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RESUMEN

El presente trabajo de titulacion tiene como objetivo el presentar la propuesta
para la creacion de una empresa que brinde el servicio completo y garantizado de spa
Terapeéutico con Fisioterapia y Bafos de Cajon a domicilio en la ciudad de Guayaquil,
empresa que se hara llamar Spa-Bitus Salud y Bienestar la misma que tendra como
principal objetivo el satisfacer las necesidades y requerimientos del segmento
determinado mediante el implemento de terapias y masajes estimuladores con la
finalidad de distencionar los musculos y restaurarlos a su estado natural.

Para conocer la factibilidad y sostenibilidad del negocio se realizaron varios
estudios de mercado en cuanto a la aceptacion de la marca, analisis en aspectos legales,
economicos y financieros que permiten el normal desarrollo de la misma en una
industria competitiva.

Los estados financieros se proyectaron en base a supuestos que arrojan
resultados favorables y llamativos para los inversionistas asegurando asi la

sostenibilidad de la empresa en el tiempo.

Palabras clave: Spa Terapéutico, Fisioterapia, Masajes Estimuladores, Distencién

Muscular, Salud y Bienestar.

XViii



ABSTRACT

The objective of the present titling work is to present the proposal for the
creation of a company that provides the complete and guaranteed service of
Therapeutic spa with Physiotherapy and Baths of Box at home in the city of
Guayaquil, a company that will be called Spa-Bitus Health and Well-being the same
one that will have as main objective to satisfy the needs and requirements of the
determined segment by means of the therapies and stimulating massages with the
purpose of unleash the muscles and to restore them to their natural state.

In order to know the feasibility and sustainability of the business, several
market studies were carried out in terms of brand acceptance, legal, economic and
financial analysis that allow the normal development of the brand in a competitive
industry.

The financial statements were projected based on assumptions that yield
favorable and striking results for investors, thus ensuring the sustainability of the

company over time.

Keywords: Therapeutic Spa, Physiotherapy, Stimulating Massages, Muscular
Distention, Health and Wellness.
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INTRODUCCION

La presente investigacion tiene como objetivo el demostrar la factibilidad y
sostenibilidad de la propuesta de creacion de un spa terapéutico con fisioterapias y
bafios de cajon a domicilio en la ciudad de Guayaquil. Para esto se desarrollaron ocho
capitulos en los que se describe detalladamente los aspectos importantes de la

constitucion y normal desarrollo de la empresa en cuestion.

A continuacion se dara una breve descripcion de los capitulos a estudiar:

Capitulo 1: Se desarrollaran los aspectos metodoldgicos de la empresa mediante el
planteamiento de objetivos, justificaciones y planteamientos de problemas.

Capitulo 2: se describe el servicio como tal.
Capitulo 3: Se describen las regulaciones bajo las cuales la empresa tendra que regirse

Capitulo 4: se realiza un estudio mediante el cual se determine los factores a los que la
propuesta se encuentra sujeta, se describe la competencia y se desarrollan

investigaciones cuantitativas y cualitativas.

Capitulo 5: Se describiran las diversas estrategias a utilizar para introducir la marca y

posicionarla en el mercado.

Capitulo 6: Se desarrolla el manual de procesos del servicio el mismo que cumplira

con requisitos de calidad, ambiente y responsabilidad social.

Capitulo 7: Se realiza la plantilla financiera en el que se determina la inversion inicial,
gastos, pronostico en ventas , entre otros, con la finalidad de conocer si la empresa es

rentable y sostenible en el tiempo

Capitulo 8: Desarrollo de un plan de contingencia en el que se pueda prevenir posibles

dificultades durante el proceso de las actividades determinadas.
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CAPITULO 1

DESCRIPCION DE LA
INVESTIGACION
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CAPITULO 1

1. DESCRIPCION DE LA INVESTIGACION

1.1. Tema — Titulo

“Propuesta Para La Creacion De Una Empresa Que Brinde EI Servicio De
Spa Terapéutico, Fisioterapia Muscular Y Bafios De Cajon A Domicilio, En La
Ciudad De Guayaquil”.

1.2. Justificacion

El siguiente trabajo de titulacion, tiene como objetivo la aplicacion de
todos los conocimientos aprendidos y adquiridos durante el estudio en la carrera
Ingenieria en Desarrollo de Negocios Bilinglie de la Universidad Catolica de
Santiago de Guayaquil, los cuales son de mucha importancia para el
emprendimiento iniciativo de las personas que tiendan a innovar la calidad de sus
servicios y productos, bajo estdndares prospectivos de satisfaccion de las
necesidades de futuros clientes, que sea sustentable en el tiempo, y que sobre todo

gue genere mucha expectativa en el &mbito social y de mercado del pais.

