silva

Pregunta 2: Rango de edad en que se encuentra

tabla N° 6: Edad del Encuestado
menora20]20-30 [31-35 |36-40 |mayora40
Edad | afios afios afios afios afios Total
15 25 48 30 20| 138
Fuente: Estudio de Mercado
Elaborado por: Maria Liliana Silva




Grafico: 6

Edad del encuestado

®menocra 20 aftos

®20- 30 aftos
= 31-35aftos
W 36 - 40 affos
W mayora 40 aflos
ELABORADO POR: Maris Liliana Silva
Pregunta 3: Es econémicamente activo
Tabla N°7: Ocupacién de los encuestados
Activo 82 59%
No activo 56 41%
Total 138 99.57%
Fuente: Estudio de Mercado
Elaborado por: Maria Liliana Silva



Grafico: 7

Ocupacién del Encuestado

No activo
41%

ELABORADO POR: Maria Liliana Silva
Pregunta 4: ;Sabe que es un Day Spa o un spa?

Tabla N° 8: Sabe que es un

SPA 0 DAY SPA
Pregunta Si No
Num. % Num. % Total
98 71% 40 29% 138
Fuente: Estudio de Mercado
Elaborado por: Marig Liliana Sitva
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Grafico: 8

Personas que conocen un SPA SPA

#No Conoce
29%

SiConoce

71%

ELABORADO POR: Maris Liliana Siiva

Pregunta 5: ;Visita regularmente algin SPA 0o DAY SPA?
Tabla N° 9; Visita regularmente algin SPA o0 DAY SPA

Pregunta SI NO Total
Num (% {Num (%
Visita un DAY SPA 37| 38%| 61| 62% 98
Fuente: Estudio de Mercado
Elaborado por: Maria Liliana Silva
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GRAFICO: 9
Personas que visitan un SPA o DAY SPA

ELABORADO POR: Marlg Liliana Silva

Pregunta 6: ;Con que frecuencia utiliza los servicios de un Day Spa

o un Spa?
Tabla N°10; Con qué frecuencia asiste a un SPA 0 DAY SPA
1vez?® 2a3* 1vez* sin
semanA §  semana mes 2a3 *mes otros contestar

N
u
m
Pregunts | |% |Num |% |Num.[% |Num |% |Num.]% |Num |% Tatal
40, 18,
Frecuencia 11 50 27,00 o0 5,4 2,7 5,4
visita mes 5{ % 10 % 7{ % 2] 0% 1] 0% 2] 0% 37

Fuente: Estudio de Mercado
Elaborado por; Maria Lilianz Silva




GRAFICO: 10

Frecuencia de Visita a un SPA 0o DAY SPA

k1

ELABORADO POR: Maria Lilizna Silva

Pregunta 7: jconoce de algun Day Spao Spaen la cindad Guaranda

Tabla N° 11: conoce algin SPA o DAY SPA en Guaranda

SI NO
Pregunta Num.|% = |Num.|{% Total
Conoce un DAY SPA
GDA 56157,10%| 42/42,90%| 98

Fuente: Estudio de Mercado
Elgborado per; Maria Liliana Silve




GRAFICO: 12

Personas que conocen un SPA 0 DAY SPA en
Guaranda

ELABORADO POR: Maria Liliana Silva

8) Pregunta: 8 ;jEnumere de acuerdo al grado de importancia 1 al 6
cual de los servicios utilizaria?

Tabla N° 13; Tratamiento mas utilizados

Tratamientos mas utilizados 1| 21 3| 4| 5|Total

CARBOXITERAPIA 68|37/ 18/10] 5| 138

REDUCTORES 34|51129§15} 9] 138

CELULITIS 38/ 14)28]28|30f 138

REAFIRMACION DE GLUTEOS 30| 16]33[37/22] 138

ACNE 25017(34129|33] 138

DRENAJE LINFATICO 39{42|16{13|28f 138
DESPIGMENTACION FACIAL Y

_ CORPORAL 58(38/22|11] 9] 138

ENVEJECIMIENTO CUTANEO 42134118|22{22] 138

ARRUGAS ' 25132|25|21135] 138

ELABORADO POR: Marig Liliana Silva
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9) Pregunta: 9 Si existiera un lugar que le proporcione alguno de
estos servicios, indique con una “x” a cuél de estos asistiria y deje sin
F contestar los servicios a los que no asistiria o le parezcan itrelevantes.

Tabla N° 14;: SERVICIOS DEL SANTUARIO SPA

TIPO TRATAMIENTOS
- Tratamiento con velo de
- Drenaje linfatico 135 3
- Tratamiento para acné 132] 6
- Tratamientos para piel
- despigmentacion facial 1361 2
TRATAMIENTOS |- Tratamientos para flacidez |131| 7
FACIALES - - tratamiento yeso facial 123| 15
- Tratamiento
envejecimiento cutdneo 119]| 19
- Tratamiento de arrugas 133] 5
- Tratamiento de hidratacién
profunda 137 1
- Tratamiento con mascara '
de oro 136] 2
- Tratamiento con
carboxiterapi 110| 28
- Tratamiento reductores 99| 39
- Tratamiento shock 56| 82
- Tratamiento para celulitis  |135] 3
TRATAMIENTOS |2 irasonido 90, 48

- Levantamiento de ghiteos |[115] 23

CORPORALES ¢ o rmacion debusto___[123] 15
- Yeso terapia 106] 32
- Tratamiento para flacidez
corporal 421 96
- Tratamiento para estrias 124 14
- Drenaje linfatico 52| 86

ELABORADOQ POR: Maria Liliana Silva
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GRAFICO: 13

Tratamientos preferidos

160

ELABORADO POR: Maris Litimna Sitva

Como se puede observar gréficamente de los 5 tipos de tratamientos
que se ofrecen comuinmente en los SPA 0 DAY SPA la gente busca
mucho de los tratamientos faciales, esto de la oferta que tienen
disponible en el cantén por lo cual aunque el SANTURIO SPA innove
los servicios con los tratamientos anti estrés, no puede perder de vista
que los tratamientos faciales son muy solicitados por los clientes.
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Pregunta 10: cuanto pagaria por un servicio de meso terapia y
drenaje linfatico

Tabla N° 15: Precios de los servicios

Cuanto pagaria $20(20 - 30 | $30 | Total
Carboxiterapia 52 78| 8} 138
DESPIGMENTACION FACIAL Y
CORPORAL 35 76| 27| 138
Fuente: Estudio de Mercado
Elaborado por: Maria Liliana Silva
GRAFICO: 14

Precios dispuestos a pagar por los
encuestados

150
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rango de predos
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820 20-30

R Carboxiterapia 52 78
# Despigmectacion 35 7€ 27 138

facial y corporal

ELABORADO POR: Marfa Liliana Silva




3.2 Andlisis de Ia oferta

3.2.1 Caracteristicas de los principales productores

En esta seccion se dard informacién de los competidores existentes en
el mercado. El andlisis de la oferta nos brinda un panorama mas
completo de cual serd la capacidad de la empresa de satisfacer la
demanda estimada y cuales podrian ser nuestras fallas para poder
superar a la competencia.

Estudia las cantidades que suministran los productores del bien o
servicio que se va a ofrecer ¢n el mercado. Analiza las condiciones de
produccion de las empresas productoras mas importantes, se
referird a la situacién actual y futura, y deberd proporcionar las
bases para prever las posibilidades del proyecto en las condiciones
de competencia existentes.

Para el anélisis de la oferta se realizé un listado de las empresas ¢n
las cuales se brindan los servicios que el SANTUARIO SPA ofrecerd,
con lo cual se encuentra la competencia directa que son los DAY
SPA existentes en Guaranda en la zona urbana, los cuales se muestran.
en la tabla siguiente.

Tabla: 16 Competencia Directa del SANTUARIO SPA

promedio de
N°| Nombre del SPA Direccion Camillas| clientes diarios
REJUVENESS | Garcia Moreno y 7
1 SPA de Mayo 1 4
Pichincha y
2 BAMBU Solanda 1 3
NATURALESSA
3 SPA 9 de Abril y Azuay 1 2
- Elabaredo por: Maria Liliana Silva




Como competencia indirecta se encuentran los gabinetes de
belleza que realizan tratamientos faciales y algunos tratamientos

corporales que compiten por el mismo segmento de clientes.

Tabla: 17 Competencia Indirecta del SANTUARIO

SPA
GABINETES DE
N°{BELLEZA Direccion
1|THE CAT'S Azuay v 9 de Abril
| Convencién y Gareia
2| YOLI Moreno
Candido Rada y General
3[BEAUTY SALON |Enriquez
4| GEMINIS Morayma Ofir y Azuay
Pichincha y General
5| JAZMIN Enriquez
6 |JESSICA'S Aznay vy Morayma Ofir
LA CASADEL |Garcia Moreno y
7{ESTILISTA Convencién
81 D&A SALON Sucre y Vicente Rocafuerte
LUCY
9| PELUQUERIA Convencién y Olmedo
9 de Abril y Manuela
10| PAULA SALON |Caflizares
11| ARTE FRANCES |10 de Agosto y 9 de Abril
Elaborado por: Maria Liliana Silva
3.2.2 proyeccién de la oferta

No existen datos exactos sobre la oferta histérica del servicio de un
DAY SPA en Guaranda porque como se menciond antes este €s un
tema nuevo en la sociedad, lo que mas ha existido en ésta ciudad es la
oferta de los servicios de los gabinetes de belleza en general. Sin

embargo en funcién de encuestas realizadas en los principales
45




centros de belleza y cosmetologia se construye una oferta
histérica con las tasas de crecimiento estimadas para el ¢jercicio

presente.

Para este sector de mercado no existe una estadistica sobre Ia oferta de
servicios de spa en Quito pero informacién obtenida por los
potenciales competidores de mercado, nos revelan que los spa mas
visitados son los que urbanos ubicados en la zona norte de la ciudad
ya que estan cerca del sector financiero.

3.2.3 Conclusiones generales y sobre las estadisticas del estudio de

mercado

Analizando tanto la oferta como la demanda se puede concluir que los
spa son un negocio que tiene futuro las mismas que tienen perspectiva
de crecimiento tanto en la oferta como en la demanda las mismas que
s¢ pretende atacar a un 0,5% de la poblacién urbana de la ciudad,
durante los cinco afios que se ha realizado el estudio.

Otro punto a considerar es analizar que nuestros principales
competidores serédn los centros estéticos que vayan de la mano de los
ultimos acontecimientos en cuanto a belleza y salud como son hoy en
dia Naturalessa spa los mismos que han sabido posesionarse muy bien
en ¢l mercado, ya que el negocio de los spa han tenido una acogida
muy grande los ltimos afios, la cual ya a dejado de ser un lujo y se ha
vuelto un estilo de vida para toda persona que aprecia su salud y

CUeIpo.




Conclusiones generales:

Del estudio de mercado que se realizo en la ciudad de Guaranda se
obtiene la siguiente informacién importante para la implementacion
del SANTUARIO SPA.

El 71% de 1a poblacién conoce lo que es un SPA o DAY SPA.

El 29% de la poblacién que conoce un DAY SPA, visita estos
lugares.

Fl 19,80% de la poblacién que visita un DAY SPA, asiste por
lo menos una vez al mes.

El 38% de la poblacion que sabe que es un DAY SPA en
Guaranda.

Fl 29% de las personas que conocen un DAY SPA en
Guaranda consideran que las instalaciones de este lugar no es buena.

3.3 Marketing Mix

3.3.1 Definicion del producto

En ésta parte se definen las caracteristicas especificas de los
servicios que ofrecerd el SANTUARIO SPA y que son objeto de
anglisis.