La presente propuesta tiene como finalidad, analizar la oportunidad de la
creacion de un innovador servicio de SPA terapéutico, a domicilio, el mismo que
contaria con servicios de bafios de cajon, fisioterapia, y relajacion, tendiente a
eliminar la distenciéon muscular, el estrés y contribuir al combate diario de los
problemas de salud que se presentan en las personas. Este aporte esta dirigido

especialmente, a la poblacion de adultos mayores de la ciudad de Guayaquil

1.3. Planteamiento y Delimitacion del Tema u Objeto de
Estudio

La presente investigacion se llevo a cabo, en el norte de la ciudad de
Guayaquil, a partir del mes de diciembre 2016 y culminara en Octubre del 2017.

En la presente propuesta se investigara la viabilidad de la creacion de un

SPA Terapéutico que proporcione un servicio integral de masajes terapéuticos,
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tratamientos aromaticos y relajantes, bafios de cajon, combinado con productos
naturales, con el propdsito u objetivo, de eliminar las tensiones musculares, el
estrés, problemas articulares a causa de lesiones o traumatismos crénicos
desarrollados en los adultos mayores y que residan en centros geriatricos de la

ciudad de Guayaquil.

En el presente trabajo investigativo, se explicara el desarrollo de la idea de
negocio y la estructuracion de la empresa; la misma que contara con el analisis de
la industria e investigacion de mercado, encuestas con el propdsito de conocer la

aceptacion del servicio y diferentes estrategias de innovacion.

Partiendo de los resultados obtenidos, se realizara un plan de marketing y
publicidad, para impulsar la innovacion de la idea y posicionarla a través de

demostraciones al segmento poblacional, anteriormente expuesto.

Finalmente centraré el tema de la investigacion, en los aspectos técnicos de

rentabilidad de la propuesta, estudios econdémicos, financieros y legales.

1.4. Contextualizacién del Tema u Objeto de Estudio

El siguiente plan de negocio, se enmarcara al Plan Nacional del Buen Vivir
elaborado por la Secretaria Nacional de Planificacion y Desarrollo,
SENPLADES.(SENPLADES, 2013) .

La propuesta de estudio se encuentra enmarcada en el objetivo tercero del
Plan Nacional del Buen Vivir: “Mejorar la calidad de vida de la poblacion”.
(SENPLADES, 2013), por su aporte al bienestar y salud de las personas,
incentivando la comercializacion masiva del servicio y garantizarlo, mediante la

creacion de la cadena de valor.

En base a la linea de investigacion del SINDE, el plan de negocio en
desarrollo, el proyecto se enmarca en el objetivo doce, que delimita el desarrollo y
crecimiento econdémico, a través del cual, el emprendimiento generado sea capaz
de generar fuentes de empleo y garantizar u eficiente y eficaz servicio de

relajacion y terapia a un sector marginado del pais. (UCSG, 2014)
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1.5. Objetivos de la Investigacion

1.5.1. Objetivo General:

Analizar la factibilidad de la creacion de una empresa, que ofrezca
servicios integrales a favor de la consecucion de la salud y bienestar de los
adultos mayores, mediante la implementacién y mejoramiento continuo de
tacticas, técnicas y procedimientos , tendientes a fortalecer a un centro terapéutico

tipo SPA, que funcione en la ciudad de Guayaquil.

1.5.2. Objetivos Especificos:

- Realizar un analisis financiero para comprobar la factibilidad de la

implementacién de esta propuesta.

- Disenar estrategias, que permita conocer los pasos a seguir disefiados por
el departamento de marketing y ventas.

- Realizar un plan de marketing, para posicionar la empresa en el mercado

en la ciudad de Guayaquil.

- Desarrollar un estudio de mercado, que permita conocer la aceptacion del

servicio dentro de la ciudad de Guayaquil.

- Elaborar encuestas de satisfaccion durante las demostraciones, con el

propdsito de evaluar el servicio brindado.

- Innovar cambios continuos, en base a sugerencias y/o recomendaciones

tendientes a superar las expectativas propuestas.

1.6. Determinacion del Método de Investigacion y Técnica
de Recogida y Anélisis de la Informacion

El método de investigacion a usar, serd el método exploratorio, segun
Sampieri, Collado & Baptista (1991) cuyo objetivo es “examinar un tema o
problema de investigacion, la cual ha sido poco estudiado”; de esta manera se
considera tener una investigacion sobre el servicio ofrecido para su respectivo
analisis.
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Segun Hernandez Sampieri, Fernandez Collado y Baptista Lucio (2006), la
metodologia de la investigacion mixta, es el resultado de la combinacion de dos
enfoques de investigacion: enfoque de la investigacion cuantitativo y el enfoque
de la investigacion cualitativo, por esta razon, se utilizara técnicas de
investigacion cuantitativa, para lo cual se elaborard encuestas a los participantes
en las demostraciones y asi se recolectara los datos requeridos para la correcta

investigacion.

Se realizard el andlisis cuantitativo de entrevistas a especialistas en
fisioterapia, terapeutas, homedpatas, con el proposito de conseguir informacion

adicional que sustente el objeto del estudio establecido.

1.7. Planteamiento del Problema

En la actualidad, el cuidado por la salud de las personas, constituye una
disciplina de gran relevancia, pues incide basicamente en su bienestar. Los ritmos
acelerados de la vida cotidiana, adquiere cada vez méas, un mayor impacto en la
humanidad. Las rutinas diarias, la contaminacion, el estrés, las enfermedades,
entre otras, disminuyen el desempefio fisico de los individuos, afectando sus
actividades sociales, laborales y familiares, lo que en ocasiones ha sido causa de

contratiempos que terminan, en el peor de los casos, con la muerte.

Para la sustentacion y factibilidad de este tema se ejecutaron estudios en el
Centro Geriatrico “Villa Hogar Esperanza”, ubicado en la ciudad de Guayaquil en
el sector de Samanes; lo que se ha determinado que un indice aproximado de un
70% de personas de entre los 65 y 80 afios de edad, sufren de algun tipo de
enfermedad o malestar muscular que impide su normal desempefio en sus
actividades diarias, lo que les ha causado entre otras cosas, dolor y fatiga,
arrojando como resultado una aceptable e interesante acogida de la propuesta, la
misma que ha sido extendida o puesta a su consideracion, mediante la
implementacion de un banco de preguntas y breves exposiciones a los futuros y
posibles clientes, sobre todo exponiéndoles el proceso de servicios y beneficios
que se alcanzaria por parte de los usuarios. Claro esta que no se dejé de lado a sus

familiares directos.
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Para esta investigacion se plantean como problemas claves: la falta de
estandarizacion en los procesos, que permitan realizar un servicio que ofreciera
condiciones Optimas y garantizadas al consumidor. El segundo problema es la
comercializacion, que va mas direccionada al modelo de negocio actual, la misma
que se realizard de acuerdo a lo anteriormente especificado con la finalidad de
hacer llegar las bondades de esta propuesta hacia un segmento de mercado

claramente seleccionado.

La propuesta de creacion de un SPA terapéutico a domicilio, que lleve el
servicio para el cuidado y bienestar de las personas hasta sus hogares o centros
geriatricos, representa una idea de emprendimiento innovador que generaria un
impacto social sin precedentes, ya que al sentir la necesidad, muchas personas no
podréan acudir a los centros existentes y especializados de tratamiento terapéutico
en la ciudad, pues esto implicaria viajes costosos, con sus consecuentes riesgos de
movilizacién y el respectivo cuidado de los pacientes, durante el traslado o

movilizacién a los centros apartados de la ciudad.

Lo que se plantea en esta investigacion, es analizar la factibilidad de crear
una empresa que proporcione un servicio integral de SPA Terapéutico dirigido
especialmente a adultos mayores, con el objetivo de eliminar distenciones
musculares que les genera malestares en el segmento ya mencionado y crear
procesos de automatizacién para brindar un servicio mas estandarizado e
innovador cumpliendo y superando las expectativas del cliente y sus familiares

directos.

1.8. Fundamentacion Tedrica del proyecto:

1.8.1. Marco Referencial

Para la realizacion del trabajo de investigacion se presentard como
referentes de estudio, a empresas especializadas en salud fisica y mental que
tienen como principal objetivo el bienestar de sus clientes implementando varias
técnicas novedosas y naturales con el fin de aliviar malestares articulares y
musculares.

26



Hay que diferenciar entre un SPA Terapéutico y un SPA de Belleza debido
a la influencia de los EEUU, la mayor parte de SPA’s en el Ecuador se concentran
en el tema de belleza, pero hay que recordar que el origen de los SPA se remonta
a la antigua Europa que ofrecia servicios de salud a través de las bondades que
generan el uso de aguas termales y terapias con productos naturales, con el

proposito de restaurar la salud fisica.