Como ya se mencioné anteriormente el producto del SANTUARIO
SPA seran los servicios que se proporcionen para mejorar la esictica,
salud, relajacién y armonia de los clientes, los cuales podran
brindarse al publico por separado o en paquetes elaborados de
acuerdo a la demanda de estos servicios.
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En la siguiente tabla se enuncian los servicios con los que contard el
SANTUARIO SPA, los cuales estin agrupados en cinco grandes

tipos.

Tabla N° 18: SERVICIOS DEL SANTUARIO SPA
TIPO TRATAMIENTOS

- Tratamiento con velo de coldgeno

- Drenaje linfético

- Tratamiento para acne

- Tratamientos para piel rosdcea

- despigmentacién facial

- Tratamientos para flacidez

- tratamiento yeso facial

Tratamiento  envejecimiento

TRATAMIENTOS
FACIALES

cutaneo

- Tratamiento de arrugas

- Tratamiento de hidratacion

profunda

- Tratamiento con mascara de oro

- Tratamiento con carboxiterapia

- Tratamiento reductores

- Tratamiento shock

- Tratamiento para celulitis

- Ultrasonido :

TRATAMIENTOS |- Levantamiento de glateos
CORPORALES |- preafirmacién de busto

- Yeso terapia

- Tratamiento para flacidez

corporal

- Tratamiento para estrias

- Drenaje linfatico

Flaborado por: Marfa Liliana Silva

Tratamiento con velo de coligeno.- los velos de coldgeno son

mascaras aterciopeladas construidas a base de coldgeno, no tejidos.
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Puede aplicarse en la cara, ojos, pechos o cuerpo. Optimiza la
hidratacién en la piel, es un anti irritante, suaviza y reduce la
inflamacién de la piel.
La mascara de velo de colageno logra los siguientes resultados:

Rehidratacién cuténea

Estimulaci6én de la regeneracion celular

Aumento de la turgencia y flexibilidad de la piel

Disminucién de las arrugas

Mejora el aspecto superficial de la picl en suavidad y
uniformidad
Este masaje ayuda a nuestro cuerpo a eliminar toxinas a través de un
masaje suave en las aéreas donde estdn localizados los nodos
linfaticos proporcionando un mejor flujo de toxinas en el sistema
linfatico de manera que pueden eliminarse més facilmente.

Drenaje linfitico.- es un método destinado a mejorar las funciones
esenciales del sistema linfatico por medio de maniobras lentas, suaves,
ritmicas, armoniosas, precisas y proporcionadas que actian activando
y mejorando la circulacién linfética y favoreciendo la eliminacion de
sustancias de desecho. Ayuda a revitalizar los nervios, misculos,
defensas y aliviar los problemas de circulacion, hinchazén, pesadez y
retencion de liquidos.

Tratamiento envejecimiento cutineo.- este tratamiento esta dirigido
a pieles que han perdido la firmeza, vitalidad e hidratacién o que estan
propensas a sufrir con mayor rapidez Ios cambios que se presentan
con ¢l paso del tiempo. Consiste en una hidratacién intensiva a base
de nutrientes que ayudan a recuperar la firmeza y vitalidad de 1a piel.
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Tratamiento arrugas.-Tratamiento de hidratacién profunda.- es para
pieles que han perdido un grado de hidratacién por efectos del clima o
paso del tiempo, su objetivo es recuperar balance hidrico de la piel.

_Tratamiento mascara de oro.- ¢s la ultima innovacién en materia de
belleza. Gracias a Sus prbpiedades antiinflamatorias y antialérgicas,
ademss de oro el tratamiento contiene otros minerales como cobre,
magnesio y zinc. Son ttiles para la rehabilitacién facial y para mejorar
la tonicidad cuténea. Afirma levanta, suaviza las lineas de expresién y
arrugas, aclara el tono de la piel, redefine el contorno del rostro,

minimiza los poros.

Tratamiento con carboxiterapia.- En la actualidad, la carboxiterapia
es una de las mejores terapias para combatir la celulitis, el exceso de
grasa en ¢l cuerpo, la flacidez y el envejecimiento corporal y facial.

Es un método no quirtirgico ¢l cual consiste en €l uso terapéutico del
gas diéxido de Carbono (CO2) por via subcutanea.

La forma en la que se realiza la carboxiterapia es a través de un equipo
especialmente preparado el cual permite regular la velocidad del flujo,
tiempo de inyeccién y monitorear el porcentaje de dosis administrada.

El CO?2 actfia en la zona afectada y se elimina muy répidamente.

El CO2 se infiltra por via subcuténea con una aguja esterilizada
similar a la que se usa para aplicar insulina, conectada a una manguera
muy delgada, la que a su vez se enchufa en un equipo especialmente
preparado para este fin.




El aparato permite regular la velocidad del flujo de CO2 (contenido
en un tanque de oxigeno), tiempo de inyeccién y monitorear €l
porcentaje de dosis administrada.

La corboxiterapia no representa toxicidad sistémica ni efectos
secundarios, salvo un ligero y fugaz dolor en la zona de aplicacién.

Lo ideal es poder efectuar dos a tres sesiones por semana en un total
de 18 a 20 sesiones corporales, con una duracién de 30 minutos por

sesion.

Al penetrar el co2 en forma de gas produce una hiperdistensién del
tejido subcuténeo liberando bradiquina, serotonina, histamina y
catccolaminas que estimulan a los receptores beta-adrenergicos
produciendo Lipélisis (destruccion de las cclulas grasas).

Desde el sitio de la inyeccion ¢l CO2 se difunde facilmente hacia los
tejidos adyacentes, ejerciendo su funcién. Su introduccién bajo la piel
se completa con un movimiento de masaje manual que ayuda a
distribuir el anhidrido carbénico y hacerlo circular. E1 CO2, al entrar
en contacto con la grasa se difunde y, parte de €L, va a los glébulos
rojos: al ponerse en contacto con la hemoglobina, cede el oxigeno a
Jos tejidos. Ese oxigeno permite ser usado para reacciones metabodlicas
y ademés produce una estimulacién de la combustion de grasas. Los
primeros resultados se observan de inmediato, la calidad del tejido
mejora, la piel se vuelve mas lisa y las zonas afectadas se vuelven mas
delgadas. Tratando de manera eficaz el problema de la celulitis,
mejorando, ademas, la circulaciéon sanguinea.
Este gas ayuda a mejorar el intercambio intracelular y la nutricién

celular de las personas con celulitis.
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Indicaciones:
« Celulitis
« Obesidad Localizada (ayuda a reducir medidas)
« Flacidez
o Estrias
« Micro Varices
o Pre y Post Lipoescultura (mejora los resultados evitando
fibrosis)

Tratamientos deductivos: este tratamiento es para efecto de
lipélisis en zonas especificas con la ayuda de equipos y productos
destinados con estos fines, puede darse a través de fango o algas.

Tratamientos reductores.- este tratamiento es para efecto de
lip6lisis en zonas especificas con la ayuda de equipos y productos
destinados con estos fines, puede darse a través de fango o algas.

Tratamiento estrias.- destinado a tratar de evitar la pérdida de
elasticidad, dandole nutricion e hidratacién a las antiestéticas
estrias.

Tratamiento para eelulitis.- especifico para tratar los problemas
de cimulos de grasa en zonas no deseadas que a través de
productos cuyos componentes facilitan la respuesta de la piel ante
este problema antiestético como es la celulitis.
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Reafirmacién de busto.- este tratamiento puede darse sin equipo o
con equipo, el primero consiste en aportar nutrientes que apoyen el
colageno y elastina de la piel para evitar la flacidez.

El tratamiento con equipo se llama “electro impulso”, y se basa en
un grado bajo de impulsos eléctricos que ayudan a reafirmar los
miisculos como ghiteos, senos y abdomen; a eliminar celulitis y
ayuda también en los tratamientos para bajar de peso.

Tratamiento para estrias.- destinado a tratar de evitar la perdida
de elasticidad, ddndole nutricién ¢ hidratacién a las antiestéticas
estrias.

3.3.2 Anilisis de precios

Existen diferentes posibilidades de fijacién de precios en un
mercado, se deben considerar las que corresponden con Ias
caracteristicas del producto o servicio y del tipo de mercado.

Algunas opciones para la fijacién de precios se mencionan a

¥ Precio dado por el mercado interno.

¥ Precio dado por similares importados

¥ Precios fijados por el gobierno

¥ Precio estimado en funcién del costo de produccién

v Precio estimado en funcién de la demanda

¥ Precios del mercado internacional para productos de
exportacion




Los precios de los servicios que se ofreceran en el
SANTUARIO SPA fueron determinados tomando en cuenta
ademas del costo de los insumos o materiales y los precios de
la competencia. Se tomé la decisién de establecer como precio de
venta al pablico, el precio promedio de la competencia, siendo ésta
una estrategia para ingresar en el mercado.

En la siguiente tabla se muestran los precios individuales de
cada tratamiento. Los tiempos que s¢ tarde en cada tratamiento,
depende del tratamiento y del paciente a la cual se le vaya a
aplicar el mismo, se calcula un tiempo promedio de 45 minutos
cada uno:




Tabla N° 19: SERVICIOS DEL SANTUARIO SPA

TIPO TRATAMIENTOS PRECIOS
- Tratamiento con velo de
coldgeno 15
- Drenaje linfatico 15
- Tratamiento para acné 20
- Tratamientos para piel
rosacea 20
- despigmentacién facial 10
TRATAMIENTOS |- Tratamientos para flacidez 20
FACIALES |. tratamiento yeso facial 20
- Tratamiento
envejecimiento cutineo 20
- Tratamiento de arrugas 20
Tratamiento de
hldrataclén profunda 20
- Tratamiento con mascara
de oro 25
Tratamiento con
carbomerapm 20
. Tratamiento reductores 20
- Tratamiento shock 20
- Tratamiento para celulitis 10
- Ultrasonido 20
TRATAMIENTOS |*—— oo de giisos |10
- preafirmacion de busto 10
- Yeso terapia 25
- Tratamiento para flacidez
corporal 20
- Tratamiento para estrias 10
- Drenaje linfatico 20

ELABORADO POR: Minis Liliana Silva




3.3.3 Determinacién del precio promedio

La fijacién de precios se realizara con base en los que mangja la
competencia en el mercado actual, y se tomara en cuenta los
resultados del estudio de mercado con respecto a las cantidades que
los clientes estan dispuestos a pagar de acuerdo a los servicios que se
les brindaran, a continuacién se muestran los precios con los que
ofertaran los servicios EL. SANTURIO SPA.

3.3.4 Anilisis histérico y proyeecién de precios

Con referencia a este punto, no hay un estudio estadistica pero se
realizo un sondeo por teléfono a cada centro de estética para saber los
costos de sus servicios para poder realizar una tabla de costos
tomando a un determinado servicio como muestra.

3.4 Plaza
La zona centro de la cindad de Guaranda, es donde se localizara el
SANTUARIO SPA, el sector fue elegido tras un andlisis geografico

de la centralidad de la zona y facilidad de acceso.

Los colores y decoracién utilizados deben dar un ambiente de
serenidad y armonia.




3.5 Canales de comercializacién

Son las actividades relacionadas con la transferencia del producto
de la empresa productora al consumidor final y que pueden

generar costos para ¢l proyecto.

La comercializacién se ocupa de aquello que los clientes desean, y
sirve de gufa para lo que se produce y se¢ ofrece. Lo hecho por
un departamento puede ser la materia prima para la actividad de
otro. Lo importante es que todos los departamentos adopten
como objetivo méximo la satisfaccién del cliente.