Entre estos se mencionan las siguientes referencias:

- Hillary Nature Resort (Arenillas)

Esta empresa es muy conocida a nivel nacional e internacional debido a la
fama que posee su fundadora, pero no es de ella de quien se hablara, sino de la
idea que ella junto con sus socios capitalistas tuvieron al implementar su cadena
de SPA’S en varios paises de América Latina, con la basica finalidad de cumplir y
satisfacer las necesidades de sus clientes por medio de la implementacion de
tratamientos quiropracticos, fisioterapéuticos, dermatolégicos y reflexolégicos

que son unas de muchas caracteristicas y servicios que refleja esta gran empresa.

Se tomara como referencia su buena implementacién estratégica, su plan
de marketing y ventas, estrategias de posicionamiento en el mercado y precios
referenciales por cada servicio que ofrezca el SPA HILLARY NATURE
RESORT, para de esta forma poder seguir sus pasos, competir con servicio y
mejorar el sistema de costos, con el animo de que este proyecto se convierta en

un negocio sustentable en el tiempo.
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- SPA Bellisima Centro de Cosmetologia (Guayaquil)

Este SPA es muy conocido en la ciudad de Guayaquil por sus excelentes
tratamientos dermatoldgicos en cuanto a la belleza masculina y femenina se
refiere, la relajacion y los tratamientos terapéuticos dermatoldgicos y sensitivos
son unas de sus caracteristicas principales y razon por la cual se ha convertido en
una empresa conocida y posicionada en el medio, el objetivo de considerar a SPA
BELLISIMA como una referencia para la implementacion de este proyecto, es
basicamente por sus conocidas estrategias de mercado dentro de la localidad
deseada. Se espera poder conocer sus relaciones con los clientes y actividades

clave que hacen de la misma empresa un éxito.

- SPA “Esperanza Ferra Soto”:

Empresa conocida por sus famosos servicios, cursos de SPA y reflexologia
lo colocan como uno de los principales objetivos a considerar como referencia de
estudio ya que gracias a su gran trayectoria y reconocimiento en la industria
dedicada a los tratamientos terapéuticos corporales y estéticos que generan gran
satisfaccion a sus clientes generan gran interés por conocer las estrategias
aplicadas para su éxito y asi implementarlas a la propuesta expuesta con el fin de
obtener los mismos resultados en marketing y posicionamiento para la ciudad de
Guayaquil.

- SPA “Serenidad”:

Empresa reconocida ubicada en el sector de Bellavista Guayaquil Ecuador,
El SPA Terapéutico de Serenidad se enfoca, principalmente, en la salud integral.
Ofrece terapias y ejercicios que no solo ayudan a las personas a restaurar su salud

sino que también la potencian.

“Serenidad” mantiene la tradicion y aunque no cuenta con balnearios de

aguas termales, ofrecen varios servicios y terapias con el uso del agua.

28



Son de los muy pocos SPA, en Ecuador, que se concentran exclusivamente
en temas de salud.

Adicionalmente, se ofrecen talleres que apoyan el proceso de auto-
conocimiento, se enfocan en la integracion y la canalizacion a través de
actividades recreativas y especializadas.

- Aqua Vita SPA - Centro Estético y terapéutico:

Ofrece las mas modernas y comodas instalaciones con una acogedora y
relajante sala de masajes, amplia sala de bafio sauna, comoda tina de hidroterapia
con lujosas salas de faciales que brindan una experiencia inigualable para los
clientes que deseen encontrar descanso, armonia, bienestar, paz y tratamientos de

relajacion terapéutica.
Localizado en dos puntos claves de la ciudad de Guayaquil como son:

Matriz frente del C.C. San Marino, con diversas alternativas para
experimentar renovacion y revitalizacion dentro de la ciudad, escapando del ruido

y el estrés.

Segunda Sucursal en el Centro comercial Laguna Plaza; en donde

conservar la salud y tener un equilibrio fisico y emocional es un privilegio.

Su enfoque basico es estar al alcance de los clientes potenciales en sectores
estratégicos de facil acceso, su diferenciacion es la calidad de servicio brindado
por medio de equipamiento y atencion profesional que garantiza el bienestar y

satisfaccion de los clientes.