Para el caso del SANTUARIO SPA, la comercializacién de los
servicios se realizard a través de publicidlad y promocién
de wventas, la cual consistird e¢n:

La publicidad utilizada serd de tipo informativa, porque con esto
se pretende commmicar al cliente sobre la misién y ventaja
competitiva del negocio, asi como convencerlo de utilizar nuestros
servicios. Los medios utilizados seran:

- Tripticos que enfaticen la misién del negocio asi como Ia
ventaja competitiva del mismo. Este triptico se elaborara en papel de
calidad, a color y con imigenes que muestren los equipos e
instalaciones; asfi como los precios de los paquetes dque
sc ofrecen. Este material serd repartido en los més importantes
centros comerciales de Guaranda, universidad Estatal de Bolivar, y
al personal administrativo de empresas como Ministerios etc.
(Anexo 10)




MEZCLA DE COMUNICACION
Los instrumentos de comunicacién a utilizar son los siguientes:
~ Publicidad
- Promocién
- Merchandising
- Mercadeo directo
- Relaciones ptblicas
~ Publicidad

Los anuncios serdn publicados en el periddico de la localidad LA
TRIBUNA todos los lunes por un lapso de tres meses.

Las pautas publicitarias se trasmitirdn en la radio Guaranda todos los
diasportresmes&senelhorariodelamaﬁanade‘?amalpm,se
tomo esta radio ya que es la més escuchada en la localidad.

Slogan
Hemos considerado el siguiente slogan:

“El Santuario SPA....... .Ia armonia del cuerpo con la mente”

Dicha frase encierra los beneficios que obtienen las personas al visitar
el SPA:
!"Armonia del cuerpo: ya que con los diversos tratamientos
ofrecidos los clientes podrén mejorar su apariencia fisica o
calmar alguna dolencia.
I"Armonfa de la mente: la relajacion y la recreacién de la cual
disfrutardn en el SPA, har4 que las personas estén con nuevas
energias para enfrentar sus labores cotidianas.




Merchandising
Volantes y tripticos

Se repartird Volantes, tarjetas de presentacién y tripticos en los
locales comerciales y consultorios médicos mas concurridos de la
ciudad. (Anexo 9, 11y 12)

Pagina Web

Se creara una pagina Web para que se informen de nuestros productos
y puedan realizar reservaciones.

WWW.ELSANTUARIO.COM
3.5.1 Descripcién de los canales de distribucién
Un canal de distribucién es la ruta que toma un producto o servicio
para pasar del proveedor a los consumidores, determinandose asi la

trayectoria. El grafico a continuacién describe los procesos de uno de
los servicios que ofrece ¢l SPA.
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3.5.2 Ventajas y desventajas de los canales previstos

Ventajas:

e Para la Secretaria de Turismo, los Spa son uno de los giros del
turismo de salud con mayor potencial en el pafs.

¢ Se ha convertido en un segmento de alto crecimiento. Durante
mucho tiempo los negocios relacionado son este giro estaban
desaprovechando el mercado nacional, hoy el panorama es
distinto, se estan abriendo més centros como este y los clientes
potenciales aumentan continuamente.

¢ Recuperacion répida de la inversion.

e Es un negocio que ofrece tranquilidad no sélo a sus clientes,
sino también a quienes laboran en el.

s Tiene altas posibilidades de expansion.

Desventajas:

¢ Los medios a utilizarse pueden ser menos llamativos que otros
como la televisién

e Generan costos medios o altos por la tecnologia que hoy en dia
se utiliza.

e Se puede general un incremento de desecho no leido de la
publicidad realizada en diarios lo cual es irrecuperable.
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3.5.3 Descripcién operativa de la trayectoria de comercializacién

Para la perfecta trayectoria de comercializacién de nuestros servicios
y productos es mdlspensable la investigacién de mercado constante de
las preferenclas de nuestro grupo objetivo a atacar. Y estar siempre
bien capacitados he informados de todos los adelantos en tecnologia y
tratamientos para poder brindar el mejor servicio.




Anilisis de:
4.1 Matriz de grupo de interesados

La matriz de grupos de interesados es una guia que nos ayuda a
estructurar ¢ identificar las razones o causas de influencias del
proyecto para dar soluciones reales y sostenibles a las mismas:

1.- cliente (grupo objetivo)

Nuestros clientes son los més importantes para la empresa, influyen y
son directamente interesados en el desarrollo de la misma puesto que
utilizar nuestros servicios les da las herramientas necesarias para
alcanzar el equilibrio integral que necesitan, eliminar ¢l estrés y
mejorar su autoestima, la relacién costo-beneficio que les haremos
percibir superara sus expectativas, no solo hablando de la calidad, sino
por ¢l seguimiento que se les da y la variedad de tratamientos a su
disposicién, procurara mantener informados y satisfechos con cada

uno de los servicios que les proporcionemos.

2.- duefio/proveedores

El duefio de la empresa y los proveedores son los que implementan el
proyecto, en base a ideas y materia prima, es por ello que su
importancia radica en cuanto a los proveedores en mantenerlos
satisfechos y monitoreados con la comunicacién que existe para que la
cadena de valor transcurra normalmente sin errores. Y en cuanto a los
ducfios se debe monitorear que sus ideas sean implementadas y
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previamente analizadas, y aplicarlas para el desarrollo y mejora de la
empresa.

3.- gobierno

Las condiciones politicas, su estabilidad como pafs para poder operar
nuestro centro dentro del Ecuador y las actividades de los funcionarios
gubernamentales actuales afectan ante el emprendimiento del negocio.
El gobierno afecta a todas las empresas desempefiando dos papeles,
puede complementarlos o limitarlos. En el primer caso Ia existencia de
subsidios, ventajas fiscales, proteccion de la industria mediante
aranceles especiales o como cliente, adquiriendo nuestros servicios lo
ubican como actor clave y se de su desenvolvimiento depende en parte
el éxito o fracaso de cualquier empresa.

Por otro lado, la existencia de leyes, reglamentos no solo a nivel
nacional sino también municipal, pueden ayudar a la proteccion de los
trabajadores y consumidores. Si dichas regulaciones son bien
manejadas por parte del gobiemno van a promover la creacién de
negocios; sin embargo, en la actual regulacién del pais se encuentran
fuertes trabas para la creacién de empresas debido a la cantidad de
tramites necesarios para la apertura o incluso cierre de un negocio,
representando todo esto un ambiente complejo para nosotros como

jovenes emprendedores.

4.- accionistas/bancos

Los accionistas son primordiales para la empresa puesto que
representan la fuente de capital, asi como las instituciones financieras
con las que se adquiera o pueda adquirir créditos. Su poder es relativo

para la empresa, si bien es cierto se depende de las mismas para poder
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adquirir capital a largo plazo, pero ¢l mismo seria para uso en el

~ arranque de la empresa, luego al tener al cliente, estos se convertiran

en la fuente de ingresos de capital de la empresa.

4.2 Matriz de demandas actuales y futuras

Tabla: 20 DEMANDAS ACTUALES Y FUTURAS

- PROBLEMAS
FUNDAMENTALES DEMANDAS ACTUALES OPORTUNIDADES
SPA de dfa que cuenta
con todos los servicios
pocos centros de belleza que brinden | corporales y faciales de
Poco conocimiento servicios integrales primer nivel
Falta de cultura en demostrar resultados difundir
buscar cuidado, beneficios (boca a boca) definir
belleza y relajacién de |atributos de calidad de nuestros bajos costos variedad en
Su CUSIpo. SEIvicios un mismo lugar
sistemas de
comunicacién mejor
falta de investigaciones de mercado | elaborados con
ofrecimiento de técnicas innovadoras | biisqueda del incremento
en los cetros estéticos escepticismo de mejores y més
comercializacién por parte de la sociedad actuales tratamientos
conocimiento de los servicios por
medio del boca a boca sociedad de da
poca importancia ejercicio fisico, campafia de
Transformacién dela | equilibrio y bienestar integral sociedad | comunicacion de alto
tecnologia sumergida en el trabajo y estrés impacto
campafias de
concientizacién y
culturalizacién sobre
beneficios que brindan
centros regados por toda la ciudad sin | toda nuestra gama de
| Organizacion un enfoque y meta comun fratamientos

ELABORADO POR: Maria Liliana Silva
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4.3 Anilisis integracién

El alcance y poder de integracion que tendremos como empresa se
baja en la ventaja que desarrollamos al ofrecer variedad de cursos en
el mismo lugar y ademas la empresa adquiere una posicién dominante
con su servicio “EL SANTUARIO SPA”. Se la denomina también
fuerte al buscar Iz posicién a largo plazo y al desarrollar acciones
independientes

4.3.1 Fuerzas de porter

Modelo de las cinco fuerzas de Michael Porter: De acuerdo a
Porter existen cinco fuerzas que determinan las consecuencias de
rentabilidad a largo plazo de un mercado o de algin segmento de éste.
La idea es que las empresas deben evaluar su posicion frente a éstas
cinco fuerzas que rigen temporalmente la competencia industrial:

1. Amenaza de entrada de nuevos competidores

La amenaza de nuevos competidores que puedan llegar con nuevos
recursos y capacidades para a apoderarse de una porcién de mercado
en que estamos posesiona.

Para este tipo de modelo tradicional, la defensa construir en construir
barreras de entrada alrededor de las fortalezas que tenga nuestro
servicio y que le permita, mediante la proteccién que le da este barrera
competitiva, obtener utilidades.
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2, La rivalidad entre los competidores

La rivalidad entre competidores es baja, debido al pequefio numero de
centros estéticos & spas que existen en el mercado local. Para nuestro
centro estético serd mas facil competir en el mercado o en uno de los
segmentos donde los competidores se conviertan en grandes rivales,
pues no va a estar enfrentada a guerras de precios, campafias
publicitarias agresivas, promociones, etc.

3. Poder de negociacién de los proveedores

El poder de los proveedores para los centros estéticos es alto a nivel
nacional son pocos los proveedores que tiene aparatos y productos de
alta calidad, lo que hace que en muchas ocasiones s¢ dependa de la
distribucién de estos productos y afecte en los tratamientos de
nuestros clientes.

Las importaciones- de estos productos y aparatos es muy costosa
porque lo que se optaria por asociarse con proveedores nacionales.

4. Poder de negociacién de los compradores

A mayor organizacién de clientes, serdn sus exigencias en materia de
reduccion de precios, de mayor calidad y servicio por lo que tienen un
alto poder de negociacion.

5. Amenaza de ingreso de productos sustitutivos

La amenaza mas grande que puede tener todo centro estético es la

cirugia pldstica, porque este es un método que cada dia cobra mas
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fuerza en nuesiro mercado y mas personas estan dispucstas a
someterse a este tipo de operaciones quirirgicas para cambiar su
imagen y aspecto fisico.

432 FODA
Fortalezas

Para EL. SANTUARIO SPA en el andlisis situacional se determinan
las siguientes fortal¢zas entre otras:

- La accionista mayoritaria es profesional en la rama artesanal de
Belleza y Cosmetologia por lo cual posee los conocimientos sobre €l
negocio a implementarse en el SANTUARIO SPA.

- La accionista mayoritaria es una artesana calificada con lo cual
puede acogerse a los beneficios de la ley de Fomento Artesanal y la
ley de Defensa de los artesanos que facilitan algunos tramites
operativos para el SANTUARIO SPA.

- Los accionistas de la empresa son personas sujetos de crédito en las
instituciones financieras lo cual permitird contar con recursos
como capital de trabajo para iniciar las operaciones de la empresa.

- La empresa que estd por constituirse posee un local propio
con algunas instalaciones acordes a los servicios a brindarse, ubicado
en un sector de alta plusvalia y crecimiento comercial en
Guaranda donde no existe una propuesta similar.

- Ambiente propicio para la relajacion y recreacion.

- Es el tnico lugar con caracteristicas especificas por esa zona.

- Personal altamente capacitado para todos los servicios que va a

ofrecer el SPA.
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Oportunidades

Para el SANTUARIO SPA en el anilisis situacional se determinan
las signientes oportunidades entre otras:

- Que las personas estén cada vez més interesadas en contar con
soluciones no farmacolégicas para sus problemas de estrés.

- Que el mercado de la ciudad de Guaranda cuente con pocas
empresas que brindan este tipo de servicios, constituyéndose en
un buen nicho de mercado.

- Que el Estado este promoviendo el desarrollo de las pequefias y
mediénas empresas para generar nuevas fuentes de empleo ante la
crisis econémica mundial.

- Que el mercado financiero muestre una tendencia de baja en las
tasas de interés.

- Que se pueda encontrar en el mercado donde se implementara el
SANTUARIO SPA, los equipos necesarios para un servicio
innovador y de calidad en la ciudad de Guaranda.

- Zona de alta plusvalia y sector comercial.

Debilidades
- No exista mucha publicidad.
- Ser nueva en ¢l mercado.

- s¢ encuentra con capital de trabajo que corresponde a un préstamo de
10000 dolares para inicial el funcionamiento de la empresa.
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Amenazas

Para el SANTUARIO SPA en el anélisis situacional se determinan
las siguientes amenazas entre otras:

- La crisis econémica mundial es una amenaza para todas las
empresas y pone en riesgo la inversién que se pudiera hacer en el
SANTUARIO SPA.

- El Riesgo Pais es muy alto lo cual también pone en riesgo
las tasas de interés que podrian de un momento a otro elevarse.

- El incremento en los aranceles para los productos importados pone
en riesgo la calidad de los servicios que brinda el SANTUARIO SPA
ya que los precios de los insumos para los tratamientos tienden
a elevarse.

- La crisis econémica hace que las personas privilegien los
consumos de primera necesidad y podria afectarse la demanda de los
servicios del SANTUARIO SPA

- Situacién politica y social del Ecuador

- Débil publicidad y marketing del SPA.

4.4 Directrices de la empresa

Definen ¢l 4rea de trabajo para tomar decisiones, pero no dan la
decisién; dan lineamientos. Generalmente toda politica es establecida
por el duefio de cada empresa. Puedan ser internas, externas,
originadas y jerarquicas.

Las politicas de SANTUARIO SPA son las siguientes:
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v  Se atenderd a menores de edad exclusivamente en
compafiia de una persona mayor previa autorizacién por escrito.
Consultar en ¢l SANTUARIO SPA con anticipacion.

v No se permite fumar dentro de las instalaciones

¥ No se permite el acceso a clientes intoxicados

4 Todas las tarifas est4n sujetas a cambios, es importante
llamar y/o confirmar las tarifas y reservaciones.

v En caso de recibir un servicio hostil o que no llene sus
expectativas, en la oficina general se reciben quejas y sugerencias
respecto al servicio y del personal,

4.4.1 Misidn, Visién y Valores Organizacionales
MISION

El SANTUARIO SPA busca el beneficio y satisfaccién total del
cliente al proporcionar un servicio de calidad con lo méas completo y
avanzado en tecnologia y servicios para el cuidado de la belleza y la
salud.

VISION

Constituirnos en Guaranda y la provincia de Bolivar en empresa lider
en SPA Urbano, brindando servicios integrales de calidad en belleza y
salud, para satisfacer la necesidad de la mujer y hombre urbano de hoy
para verse y sentirse bien, tanto fisica, como espiritualmente.
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PRINCIPIOS Y VALORES

Los valores representan las convicciones filos6ficas de los
administradores que dirigen a la cmpresa hacia objetivos y
planes para lograr el éxito,

Mantener el equilibrio y la armonfa en las relaciones humanas
son ingredientes importantes para que las cosas marchen bien y
que ¢l trabajo se realice con menor esfuerzo. Para lograr la
superacion y adelanto de la empresa es primordial manejar valores
morales y éticos ya que en el entorno donde se¢ desarrolla existe una
sociedad que considera importante los principios y los mantiene
siempre presente, en especial el respeto hacia los demas.

Los principios y valores del SANTUARIO SPA son

Responsabilidad: Todo trabajo que se realiza con mucha
seriedad, cumplimiento, resulta satisfactorio en la vida de las
personas. El personal del SANTUARIO SPA debe estar dispuesto a
efectuar sus tareas y obligaciones de forma incondicional buscando
la forma de servir cada vez mejor, poniendo en practica el
respeto, la puntualidad, la meotivacién y el positivismo en todas las
actividades que deba cumplir; de tal manera que fumcione el flujo de
procesos que la empresa requiere.

Honestidad: Es la estricta honradez y lealtad en ¢l trabajo pensando
enla ética profesional en todas las actividades que se realiza,
siempre es bueno dar lo mejor de si hasta el Gltimo minuto del
tiempo que corresponde al horario de trabajo. La honestidad es
vital cuando de un negocio se trata ya que una empresa siempre

debe orientarse a brindar los mejores servicios cobrando el precio
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justo por ello, con esto no sélo se adquiere trascendencia en el
mercado sino que se gana la confianza de sus consumidores, razén
por la que es importante trabajar poniendo por delante la lealtad al
cliente,

Cordialidad: Una accién o trabajo optimista trac siempre el
triunfo, la persona optimista se programa mentalmente para lograr
lo que se propone, por el contrario una actitud pesimista ¢s negativa,
es como si la persona aceptara una derrota antes de iniciar la lucha. La
mayor parte de la gente se deja conquistar por un trato amable y
espontaneo especialmente cuando el producto que se ofrece trae
consigo creatividad, buena calidad y disefios novedosos, por lo que se
requicre personal que brinde un servicio personalizado a los
clientes, atendiendo de forma répida logrando que la gente sienta
deseos de volver una proxima vez.

Compaiierismo: Para que la empresa tenga éxito contribuye también
la 6ptima organizacién que tenga ¢l personal interno, que tengan
sentido de colaboracién y trabajo en equipo de forma que se ayuden
unos a otros, tomando en cuenta que el objetivo final es que la
empresa progrese y por consiguiente progresen sus miembros junto
con ella.

Paciencia: Una de las cualidades que debe poseer el personal del
SANTUARIO SPA es la tolerancia hacia los clientes. La paciencia es
la aptitud que lleva a poder soportar cualquier contratiempo y
dificultad que se presentare con los clientes, pues no todas las
personas estan de buen humor ni tienen sentido del humor. De
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igual manera también tener tolerancia con sus propios compaifieros
de trabajo.

Disciplina: La rectitud es uno de los factores que contribuyen al
correcto funcionamiento de una empresa, la disciplina debe reinar
en todas las actividades relacionadas con el negocio, en especial en
lo que se refiere a economia para fener todos los movimientos de

dinero muy claros para no provocar pérdidas.

4.5 Seleccion de Ia estrategia competitiva

La orientacién hacia el mercado de la ciudad de Guaranda, zona
centro debe ser clara y atender las caracteristicas y necesidades del
potencial cliente.

La estrategia competitiva que utilizaremos serd de liderazgo, pero
vamos a alcanzar esto con constancia y especificamente siendo los
pioneros en ofrecer un abanico de tratamientos y paquetes faciales y
corporales, encaminadas a cuidar, embellecer y relajar el cuerpo y la
mente en los clientes, de la misma manera ofrecemos un servicio
tinico en el mercado guarandefio como es el SANTUARIO SPA. Todo
esto nos hace en conjunto Ia primera empresa con esta vision, sin
embargo, para mantener el liderazgo serd necesario un seguimiento
continuo con nuestros clientes y mantener un buen manejo de
marketing.

Es por ello que le sumamos la estrategia genérica que es la de
diferenciacion, esta estrategia implica ciertas limitaciones en cuanto a
la participacién total del mercado por alcanzar sin embargo el
volumen de ventas en este caso seria favorable ya que al ofrecer un

servicio diferenciado como el “SANTUARIO SPA” a un precio
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accesible (bajos costos), se lograria eliminar los riesgos que tiene
adquirir esta estrategia.

Sin embargo debemos ser cuidados en mantener la lealtad de marca
por parte del cliente debido a la posibilidad de imitacién por parte del
mercado.

4.5.1 Posicionamiento estratégico

El SANTUARIO SPA iniciar con estrategias de penetracién en
¢l mercado, buscando una combinacién de las estrategias de
competencia segin los siguientes criterios:

Liderazgo en costos: S¢ mantendra estrategia competitiva aventajando
a la competencia brindando servicios de alta calidad a buenos costos.
Diferenciacién: Se creard como valor agregado a los servicios que
ofrece la empresa una vision integral de la solucién de los
problemas que le acontezcan a un cliente.

Enfoque: Esta identificado el nicho de mercado que atin no ha
sido explotado por que se desconoce del tipo de servicios que brinda
un SANTUARIO SPA.

Es importante aclarar que una empresa que recién inicia su
gestion no solo se enfoca con una estrategia o que estas son
excluyentes entre si, por lo cual siempre estarin en revisién
continta  las  estrategias competitividad, de crecimiento, de
competencia y las operativas.
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4.5.2 Cadena valor

“La estructura de cadena de valor se un servicio dista mucho de la
cadena de valor de un producto, por lo mismo es necesario hacer una

optica distinta. “pensar en servicios nos permite identificar con
claridad que sus prioridades distan de asimitarse a las de los
productos.”’®

Eslabones primarios controlables

v

Marketing de ventas: las fuerzas de ventas reales seran nuestros
clientes, por lo que es indispensable crear un nexo inseparable y
positivo con los mismos para asi poseer un boca a boica autentico y
efectivo por su parte. Al mismo tiempo las propuestas comerciales
son el punto de origen de la tarea de marketing, creatividad es la
base de todo.

Personal de contacto: al ser una microempresa el personal en
contacto con €l cliente lo hacemos todos y cada uno de los que
conformamos el centro, ¢l momento de interactuar con el cliente es
clave para generar la percepcion correcta a nuestros clientes.

Soporte fisico y habilidades: el conocimiento, la informacion y
las habilidades que posean cada uno de nuestros empleados en el
centro apoyaran al soporte fisico que se tiene a los servicios que
prestamos.

Prestacion: brindar un servicio con prestacion diferencial,
variedad, calidad y la existencia de un servicio unico dentro del
medio, manteniendonos al tanto de los cambiantes deseos y
necesidades de nuestros clientes y de las tendencias globales. Este

I www.managementweb.com.ar/Marketing?2. htm!
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eslabon es el mas importante dentro de nuestra cadena de valor al
convertirse en la fuente de ventaja competitiva y de liderazgo.

Eslabones primarios no controlables

- Cliente: estan condicionados al servicio que les brindamos, por lo
tanto la calidad persivida debe ser optima, esto se lograra mediante
comunicacibn y conversaciones continuascn nuestros clientes
dandoles la importancia que se merecen y tomando en cuenta todas las
consideraciones que s¢ den. Nuestra idea a parte de satisfacer sus
necesidades es principalmente la de deleitar a nuestros clientes con
nuestro servicio.

- Otros clientes: en la medida en que nuestro grupo objetivo reuna
un perfil lo mas homogeneo posible puede ayudar al uso de nuestra
experiencia, sin embargo si no se tiene clie4ntes del mismo perfil aun
asi ofrecemos siempre maxima calidad en trato y servicio para
mantenerlos contentos y fidelizarlos con el tiempo.

Eslabones de apoyo

-  Direccion general y de recursos humanos: crear una fuerte cultura
de servicio al cliente en toda la empresa motivada para alcanzar una
vision compartida con compromiso para dquirirla. Trabajando en
equipo por la razon de la empresa que son los clientes.