1.8.2. Marco Tedrico

Presente la oportunidad de implementar un servicio en beneficio de la
sociedad, especialmente de indole geriatrico, orientard el presente trabajo de
investigacion, mediante estrategias aprendidas en clase de mercadeo y marketing,
con el animo de implementar, materializar y especializar la idea de
emprendimiento, tendiente a generar una ventaja competitiva en el mercado, en

base a la calidad del servicio y atractivos costos, inclinando una notable
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diferenciacion del sistema al adaptarlo al servicio a domicilio, por tanto que el
marco poblacional propuesto, generalmente no estd en condiciones de acudir a los
centros existentes, por aspectos tediosos de lejania, economia de tiempo,

seguridad y sobre todo dinero.

Las referencias expuestas anteriormente buscan definir el enfoque sobre el
cual se busca posicionarse, obtener la mayor informacion sobre sus estrategias y
poder seguirlas, de tal manera que se pueda reconocer, a través de una marca,
logotipo, que llame la atencion de un verdadero, auténtico e innovador sistema

posicionado en el mercado.

Como todo proyecto este también abarca posibles riesgos, como menciona
Castillo (1992) en su libro el Arte de Ensefianza del Emprendimiento, expone el
caso de la presencia de competencia en un posible futuro que llegue brindar
servicios similares tomadas como referencia al proyecto presente expuesto y que
genere igual o mayor impacto por medio de diferentes estrategias en el mercado,
dada la existencia de un problema a futuro latente, se considera realizar campafias
de posicionamiento y diferenciacion en producto y servicio para generar mucho
mas impacto en el mercado deseado dando a satisfacer sus necesidades agregando
el plus que marcara nuestra autenticidad innovadora y a su vez nos diferenciara de

entre el resto de servicios de terapia fisica en la ciudad de Guayaquil.

Segln Garzozi, (2012) en un articulo de la revista Diners, expuso la
importancia de reconocer una fortaleza o un nicho desatendido y brindar servicios
que puedan generar ingresos econémicos, para ello se visualiza dicha oportunidad
en el mercado considerando importante las tendencias actuales en la sociedad la
misma que es caprichosa y busca siempre algo diferente, innovador, llamativo que
genere impacto en sus mentes, por lo que se debe tomar muy en cuenta que

siempre se debe estar en una continua innovacion de acuerdo a la tendencia actual.

Como es de conocimiento general, un emprendedor esta ligado a la
innovacion, en la propuesta de introduccion, de un servicio completamente
novedoso en el mercado. Es importante conocer cudl es la apertura que esta tiene
para asi generar un tipo de organizacién industrial en base a los requerimientos y

exigencias de los futuros clientes. (Guzman & Trujillo , 2008)

Si se habla de emprendimiento es importante considerar el méetodo de
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destruccion creativa creada por Schumpeter en donde se hace referencia a los
fendmenos existentes en las innovaciones como es el proceso de competencia
empresarial que busca introducir servicios o productos novedosos en el mercado y
si estos no son capaces de adaptarse seran eliminados para dar paso a nuevas

propuestas (Arteaga & Schumpeter, 2013)

Segln Austin, Stevenson & Wei-Skillern (2006), la realizacion de un
emprendimiento social tiene que tener un caracter de innovacion dirigido al
ambito social que busca dar soluciones a problemas latentes en la misma por
medio de la construccion, evaluacion y persecucion de oportunidades que
permitan la generacion de valor sostenible por medio de la accion directa llevada a
cabo por organizaciones, de esta manera se puede concluir que el emprendimiento
social no esta aislado del emprendimiento comercial, sino que coexisten (Guzman
& Trujillo , 2008)

El emprendimiento social va de la mano con el emprendimiento comercial,
cuyo objetivo es solucionar problemas sociales o aportar con alguna mejora que
colabore con el bienestar de un segmento desatendido como es el caso del
segmento de mercado anteriormente expuesto. Un emprendimiento no tiene que
ser necesariamente un emprendimiento social, este debe ir de la mano con la
importancia de buscar soluciones a problemas sociales obteniendo beneficios para
el emprendedor y la empresa, por tal motivo la importancia del emprendimiento
social radica en el impacto que el mismo tiene sobre el desarrollo econémico

social.

Para Marquez, Reficco & Berger (2009) hablan de negocios que buscan
poner énfasis en las actividades econdmicas que permiten incorporar la
participacion a los mas pobres en cadenas de generacion de valor, los mismos que
considera como un metodos inclusivos que busca béasicamente lograr una
inversion a largo plazo que genera un proceso de experimentacion, ajuste y
organizacion de las estrategias a ponerse en préactica para el correcto desempefio
de propuestas como la presente expuesta y asi moderar las expectativas de retorno
financiero en un corto plazo. En el mismo estudio se llega a la conclusién que el

mercado y la sociedad van de la mano como es la realidad del 57% de
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Organizaciones de la Sociedad Civil (OSC) quienes obtienen sus ingresos por
medio de venta en bienes y servicio, bajo este conocimiento se busca enfocar las

estrategias necesarias para que la propuesta sea un éxito.