- Organizacion interna y tegnologia: para la facilitacionn de la
prestacion de servicios y del manejo de los procesos internos como
empresa es necesario un knowhow en el proceso servuctivo alineado
con los objetivos empresariales. Ademas de¢ una organizacion

estructural de las gestiones de nuestro cliente.
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- Infraestructura y ambiente: calidad, servicio, instalaciones optimas,
afreciendo para nuestros clientes distintas cabinas de acuerdo al
fratamiento a realizar, no solo para ¢l bienestar de ellos sino tambien
para los integrantes de la empresa y asi poder brindar siempre y
unicamente lo mejor.

- Abastecimiento: buenas relaciones con proveedores de materia
prima (cremas, set de tratamientos, equipos). Estaremos atentos a las
necesidades de cada uno de los proceswos en son de brindar una
respucsta optima y a tiempo para mantener nuestra ventaja
competitiva.

4.5.3 Mantenimiento de Ia ventaja competitiva

Para mantener la ventaja competitiva de la empresa (EL
SANTUARIO SPA) es necesario hacerla sostenible en el tiempo, esto
creando empatia con el cliente al ofrecerle primero, un servicio tnico
en el mercado, con la méaxima calidad y sobre todo pensando en
nuestros clientes, su economia y bienestar. El costo-benficio generado
por ¢l servicio que ofrecemos en pensando completamente en nuestros
clientes.

4.5.4 Programas ticticos (funcionales)

Al ser una microempresa se ha dividido las definiciones de la misma

en dos:

¢ Departamento administrativo y de Marketing
Encargado de la parte administrativa como su nombre lo indica, este
departamento tiene como finalidad mantener las cuentas contables y
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financieras en orden y al dia, saber de cuanto dinero se dispone para
cualquier necesidad de la compafiia y los pagos que se deban hacer.

Al ser una empresa pequefia este departamento también se encarga de
la parte de publicidad, promociones y comunicacién de marketing que
realice “El1 SANTUARIO SPA”.

¢ Departamento de operaciones
Este departamento esta a cargo de las operaciones y el personal,
directamente trabajan con el cliente, las personas que estdn a cargo de
ofrecer el real servicio y fuente vital del negocio.

4.5.5 Factores que determinan la localizacion

El estudio de localizaci6n se orienta a analizar las diferentes variables
que determinan el lugar donde finalmenie se ubicara ¢l proyecto,
buscando en todo caso una mayor utilidad o una minimizacién de
Costos.

El estudio de localizacibn comprende niveles progresivos de
aproximacion, que van desde una integracién al medio nacional o
regional (macro localizacién), hasta identificar una urbana o rural
(micro localizacién), para finalmente determinar un sitio preciso.

v Pafs: Ecuador

v Provincia: Bolivar

v Ciudad: Guaranda

v Sector: centro

Por dltimo resulta imprescindible para definir el factor
localizacién la disponibilidad, la rapidez, la seguridad de un local en
donde su acceso a través de cualquier medio de transporte como
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S.1Estructura de la organizacién

Organigrama
rﬂ " Gerente Administrativo %
" Recepoionista “_
)  Nutricionista R
" Cosmetdloga - Cosmiatria —

3.2 Andlisis y valoracién de puestos

Este elemento consiste en proveer a la empresa de una cantidad
suficiente de candidatos durante el transcurso de un periodo de
tiempo determinado para depurar entre ellos a los que retinen los
requisitos necesarios para ocupar el puesto vacante. Los medios de
reclutamiento pudieran ser: el periédico, la radio, television, volantes,
entre otros.

Para ¢l reclutamiento del! personal se elaboran los términos de
referencia de los puestos que requiere el DAY SPA y luego se
publicardn en los principales periédicos de la ciudad para recibir
hojas de vida a la direccién electrénica del DAY SPA.

Se menciona a continuacion el personal con el cual la empresa llegara
a contar en los cinco afios de funcionamiento. Es decir que se
irdn incorporando progresivamente algunos funcionarios.




A continuacién se elaboran los términos de referencia para los
puestos y cargos necesarios para ¢l DAY SPA:

S.3Manual de funciones
GERENTE GENERAL

Nombre del Cargo: GERENTE GENERAL

Cargos a los que reporta: Junta de Accionistas
Cargos que reportan directamente: Jefes de Area

Principales Funciones:

Administracién de la Empresa en general

Seguimiento de las Importaciones

Revisién quincenal de los inventarios

Visita a clientes top seglin cronogramas establecidos

Revision de los indicadores de todos los departamentos
Acciones Correctivas y Preventivas

Busqueda de nuevos contratos con empresas clase A
Elaboracién y Revision del Presupuesto trimestralmente
Revisar los estados financieros preparados por el departamento
de finanzas.

Competencias:

» Liderazgo

» Técnicas de Comunicacion
» Responsabilidad

» Pro actividad

» Habilidades de Negociaci6n

Conocimientos: Administracién y Ventas de empresas del sector.

Estudios: Titulo Ingenieria Comercial y Afines




RECEPCIONISTA

Nombre del Cargo: RECEPCIONISTA

Cargos a los que reporta: Gerente General
Cargos que reportan directamente: Ninguno

Cargos que le reportan: Ninguno
Principales Funciones:

» Coordinar toda la logisticas de las importaciones y de la cadena
de suministros

e Atender al cliente

® Realiza tareas administrativas varias

Competencias:
» Técnicas de Comunicacién
» Responsabilidad
» Pro actividad
» Auto motivacién

Conocimientos; Bachillerato

Estudios: Nivel segundo
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NUTRICIONISTA

Nombre del Cargo: NUTRICIONISTA
Cargos a los que reporta: Gerencia
Cargos que reportan directamente: Ninguno
Cargos que Ie reportan: Ninguno
Principales Funciones:

e Atender al cliente
® Asesorar en cusnto a dietas y nutricién de acuerdo con los
tratamientos y requerimientos del cliente

Competencias:
» cordialidad
» Técnicas de Comunicacién
» Cumplimiento de Objetivos
» Aufo motivacién
> Trabajo bajo presién
Conocimientos; Licenciada en Nutricién

Estudios: Nivel superior
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COSMETOLOGAS

Nombre del Cargo: cosmetblogas
Cargos a los que reporta: gerencia
Cargos que reportan directamente: Ninguno
Cargos que le reportan: Ninguno
Principales Funciones:

e Atencion al cliente

Competencias:

» cordialidad

» Habilidades de Comunicacién
» Auto motivacién

» Trabajo bajo resultados

Conocimientos: Cosmetologia

Estudios: Nivel técnica en cosmetologia

3.4 Capacitacién y desarrollo.

Este elemento tiene el propésito de mantener o mejorar el desempefio
de los trabajadores presentes o de los empleados futuros, con la
finalidad de que el personal realice sus actividades de manera eficiente
y eficaz. La capacitacién del talento humano dentro de una
organizacién es de vital importancia, para mantenerlo educado, con
las nuevas tendencias del mundo, ya sea en cualquier ambito, la
principal manera de que la cmpresa crezca, es el educar a su personal,
ya que ellos con sus operaciones la mejoran o la empeoran. La
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empresa elaborard un plan de capacitacién y desarrollo permanente de
los empleados, ademas del desarrollo de los manuales operativos y
protocolos de atencién que garanticen la organizacién de los procesos
asegurando su calidad.

Asi que se hari uso de técnica como:

- Evaluacién basada en el método 360°

Ayuda a identificar fortalezas y necesidades de desarrollo del personal
a través de informacion que nos da el personal que interactia con el,
por lo que es fundamental la retroalimentacion por parte de su entorno
y basado en el manual de puestos. La evaluacién esta conformada por
tres partes:

e Administracién por objetivos.- Consiste en el desarrollo de
objetivos bajo acuerdo mutuo por parte del jefe y empleado,
para evaluarlas y medirlas de manera objetiva. El fin es la
motivacién de los empleados al estar involucrados directamente
en la formulacién de los objetivos.

e Autoevaluaciones.- Constituye una técnica que alienta el
desarrollo individual al evitar actitudes defensivas por parte de
los empleados ¢l momento de autoevaluarse. Su fin es
identificar aéreas que necesiten mejora y la determinacién de
objetivos personales futuros y crecimiento y desarrollo de
habilidades.

Por tal motivo se procurara dar talleres vivenciales a cada uno
de los colaboradores del “SANTUARIO SPA”. Los temas




dentro de los cuales se brindara esta informacién se encuentran
alrededor de:

- Atenci6n al cliente

- Innovacion en la cosmética

- Relaciones Humanas

- Liderazgo

5.5 Control y Evaluacién del Personal

Es el paso final en la administracion de los recursos humanos, trata de
la refroalimentacién acerca de diferentes aspectos en la que los
trabajadores han tenido problemas o necesitan ser ayudados, por lo
que el control del personal puede ser necesario dependiendo del nivel
de confianza y compromiso que posea ¢l trabajador en la empresa.
Mientras que la evaluacién colabora a brindar un reporte de la
efectividad de los empleados en un determinado periodo para poder
tomar consideraciones de varios aspectos que podrian minimizar su
rendimiento dentro de la organizacion. Este paso debe ser desarrollado
por la empresa una vez que esté en funcionamiento, con el mismo
personal establecer los estdndares de calidad del servicio o de las
funciones que realizan a fin de contar con un manual de control y
evaluacién del personal.
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6.1 Base legal

En este paso de la elaboracién de proyectos de inversion se debe
dejar muy claro el tipo de personalidad juridica que tiene 1a empresa,
pudiendo ser persona natural o persona juridica. En caso de ser
persona natural serd necesario fundamentar el tipo de sociedad a
partir de lo establecido en el c6digo mercantil dentro de la Ley
General de Sociedades Mercantiles.

En el Ecuador, toda empresa grande, mediana o pequefia que ésta sea,
debe actuar bajo la supervision de los organismos de control
pertinentes y de las leyes y normas en las que est4n enmarcadas, a
los que se debe rendir cuentas cada periodo, esto facilitard y
permitirda un  funcionamiento ordenado y adecuado de sus
operaciones,

El SANTUARIO SPA serd una microempresa de orden familiar,
es decir los socios serdn dos personas de una misma familia y
uno de ellos ejercerd la gerencia.

Dentro de la organizacién juridica se puede relacionar a la
microempresa con las siguientes leyes:

- Ley de Régimen Tributario Interno.

- Ley de Régimen Municipal

- Cédigo Civil

- Cédigo de Comercio

- Leyes Conexas

91




El éxito de una empresa se fundamenta principalmente en la calidad
de la administracién que se implante y se desarrolle para orientar
de una manera efectiva las decisiones sobre el empleo de los
recursos disponibles en la empresa.

EL SANTUARIO SPA se encuentra constituido por dos personas
que son: Liliana Elizabeth Noboa Larrea, Maria José Silva Noboa, las
mismas que aportardn con el capital inicial para el funcionamiento de
la empresa y firmar4n una acta de constitucién de laempresa.
Para la implantacién de una Microempresa es imprescindible cumplir
con leyes, normas y reglamentos entre los cuales se puede
mencionar los siguientes:

- Normas Internacionales de Contabilidad NICs

~ Normas Internacionales de Informacién Financiera NIIFS

- Solicitar Patente Municipal

- Inscripcién en la Camara de Comercio.

- Con ¢l Servicio de Rentas Internas, se debe cumplir

algunos requisitos como:

- Obtencion del Registro Unico de Contribuyentes.

- Cumplir con el Reglamento de Facturacién

- Declaracién y Pago de Impuesto al Valor Agregado (IVA)

mensualmente,

- Pago del Impuesto a la Renta.

- Anexos correspondientes
Requisitos para el funcionamiento de la Microempresa
Una vez conformada la empresa hay que solicitar los siguientes
permisos:




Servicio de Rentas Internas (RUC)
- Cédula de identidad o pasaporte; original y copia
- Papeleta de votacion; original y copia
- Llenar formulario
- Recibo de agua, luz o teléfono; copia de documento que
certifique la direccién del local donde se realizard la actividad
econémica.
Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social (IESS)
- Cédula de identidad o pasaporte; original y copia
- Papeleta de votacion; original y copia
- Contrato de los trabajadores aprobados en el Ministerio de
Trabajo
- Recibo de agua, luz o teléfono; copia de documento que
certifique la direccién del local donde se realizard la actividad
econémica.
~ Numero patronal

Patente Municipal
- Formulario y declaracién del impuesto de patente, original y
copia
- RUC, original y copia
~ Copia de la Cédula de ciudadania
- Copia del pago del impuesto predial
- Formulario de categorizacién emitida por la oficina de
contro] sanitario (en caso de requerirse control sanitario)

Permiso Sanitario
- Formulario de permiso sanitario

- Copia de Ia cédula de identidad y papeleta de votacién
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- Comprobante de pago de patente
- Comprobante de pago de tasa de permiso sanitario del afto
- Certificados de salud del personal de la empresa

Permiso del Cuerpo de Bomberos
- Solicitud para la inspeccion
- (Visita del inspector / informe de inspeccién)
- Permiso de Ministerio de Salud
- Solicitud para la inspeccion
- (Visita del inspector / informe de inspecci6n)

De acuerdo a lo estipulado por la Superintendencia de
Compafifas, las empresas se clasifican seghn los socios, el monto del
capital inicial, el tipo de inversionistas que pueden ser privados,
publicos y mixtos, etc.

Mientras que una organizacién puede constituirse con personal
juridica bajo escritura priblica o como persona natural.

Para ¢l caso del SANTUARIO SPA serd representado por una
persona natural que serd socia mayoritaria.

MARCO FISCAL

Para cumplir con las leyes fiscales, es necesario registrarse ante
la Secretaria de Hacienda y Crédito Publico, mediante el formato
R1 para dar crédito de los impuestos correspondientes. Para
efectos de la presentacién del proyecto de inversién es necesario
identificar cada una de las obligaciones fiscales a las que se hard
acreedora ¢l proyecto estas deben ser las federales, estatales como
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las municipales y mostrar los procesos para la realizacion de los
pagos correspondientes.
Para cumplir con las leyes fiscales, se obtendrd el Registro
Unico de Contribuyentes RUC a fin de poder emitir facturas por el
servicio brindado y poder cumplir con las obligaciones tributarias.

6.2 Proyecci6n de ventas para cinco aiios

Las proyecciones financieras fueron deducidas en funcién de un
horizente de proyeccion de 5 afios, mismos que presenta un periodo
razonable con respecto a la vida Gtil y a la rentabilidad del negocio.
Consideramos mantener una posicién conservadora ya que los
indicadores financieros estén calculados a dicho horizonte, asumiendo
que el negocio pueda mantenerse durante muchos periodos mas.

De igual manera se a considerado una inflacién equivalente al 3.11%
anual.

El SANTUARIO SPA mantendrd ventas anuales por sesiones
individuales, paquetes de sesiones y paquetes de tratamientos un
aproximado de 19846 clientes en €l primer afio lo que generarfa ventas
anuales de 295037,74.
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6.3 Inversién en obras fisicas que den soporte a las ventas

__ Requerimlentos de Adecuacion del SPA

imagen corporativa

Rotulacién

Pitura ' 120,00
| manposteria y senefas ' 3.500,00
TOTAL | ' i £.020,00

6.4 Inversion en equipamiento que den soporte a las ventas

'Regquerimlento de Equipos y Herramlentas
_ CE tar a
Jacuzzis. 1 680,00
Camas de masaje hidrdulicas 2 250,00 _
 Sillones. 4 30,00 120,00
Mesas auxiliares 2 50,00 100,00
1 Equipos de aparatologfa 2 3.00000( 6.000,00
velas, candelabros, jarones 1 300,00 300,00
TOTAL , -7.700,00




'Requerimiento de Equipos de Oficina

Computadar

1
Teléfono 1
TOTAL

6.5 Balance de personal
GERENTE GENERAL 1 1.003,68 13.123,88
COSMETCLOGAS 1 582,58 6.991,10
NUTRICIONISTA 1 200,16 3.580,92
| RECEPCIONISTA 1 224,37 2.602,44 |
OBREROS 0 600 0,00
| CONTADOR o 000) 0,00
GUARDIA o 0,00 _op0o|
LIMPIEZA | 0 0,00 0,00

o vorAL &6 208078 _ PREETS
6.6 Balance de materiales

Requerimlento de Insumos y Materia Prima

Blancos (sdbanas). N 12,00 5,00
Material desechable: batas, toallas, sandalias. 12,00 7,00]
Productos de belleza, 20,00 60,00
Aceites, esenclas y cremas 20,00 9,00
TOTAL




6.7 Balance de insumos generales

Requerimlento de Insumos Generales

Trapsador

Escobas

TOTAL

10,00

6.8Determinacién de los costos de la operacién administracién

Gastos de Constituclon

Constitucisn de [a compafila

Permisos Ministerio de Salud

| Estudios del proyecto 1,200,00
Pemmiso de patentes municipales 80,00
Afiliacion a la Cémara de Comerclo 80,00
TOTAL 1.660,00

o GASTOS ADMINISTRATIV

BE

Luz Eléctrica 35,00 420,00
| Agua 25,00 300,00
Utiles de Aseo 20,00 240,00
Utiles de Oficina 25,00 300,00
TOTAL 113,00 1,356,00




7.1 Estrategia de Implementacioén

La empresa establecida legalmente, habré pagado marcas y

patentes, afiliaciones y todo lo que la Superintendencia de

Compailias y el Servicio de Rentas Internas (SRI) demanda para lo

concerniente al laboral y tributario: La compafiia se regird a las

leyes vigentes en la republica del ecuador y cumplird con las
exigencias para este tipo de negocio, en duanto a la facturacion,
impuesto a la renta, impuesto a sociedades y contribuciones
establecidas. Méas detalladamente el costo de constitucién de la
microempresa incluido servicios profesionales del abogado es de

900 délares, y los pasos para la constitucién de la empresa serén:

o Reserva del nombre.- ir a la Superintendencia de Compafiias al
departamento de denominaciones, con solicitud suscrita por
abogado, con los posibles nombres de la compafiia, si es
aprobado por la Superintendencia de Compafiias emite esta
certificacion.

e Abrir cuenta de integracién.- los socios van al banco que

elijan con una solicitud de c6mo se integrara el capital, (los
aportes de cada uno).

e Realizar una escritura de constitucién.- ante el notario al
menos cuatro copias , esta es suscrita por los accionistas o
S0CI0S.

» Aprobacién de la Superintendencia de Compailias.- las
escrituras se ingresan a la Superintendencia de Compadiias para
que el departamento legal apruebe la constitucién de la
compaiifa.

e Razén del notario.- una vez aprobado el notario sienta razén
de la aprobacién en la escritura original.
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o Afiliacién en una de las cimaras (no es obligatorio).

¢ Solicitud y publicacién del extracto de constitucién de Ia
compaiifa en uno de los diarios de mayor circulacién, para
recibir oposiciones. |

¢ Obtencién de Ia patente municipal.

e Inscripcién en el registro mercantil.

» Inscripcién de nombramientos en el registro mercantil,

¢ Obtencién del ruc en el SRI.

Establecimiento del proceso de venta:

Identificar los procesos para el funcionamiento del SANTUARIO

SPA, es el primer paso para ponerla en marcha, asi tenemos los

siguientes que han sido identificados para “EL. SANTUARIO SPA”,
Grafico: 15

Prioceso de
_-aplicacion
leatamiento

Proceso de
emisién de
recibos
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v Proceso de ventas.- en el cual el cliente elige de acuerdo a la
asesoria de la cosmet6loga cual tratamiento le serd mas adecuado
para su caso.

¥ Proceso de servicio al cliente.- una vez que el clientc haya
tomado la decisién del tratamiento a elegir, se procede a preparar la
ficha clinica del cliente.

v Proceso de emisién de recibos.- se realiza una orden de costos
de los tratamientos a elegir, y se ingresa a la cabina respectiva de
acuerdo al tratamiento elegido.

v Proceso de aplicacién de tratamientos.- una vez preparada en
la camilla respectiva, se procese a realizar el tratamiento escogido
en un ambiente arménico y relajado.

v Proceso de cobro.- Se¢ procede al cobro por el servicio
prestado.

Riesgos internos:;

¥ Inconformidad del personal por remuneraci6én
Plan de contingencia:

v"  Establecer plan de carrera

v Incentivos no remunerados, creados por el responsable
administrativo

Comunicacién y trato interno

Plan de contingencia:

v Canal de comunicacién directo con el nivel gerencial

Condiciones de trabajo

Plan de contingencia

v Reuniones mensuales para establecer dialogo directo con
empleados y responder inquietudes, escuchar y establecer
conjuntamente posibles soluciones a manera de debate en el cual
participen activamente.
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Riesgos externos:

Distribucién de liguidez

Plan de contingencia

v Relacion de calidad con proveedores, personal y clientes
v Reformulacién de actividades comerciales

v Incremento de publicidad y promocién

Politicas gubernamentales

Plan de contingencia

v"  Establecer posibles Joint Venture con la competencia

v Incrementar promociones

7.2 Las personas

La organizaciéon va a seguir una seric de pasos en el proceso de

selecciéon de personal, tomando como base el manual de puestos,

manual de funciones, especificaciones de puestos y perfil de la

microempresa o entomo laboral que los integra explicados

anteriormente en el Capitulo V de la presente investigacion.

El primer paso para la seleccién de personal viene dado por la

identificacién de la necesidad de la empresa para la contratacién, una

vez identificado esto, se asigna el responsable para el reclutamiento

del personal. '¢

18 Federico, “Mamual de programa de desarrollo de Recursos Humanos”, 2004 barcelana
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En el estudio financiero se busca examinar la informacién
previamente obtenida en los estudios de mercado y técnico, con el fin
de encontrar el presupuesto que se requiere para invertir en ¢l
proyecto, determinar los costos en que se incurrirda para
comercializar los servicios, identificando los ingresos que se recibird
como resultado de la implantacién del mismo y finalmente estimar la
utilidad que obtiene el empresario, como premio al riesgo de utilizar
su capital en la empresa.

Se obtendrd la informacion necesaria para el célculo de algunos
indicadores que servirin como base para la parte final y
definitiva del proyecto, que es la evaluacién econémica, la cual es
muy importante para la toma de decisiones.

El objetivo del estudio econémico es demostrar la rentabilidad
econémica del proyecto, la viabilidad financiera del mismo y aportar

las bases para su evaluacién econémica.

El SANTUARIO SPA a implementarse pertenece a dos miembros de
una misma familia, y no se constituird como compailia sino que
iniciara como una microempresa que estard representada
legalmente por una persona natural que serd la accionista
mayoritaria.