1.8.3. Marco Conceptual:

La presente investigacion se realizara dentro de los siguientes parametros

técnicos:

- Fisioterapia:

Tratamiento de lesiones, especialmente traumaticas, por medios fisicos,
como el calor, el frio o ultrasonido o mediante el desarrollo técnico de ejercicios,

masajes o a traves de medios mecanicos (RAE, 2016).

- Estimulacién Sensorial:

Accion y efecto de estimular (RAE, 2016 ). Hace referencia a la entrada de
informacion del entorno al sistema nervioso, a través de los sentidos para elaborar

sensaciones y percepciones.

- Equipamiento:

Accion y efecto de equipar, con aparatos que orienten el mejoramiento de
la salud. (RAE, 2016 ).

- Psicorehabilitacion:

Es la accion y efecto de rehabilitar. Este verbo refiere a restituir a alguien o
algo a su antiguo estado, habilitandolo de nuevo. (RAE, 2016 )

- Terapias:

Tratamiento de una enfermedad o de cualquier otra disfuncion. (RAE,

2016 )
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- Rehabilitacién:

Accidn y efecto de rehabilitar dolencias fisicas crénicas que interfieren con

el normal desempefio de las personas (RAE, 2016 )

- Nebulizacion:

Es un procedimiento médico, consistente en la administracion de
un farmaco o elemento terapéutico mediante vaporizacion a través de la via
respiratori (RAE, 2016 )

- Vaporizacion

Uso medicinal de vapores, especialmente de aguas termales o similares
(RAE, 2016 )

- Reflexologia

Antigua técnica china de masajes utilizando puntos de presion. Se aplica
generalmente en los pies, en ocasiones en las manos y oidos con posiciones que
corresponden a los 6rganos del cuerpo, el cual causa un efecto relajante. (SIS
2016).

- Compresas:

Tela o gasa que se emplea para aplicar medicamento frio o caliente sobre

heridas o contracturas musculares.

1.8.4. Marco Legal:

De acuerdo a lo referente al marco legal de la investigacion, se realizara la
investigacion en cada aspecto, tendiente a evitar problemas futuros que generen

retrasos 0 mala imagen al correcto desempefio del SPA TERAPEUTICO.
Estos entre otros, seran los siguientes:

Ley de Propiedad Intelectual, sera una de las leyes base fundamental para

establecer un seguro emprendimiento en el cual resguardar la autenticidad de la
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marca, servicio e innovacion del proyecto expuesto para evitar futuras plagios

intelectuales.

Segun el capitulo VIII de las marcas en el articulo 194 que menciona que
podran registrarse como marcas los lemas comerciales, siempre que no contengan
alusiones a productos o marcas similares o expresiones que puedan perjudicar a

dichos productos o marcas (Ley de Propiedad Intelectual, 2013)

Codigo del trabajo, se debe considerar los deberes y derechos del
empleador y el empleado poniendo en préctica lo estipulado en el capitulo 1V del
articulo 42 que menciona las obligaciones legales que llevan ambas partes
(Codigo de Trabajo , 2006)

Ley del Sistema Ecuatoriano de la Calidad:

En el Reglamento a la Ley del Sistema Ecuatoriano de Calidad, se
establece la normativa para una adecuada aplicacion de la Ley del Sistema
Ecuatoriano de la Calidad, con el objeto de viabilizar y facilitar la investigacion y
aplicacion de las normas y reglamentos técnicos, metrologia, acreditacion y
evaluacion de la conformidad que promueven y protegen la calidad de bienes y
servicios, en busca de la eficiencia, el mejoramiento de la competitividad; el
incremento de la productividad; y, el bienestar de los usuarios. (Ministerio
Coordinador de Produccion, Empleo y Competitividad, 2010)

Se establece la normativa para una adecuada aplicacion de la ley y del
sistema ecuatoriano de calidad con el Unico objetivo de viabilizar y facilitar la
investigacion y aplicacion de las normas y reglamentos técnicos, acreditacion y
evaluacion de la comunidad que promueven y protegen la calidad de bienes y
servicios, en busca de la eficiencia, el mejoramiento de la competitividad y sobre
todo el bienestar de los consumidores o usuarios. (Agencia Nacional de

Regulacion, Control y Vigilancia Sanitaria., 2015).
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1.8.5.