Para el presente estudio econdémico o financiero se retme la
informacién sobre los recursos disponibles para la implementacién
de la empresa, a fin de conocer los presupuestos necesarios para
la comercializacibn de los servicios del SANTUARIO SPA, e
identificar la utilidad a obtenerse con una proyecciéon de cinco

afios.
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8.1 Inversién del proyecto

- CREACION DE UN SPA URBANO
INVERSIONES DEL PROYECTO
En délares
RUBROS TOTAL
INVERSION
INVERSIONES FLJAS
Local 6.000,00
Adecuaciones 5.020,00
Insumos Generales ‘ 20,00
Maquinaria y Herramientas 7.700,00
Muebles y Enseres _ 470,00
Equipos de Oficina 1.260,00
Imagen Corporetiva 1.400,00
Subtotal 21.870,00
ACTIVOS NOMINALES
Gastos de Constitucién - 1.550,00
Gastos preoperatorios 0,00
Subtotal 1.5560,00
CAPITAL DE TRABAJO
. | Efectivo
Subtotalg
_ DETALLE . VALDR -
ACTIVOS FIJOS . 21.870,00
ACTIVOS DIFERIDOS 1.550,00
CAPITAL DE TRABAJO ’ 20.085,48
FNANCIANVIENTS
TOTAL FINANCIAMIENTO 15.308,50
TOTAL APORTE SOCIOS 28.196,98
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8.2 Inversi6n de capital de trabajo que den soporte 2 las ventas

Gastos Personal por seis meses 13.198,67
Gastos Administrativos para seis meses 678,00
Gastos Operativos por seis meses 3.270,00
Insumos y materia prima 1.524,00
Utensilios 0,00
Imprevistos 1.414.81
TOTAL 20,085,48
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8.3 Estado de resultados

e _ESTADO U PERIDAS Y GANACIAS PROYECTADO
QETALLE Aflo 1 aflo2 afioa aftos Afi0 B
CARBOXTERAPA ZS2000[ 3305000 3566063]  4065a00] 2475580
REDUCTORES. 18.00000f  25.060.00] —_ 26.460,00  25.000.00 33 344*1
' 1080000 1a04000]  15.44000] te5EBa0| Tacer
REAFRUALION O GLUTEGS 70.830.00( _14.040,00]  15.445,00] 15 558 5] 131357.:
ARRIGAS ' 255000 BE5000]  6.43500] 707850 77a8sE
DESPGLERTACION FACUAL Y CORP i60a0] " 210600] 23660 ISz 2e0iss
DRENAJE LOIFATICO 810,80 |.ﬁ_53.ﬁ0 1.158,30 1.274,13, 1.481 54,
ERVEIBCIIENTO CUTANEQ §10.80/ 1.083.00 1.158.30 1.273,13 1.401
. — (i 1.111 ﬂ 1.222 85| 1.:@. 1.475.41
HORATACON BRODTADA 450,00 85,00 43,50 70785 77864

54.000.00

H540,00

Intaroses de Crédiy 144378 934,38 ;
TOTAL COSTOS 417eR8E 25369.48]  as6ry,
UTiLIDAD ervies G3P.Y E.T, 10.707.44]  23.704,47
15% Parte. de Trabajad, _ | tat 38558
ANTES DE 18P, 840133 2094875
% 81a rents 1 223 8.037.18
TA 632598]  1B.111,56




8.4 Balance general (determinacién de fondos para aplicar en

activos)
BALANCECENERAIPRONEGLADG ‘ 3
DETALLE ANSY | Ao | ader | aies | awe | Aes
ACTNOS
ACTIVO CORRIENTE
| Caja ' 2008548| 1280064 | 2056085 23.601,64| 3265760 41.379,59
TOTAL DE ACT. CORRIENTES 20.085,46 | 1290884 | 20.560,88 | 23.50184| 32.667,80 | 41.379.89
ACTIVO FLIC NETO
Local ‘ 6.00000| 6.00000| 6.00000( 6.00000| 6.00000| @.00000
Adesuaciones ' 502000 602000| 502000) 602000 602000/ 502000
Insumos Generales . 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00
Maguinarias 7.70000| 770000 7.700,00| 7.700,00( 7.700,00] 7.700,00
Mushles y Enseres 47000( 47000| 47000! 47000| 47000 470,00
| Emiipos de Oficina ' 126000| 126000 126000, 1260,00| 1.260,00] 1.260,00
Equipos de Computacion 1.40000! 140000 140000| 140000| 1400060] 1.40000
Depreciacién Acumulada 186467 | 332033 -499400| -6.182,00| -7.350,00
TOTAL ACT. FLIOS 21.870,00( 2020533 | 18.840,67| 16.878,00] 15.678,00| 14.460,00
ACTIVO DIFERIDO NETO
Gestos do Constilucisn 1.85000| 1.85000} 1.88000| 1.55000| 1.55000| 155000
| gastos Preoperutorios 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Amorfizacién gestes de Consfitucién 31000| 62000 830,00 -1.24000| -1.55000
TOTAL ACTIVOS DIFERIDOS 155000} 124000| 93000 62000 310,00 0,00
| ToTAL DE ACTIVOS 43.50548 | 34.354,97 | 40.031,32| 40.997,64| 48.55560| 65.859,69
PASIVOS -
PASIO CORRIENTE
Utilid.Empleados por pagar ~710,88 80107 192010 3.08379| 4.14939
impuestos por pagar _ .007.00| 127852 272014]. aa2821| 687830
TOTAL DE PASIV. CORRIENTES 000; 1.71798| 247788 464024| 7.38000| 10.027.70
PASVO DE LARGO PLAZO .
Préstamos Bancarios 18.308,50 | 10.897,25 | 6.827.21 0,00 0,80 0,00
TOTAL PASIVO LARGO PLAZO 15.308,60 | 10.897,28 | 8.827,21 0,00 0,00 0,00
TOTAL DE PASNOS , 15308,50| ©.47927| 800479 464024 738000 10.027,70
PATRIMONIO
Capital soclal 28.198,98| 28.19698| 28.166.98 | 26.19688| 28.185.58 | 28.196,68
Utilidad/Pérdida 302127| 382688| 8.46042| 12.97862] 17.634,81
TOTAL DE PATRIMONIC 28.196,88 | 26.47571| 3202853 | 38.35740! 41.17580| 4683188
TETAL PASIO ¥ RATRINSNE L0000] BOGACT | MENER| OVOUEED| 3bEieEn| GeReEe
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| Razéin Circalants _Adivo Coriente 761 844 506 41 4,13
Pasivo Corrlents -
Razdn Pasivo Total 25,72% __20,00% | 11,32% 18.20% 17,95%
-Endeudamionto  Acfivo Totel
| Cepital de Trabajo - AC.-P.C. 14,627 62 18.383,07 18.861,40 25.187,80|  31.351.88
Margen Bruto de ___ Utilidad Bruta 98,74% 87.30% 87,30% 07.30% __B7.30%
Utiidades Ventes
Margen Utilidad - -

Oporacional . ___Operacional -10,13% _988% 18,76% 2112% 33.60%
de Utilidades Vertes : -
Rentnbilidad Neta ___ Utllidad Neta 8.48% 817% 11,86% 1728% 21,36%
-12,00% _11,88% 22,48% 31,82% 38.48%

8,78% 9.57% 19,80% 28.73% _3187%
Ao RGO AfoB o)) P He
-39.085.48 |
427080| 1260062| 1748523| 2264433 28.041.21
1.252,00 126200 128200 125200 1z8200]
310,00 310,00 310,00 310,00 31000
12.970,00
18.285 48
1346080 | -367874) -448600! -8.12376 - 0,00 000
1883,78| ©70462| 1392348) 24.206,39!  60.858,69
188673| ©8.960.71 8A7426| 1248539|  25.601,89
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ki RACLIBAD ANUAL [She DA DEINES O E o S
__BETAUE G A non] A2 A Aied
Inversibn 30.065 48
Utilidad 4.270,80 12.600,62 17.485.23 2254430
. 126200 125200 _126200] 126200
| Amortizacisn gastos 310,00 310,00 310,00 310,00
Valor de Desschio -
Total - . 3906548| 883280 1416262 18.047,23 | 24.208.39
Flujo do Efec.Bescontado : 494280 | 1047197 | 11.89273 12.485,39
| Yasa do Descuento _

yn
J7Z20)
PROYECTO | INVERSIONISTAS
. 38.62% 44,84%
Ven _ 2872870 $30.581,89

i ~_ANALISIS DE SENSIBILIDAD PRECIO & e
PREED EROVEETO DWERSICIISTAS
| $25.228.70 38,62% $30.591,99 44,84%
25,00 6.865,19 __2295% 10.819,48 27.50%
30,00 | 16.847 45 20,86% 20.700,74 36,17%
35,80 28736,70 E2% 30509.80] a4
40,00 38.609,96 43271% 40.463 83,51%
45,00 48.491.22 49.83% 50.344,80 _62,20% |
50,00 56.372,47 88,31% 60.225,78 70,85%
55,00 66.263,73 62,73% 70.107,01 7981%
60,00 76.134,68 69,00% 70.888.27 88,34%
€500 8.016,24 75,30% 89.869 53 97,08%
70,00 £5.857,48 81,68% 29.750,78 108,86%

75,00 105.778,78 87,88% 108.832,04 114,63%
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. ANALISIS DE SENSIBILIDAD CANTIDAD
C GANTIEAD FROVECTS ' MVERSIENETAS
720,00 |- $6.774 32 22.35% 11.186,82 26.89%
2.000,00 $ 183.81623 113,88% 168.198,54 153,38%
230000 | $ 200.622,93 134,40% _208.008.23 183,44%
260000 $237.420.62 184,87% 241.811,83 213.83%
2.800,00 $274.236.32 174,83% 278.618,83 243,50% |
3.200,00 $311.043.02 194,83% 318.425,33 274.23% |
3.500,00 $347.849.72 214,88% 38223203 304,60%
3.800,00 § 384.656,42 234 96% 388.038,72 335,00%
4100001 $ 42146311 284.83% 42584842 368.42%
440000 $ 458.269,81 274,87% - 482682,12 395,88%
_4.700,00 $ 485.076,51 284,80% 499.458,82 __428.31%
5.000,00 $531.88321 314,71% §38.285,52 436,78%
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8.6Flujo de caja ajustado

FLUJO DE CAJA PROYECTADO
ARO 1 - ANO2 ARO3 | ANO4 ARO S

INGRESOS DE EFECTIVO

CARBOXITERAPIA 2160000 28.800,00| 31.650,00| 34.848,00| 38.332,80 |
| REDUCTORES 1800000 | 24.00000 | 26.400,00| 20.040,00! 31.844,00
CELULITIS 10.600,00 | 14.040,00| 1544400 16.888.40| 18.887.24
| REAFIRMACION DE GLUTEOS 10.800.00 | 14.040,00! 15.444,00| 18.888,40| 1868724
ARRUGAS . 4.50000] 683000| 643500) 7.07850) 7.78638
| DESPIGMENTACION FAGIAL Y CORPORAL 162000) 210800| 231660] 254828 280308
| DRENAJE LINFATICO 81000] 105300| 1.15830| 127413 1.401.54
ENVEJECIMIENTO CUTANEO 81000 108300 1.15830| 1.27413| 1.401,64
ACNE 86500 111150 1.22286| 1.34492| 147841
| HIDRATACION PRODUNDA 450,00 885,00 643,50 70785| 77884

5040000 | @8.840,00 | 73.524,00| 80.876,40 | 88.864,04

_ Blancos (sébanas) 60,00 68,00 72,60 79,88 87,85
Material desechable: batas, toallas,

sandalias. 84,00 82,40 101,84 114,80 12288
Productos de belleza, 120000| 1.32000| 145200| 1.50720| 1.786,82]
Aceites esencias vcremas 180,00] -~ 19800 21780|  23068) 28354
| Sueldos 26397.34| 2830734 | 2830734 26.397,34 | 268.397,34
| Agua 300,00 300,00 300,00 30000| 30000
Arriendo 180000 1.80000| 1.80000| 1.800,00| 1.800,00
Luz Eléotrica 420,00 420,00 420,00 42000 420,00
Teléfono - Fax 88,00 86,00 £6,00 6,00 95,00
Telsfono - Celulares 0,00 0,00 0,00 0,00 0.00
Internet - 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Utiles de Aseo y Limpleza 360,00 380,00 360,00 280,00| 380,00
Utiles de Oficina 300,00 300,00 300,00 30000 300,00
Cuotas afffiaciones Comara de (ndustrias 180,00 180,00 180,08 180,00 | _ 180,00
| Medicamentos y fratamientos 6.00000| 600000 6.00000| ©.00000| €.00000
| Seguros Vehioulos ' 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Gestos Bancarios 100,00 160,00 100,00 100,00 100,00 |
Combustibles : 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Mantenimiento Vehfoulos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
| Mantenimierto equipo y magquineria 24000 240,00 240,00 240,00 240,00
Publicidad en Medles — 200000 280000| 250000| 290000| 260000
‘Gastos do Marketing Directo 8.00000| 5.00000| 5.00000| 500000 5.000,00
Investigacién y Desarolls 500000 600000| 6.000,00| 5.000,00
Publicidad en Prensa 1.08000) 1.08000| 1.08000( 1.08000| 1.080,00
Otres Gastos (improvistos) 1.00000| 1.00000| 1.00000]| 1.00008| 1.000,00
impuestos 0 24208 220682| 384214| 6856041
Amortizacion do Crédito 441126| 607004) 882721 000 0,00
intereses de Crédio : 1.86726)  1.20848 451,29 _ 0,00 0,00
15% participacidn de Trabajadores 17089 1.621,07| 271210 362499
Dividendes -72827| 6.88955| 1162842| 18.681.22 |
TOTAL EGRESOS EFECTIVO 53.875,64 | . 57.988,99| 70.103,01| 71.282,45| 70.571,24
FLUJO NETO DE EFECTIVO 367684 BA51,01| 342099] 959395 938280
' SALDO INICIAL DE CAJA 2008548 16.509.64| 28.350,65] 28.761,64 | 38.376,60
'SALDO FINAL DE CAJA 16.509.84 | 2836088) 28.781,64| 38.375.60| 47.788,39
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Conclusiones:
> El sector micro empresarial constituye un segmento

significativo de la economia ecuatoriana pues genera empleo
y aporta al Producto Interno Bruto.

> Las actividades de autoempleo de pequefias y medianas
empresas familiares constituyen una alternativa a los
problemas socioeconémicos y a la blisqueda individualizada
de fuentes de trabajo.

» Para una microempresa como la propuesta en el presente
estudio existe una demanda potencial que se incrementa
constantemente debia a que incursiona en una temdtica
nueva para la poblacién. Siendo su tasa de crecimiento del
11.33%.

» Que el grupo socioeconémico al cual estd dirigido el
servicio existe y que es un proyecto factible desde este punto
de vista.

» Que ¢l local donde funcionard SANTUARIO SPA es optimo
para los procesos a desempefiar

> Que el proyecto en particular, este presenta um nivel de
rentabilidad atractivo, ya que este es superior a la oportunidad
del capital. TIR =43.66%

» Los estados proyectados en el presente trabajo se determina
que las utilidades son atractivas para los inversionistas.

> El tiempo de recuperacion del proyecto serd menor a 5 afios
aproximadamente.
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Recomendaciones:

> Ejecutar el presente proyecto, ya que se determiné su
factibilidad técnica y econémica a través del estudio de
mercado, técnico, organizacional y financiero.

> Ejecutar el presente proyecto, puesto que se da paso a la
conformacién de una microempresa familiar que genera
fuentes de empleo en 1a cindad de Guaranda

> Realizar estudios de mercado constantemente para
identificar el cambio de los clientes con respecto a sus
preferencias ¢ ir monitoreando las variaciones de la demanda

en el mercado.

> Evaluar constantemente la calidad de los servicios para
identificar si el cliente se encuentra satisfecho. Mantener
canales de comunicacion con el cliente para recibir
sugerencias en busca constante de la excelencia.

» Monitorear permanentemente el crecimiento de la
competencia para desarrollar las estrategias que den ventajas
competitivas a la empresa y que mantenga a los clientes
satisfechos con los servicios del SANTUARIO SPA.

> Realizar el proceso de seleccién y contratacién del nuevo
personal en funcién de los estindares y perfiles establecidos
en ¢l manual de procedimientos

> Realizar evaluaciones periddicas tanto de los ingresos como
de los gastos a través del flujo de caja. Esto permitird
conocer cudl es el presupuesto real y conocer si se estd
cumpliendo con el presupuesto proyectado y evaluar el negocio.
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ANEXO 1

1. Formato del cuestionario de investigacion de mercado

1) sexo del encuestado
Mujer :
Hombre _

2) Rango de edad en que se encuentra

menor a
20

120-30
3135
36—-40

mayor a
40

3) Es econémicamente activo

Activo no activo

4) (Sabe que es un Day Spa o un spa? (en caso de ser N pasar a la
pregunta 8)

sio [ ] No []
5) ¢Ha visitado algan Day Spa o un Spa? (en caso de ser N pasar
a la pregunta 8)
Si No
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6) ¢Con que frecuencia utiliza los servicios de un Day Spa o un Spa?
(en caso de ser N pasar a la pregunta 8)

7) (conoce algin Day Spa o Spa en la ciudad de Guaranda

si no

8) Enumere de acuerdo al grado de importancia 1 al 6 cual de los servicios
utilizarfa?

Faciales
-Corporales
Relajantes
Aroma terapia
Reflexoterapia
Ninguno
Otros

9) ¢Qué aspectos considera de importancia para acudir a un Spa?
l1als

Capacitacion del
personal
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ANEXO 2

2, Calendario para la implantacién del proyecto

CALENDARIODE EIECU@NDEL FROYECTO

MESES _ HOVIEMBRE DIMIEMBRE
___ectivided  |eemomal |semana? |esmena3 semana 4 [sememal |semana? )semana3 |semamad
constitucién de 1o i - [ -
'm‘ha
! !. én y
| adecuaridn del local
mpmdntnmbl:s
wmpmdemma
pims ke insumos
mgialacidn ds los
caipes _
inicio de
actividades
ANEXO 3
AL, 2 | 2 O] | A
Local 6.000,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Adecuaciones 3.7635,00 251,00) 281,060| 251,00 281.00( 251,00 6,00%) 20
Insumos
Generales - 20,00 Q.00 4,00 4,00 4,00 4,00 400| 2000%| 8
Magquinaria y
Hemamientas 7.700,00 3.850,00 77080 | 77000 770.00| 770,00 770,00 10,00%| 10
Muchles y
Enseres 470,00 . 23800 47.00 47,00 47,00 47,00 4700{ 10,00%| 10
Equipos de
Oficing 1.280,00 830,00 12600| 128,00 12800| 12800 126001 10,00%] 10
; _1.400,00 0,00 466,67 3 .
‘ DiXviEESEm Uala] ci . N o

B VINOR BEL A ;

. - ACTVG | Afed | Ao zﬁb@ m@a Afe 8
ACTIVOS NOMINALES

Gastos de Constitucitn 1.550001 310,60| 31000) 310,00] 31000] 310,00

Gaatospreopgmtwbs ‘ - 0.00 0,00 0,80 0,00 0,00

| Tollal) feives uma@ﬁ Jeonm] sam] siwew| s swen| swan
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DEPRECIACIONES

mAderuacionas  Binsumas Genaraes uumyum
OMuehiesy Enseres mEqupns de Oficina Oimegen Carparativa
AMORTIZACION
0%

100%

BGastos de Constitucién DOGastos precperatorios
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ANEXO 4
4. Tabla de amortizacién y pago de Ia deuda
TABLA DE AMORTIZACION
MONTO 16.308,50
PLAZO/ MESES 38
INTERES ANUAL 14,00%
INTERES MENSUAL 1,17%
CUOTA . §23,21
- CUOTA | -  CAPITAL INTERES TOTAL " SALDO
0 ' 15.208,50
1|  15.308,50 344,81 178,60 52321 14.063,89
2]  14.983,89 348,63 174,58] 62321| 1461526
3| 1461526 352,70 ~ 170,51 52321| 14.26256
4!  14.262,53 356,81 166,40 523,21|  13.805,75
5|  13.80575 360,97 162,23 52321 13.544,78
8] 1354478 365,19 158,02 §2321| 13.179,59
7| 13.178,59 369,45 153,76 523,21| 12.810,15
8] 12.810,15 373,76 149,45 52321| 1243839
9| 1243839 378,12 145,08 52321| 12.058,27
16|  12.058.27 382,53| 14068 52321! 11.875.74
11| 11.675,74 388,89 136,22 523,21 11.28875
12!  11.288,75 301,51 131,70 523.21| _ 10.887.25
13|  10.887.25 38807 12713 523.21]  10.501,17
14|  10.501,17 400,69 122,51 §2321|  10.100,48
i5)  10.100,48 405 37 117,84 523,21 £.695,11
16 8.685,11 410,10 113,11 523,21 9.285,01
17 .285.01 414,88 108,33 523,21 8.870,13
18 8.870,13 419,72 103,48 523,21 8.450,40
19 8.450,40 424,62 88,59 523.21 8.025,78
20 8.025.78 429 57 9363 52321 7.586,21
21 7.568,21 434,59 88,62 523,21 7.161,62
22 7.161,62 439,68 83,55 523,21 6.721.07
23 6.721,97 444,79 76,42 523,21 6.277,18
24 6.277,18 449,97 73,23 523.21 5.827,21
25 5.827,21 45522 87,08 523,21 5.371,08
26 5.371,68 460,54 6267| 52321 4.91145
27 4.911,45 485,91 57,30 523,21 4.445,54
28 4.445.54 471,34 51,88 §23,21 3.974,20
29 3.97420; 476,84 48,37 523,21 3.497,35
30 3.407,35 482,41 40,80 523,21 3.014,95
31 3.014,85 488,03 35,17 523,21 2.528,92
32 2.528.92 493,73 20,48 §23.21 2,033,19
33 2.033,18 499,49 23,72 523,21 1.533,70
34 1.533,70 505,32 17,89 523.21 1.028,38
35 1.028,38 511,21 12,00 523,21 517,17
38 517,17 517,17 6,03 523,21 0,060
TOTAL 16.308,50/ 3.527,00! 18.83550|
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TABLA DE AMORTIZACION

muu:atmm 'lll!

%?E#“‘ﬂ.?&
um“mu‘

_Santuarlo S 8 a

ﬂ-wtaﬂnmwmw

WMARIA JOSE su.vn

uirr:mumuw- STW_E T A ) 1)

[woNTe "15.308,50
PLAZO/ MESES 36,00
{INTERES ANUAL . 14,00%
INTERES MENSUAL 117%
CUOTA MENSUAL 523,21
CUOTA CAPITAL | INTERES | TOTAL | SALDO
0 15.308,50
1] 15.30850| 441125/ 1.867,25] 6.278,50| 10.897,25
2] 1089725| 5070,04] 1.20848] 6.278,50] 582721
3| 582721] 582721 451,29|  6.278,50 0,00
TOTAL _15.308,50]  3.527,00| 18.835,50 -
5. Otros: planos, diagramas, facturas pro forma de
equipos, etc.
ANEXO 5
VOLANTE

SRS O IR |
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ANEXO 6
TRIPTICO

TRATAMIENTOS
CORPORALES g

TRATAMIENTOS
FACIALES

- TRAYAMGENTO REIRICTORES -
« TRATAMIENTO PARA CELULITIS R Lo armonin del cuerpo s T inenic
« ULTRA SONIGO e h' N T T .
~ LEVANTAMIENTO DE GLOTEDS R onris s gy ¢ Crtapuiliiled coponsu fur & X
~ REAFIRMACION E BUSTO : )
- DRENAE LNFATICO HMASAJES CORPORALES ¥ MAS :
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ANEXO 7

ANEXO 8

TARJETA

e ﬁ-wan,wﬁmni
CIMFIEZAS FALLAER | MARIA JOSE SILVA

.- NRBAJES CONFDRALES. ¥ MAS - CEPECHA (2008 FH COTERTALOAIA ¥ COSATEIR
ATENIIEMQS Vnum 'lﬂ . m- 3‘

B LUNTES A BADCES
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