Marco Logico:

Tabla 1: Marco Ldgico

LOGICA DE LA INTERVENCION

INDICADORES

FUENTE

SUPUESTOS

OBJETIVO GENERAL

Analizar la factibilidad de la creacion de
una empresa, que ofrezca servicios
integrales a favor de la consecucion de la
salud y bienestar de los adultos mayores,
mediante la implementacion y
mejoramiento continuo de tacticas,
técnicas y procedimientos , tendientes a
fortalecer a un centro terapéutico tipo SPA,
que funcione en la ciudad de Guayaquil.

Ratios Financieros
como VAN, TIR, ROI

Balance General

Rentabilidad asegurada y
economia accesible

OBJETIVOS ESPECIFICOS

Realizar un anélisis financiero para ver la
factibilidad de implementar este proyecto.

ROI, VAN Indice de
apalancamiento, TIR

Balance Inicial

El costo del servicio es
bajo e implementarlo es
economicamente
favorable

Disefiar un plan estratégico que permita
conocer los pasos a seguir por los
objetivos del departamento de marketing y
publicidad

indice de proyeccién
del servicio

Encuestas INEC, blogs,
entrevistas

El SPA tenga buena
aceptacion

Elaborarar encuestas de satisfaccion de
las diferentes demostraciones, con el
propoésito de valorar y/o evaluar el servicio
proporcionado

Indicadores de calidad

Consultas directas al
cliente /encuestas

ldeas innovadoras a
través de indices y
referencias de programas
0 atencones similares

Realizar un plan de marketing para
posicionar la empresa en el mercado en la
ciudad de Guayaquil.

Indice de mercado

Encuestas

analizar la demanda
existente

Desarrollar un estudio de mercado que
permita conocer la aceptacion del servicio
en la ciudad de Guayaquil.

Encuestas de
satisfaccion al cliente y
aceptacion de varios
servicios adicionales

Encuestas

Atender un nicho con una
alta demanda

RESULTADOS ESPERADOS

Reconocer los activos que se necesitan
para brindar el servicio

Proyecciones en ventas

Estado de Perdidas y
ganancias en el
Balance General

Incrementar las ventas
anualmente de manera
considerable

Lograr posicionamiento en el mercado

Evaluacion de Calidad

Analisis post terapia

Lograr un reconocimiento
en la sociedad

Elaborado por: Cristhian X Durdn B.
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1.9. Formulacion de hipotesis y/o preguntas de la
investigacion, de las cuales se establecera los objetivos.

Las hipotesis de la presente investigacion se organizan de la siguiente

manera.

e ;La creacion de una empresa que brinde el servicio de SPA Terapéutico

generard un beneficio a los adultos mayores de la ciudad de Guayaquil?

o (El proyecto es sustentable en el tiempo?

e ;Hasta donde puedo expandir la propuesta del servicio innovador, dentro

del mercado?

En base a lo anteriormente expuesto, se genera una serie de preguntas

fundamentadas en las hipétesis analizadas, las cuales son:

e ;Qué hace que el negocio sea diferente al de los ya establecidos

actualmente?

e ;Qué clase de competencia directa o indirecta existe?

e ;Cual es el segmento de mercado clave al cual se desea enfocar?
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Elaborado por: Cristhian X Durdn B.

Fuente: La Investigacion
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CAPITULO 2

2. DESCRIPCION DEL NEGOCIO

2.1. Analisis de la Oportunidad

El propdsito fundamental de la creacion de esta empresa, es el de
proporcionar un servicio garantizado de SPA Terapéutico dirigido a un segmento
especial en el mercado como lo es el de adultos mayores. Si bien es cierto, esta
poblacién o segmento de mercado a considerar en la presente investigacion ha
aumentado considerablemente en los Ultimos afios (INEC - Instituto Nacional de
Estadisticas y Censos , 2010) , por lo que existe mayor probabilidad de més
personal se veria interesados en obtener los servicios que ofrezca ideas
innovadoras tendientes al mejoramiento de la calidad de vida de sus clientes,
complementado basicamente con tratamientos especializados de  masajes,
técnicas para reducir y/o eliminar la distencion muscular que genera malestar en

personas de la tercera edad.

Ya es conocido comUnmente que un problema muscular o traumatismo
generado por alguna lesion o trauma post operatoria ocasiona mucho malestar en
varias personas durante el desempefio de su vida diaria, es por tal motivo que nace
la oportunidad de generar un servicio que pueda solucionar esos problemas que
aquejan a aquellas personas, por medio de tratamientos que buscan devolver la

flexibilidad de los musculos lesionados y volverlos a su estado natural.

Varios tratamientos existentes en el mercado buscan eliminar esas
distenciones musculares a través de medicamentos y cremas quimicamente
compuestas que a la larga podrian generar problemas en el organismo por
cuestiones alérgicas, por tal motivo una se ha comprobado que el uso de cajones
tipo bafio de vapor como soluciédn terapéutica a problemas musculares, lo que ha

innovado la clasica imagen de los tipicos masajes con aceites aromatizantes
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relajantes musculares
2.2. Descripcion de la Idea de Negocio: Modelo de negocio
La idea de negocio parte de una problematica con respecto a la salud y
bienestar del adulto mayor en la ciudad de Guayaquil, por lo que se pretende
buscar la creacidén de una empresa que proporcione un eficiente y eficaz servicio
de tratamiento de recuperacion de la salud, tendiente a mejorar basicamente la

calidad de vida de las personas quienes lo requieran.

Su enfoque estd basada a la poblacion de la tercera edad o adultos
mayores, entre 60 y 80 afios residentes en geriatricos o fundaciones de la ciudad
de Guayaquil que deseen recibir un servicio terapéutico garantizado, siendo su
propuesta de valor el eliminar las distenciones musculares que generan malestar
en el segmento de mercado ya expuesto, a través de la implementacion de masajes
terapéuticos, fisioterapias y bafios de cajon. Para tal efecto se pondra en practica
visitas a centros geriatricos con demostraciones gratuitas, para poder aplicar
nuevas estrategias como actividades clave al realizar control de calidad como
también estrategias de mercadeo y posicionamiento durante el proceso, ademas se
considera como canal entre el cliente y la empresa la utilizacion de redes sociales
y paginas web que facilitan la interaccién y comunicacién con los usuarios los
cuales seran atendidos por fisioterapeutas profesionales los mismos que en cada
sesion utilizan equipamiento terapéutico innovador y especializado como es el
ejemplo del cajon de espuma, electro estimuladores y equipo de rehabilitacion
fisica como recursos clave de la empresa para brindar calidad en el servicio

propuesto.

Es importante considerar socios claves en la presente propuesta, para
lograr mas impacto en las estrategias planeadas y enfocadas al segmento de
mercado expuesto que por medio de técnicas de mercadeo y marketing en redes y
a través de la colaboracion de Geriatricos, Fundaciones y médicos ayudara a
establecer una identidad y respaldo en marca y servicio a la empresa en

formacioén.
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2.3. Mision, Vision y Valores de la Empresa

Mision:

Eliminar problemas musculares brindando el servicio garantizado de spa
terapéutico implementado por fisioterapia y bafios de cajon para adultos mayores

y personas en general de la ciudad de Guayaquil

Vision:

Ser una empresa reconocida a nivel nacional en proporcionar apoyo y

servicios terapéuticos innovadores a domicilio.

Valores:

Compromiso: ser una empresa enfocada en el bienestar de nuestros

clientes.

Honestidad: ser honestos con cada acto que se lleve a cabo durante la

organizacion.

Creatividad:

Siempre estar en constante innovacion.
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2.4. Objetivos de la Empresa

2.4.1. Objetivo General:

Ser la empresa lider en el mercado, que brinde un servicio de SPA
Terapéutico a domicilio, dirigido a la poblacién de adultos mayores de la ciudad
de Guayaquil.

2.4.2. Objetivos Especificos:

e Generar un impacto social e identidad en el servicio ejecutado.

e Realizar encuestas de satisfaccion al cliente, para evaluar el servicio a
domicilio proporcionado.

e Crear un proceso administrativo bien estructurado para tener correcto
control de la empresa

e Definir las diferencias de cada tipo de servicio proporcionado,
encaminadas al mejoramiento de la salud en general.

e Establecer una estrategia de mercado efectiva y accesible que permita
llegar a la poblacion interesada.
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CAPITULO 3

3. ENTORNO JURIDICO DE LA EMPRESA

3.1. Aspecto Societario de la Empresa

3.1.1. Generalidades (Tipo de Empresa)

SpaBitus, nombre comercial de la empresa nace dada la existente
necesidad del cuidado terapéutico muscular y de relajacion en adultos mayores de
la ciudad de Guayaquil, el servicio es realizado profesionalmente por un
fisioterapeuta quien aplicara varias técnicas de masajes procurando siempre el

bienestar, satisfaccion y relajacion del cliente.

La empresa realizard actividades en la ciudad de Guayaquil ya que el
indice de aceptacion por parte de los futuros clientes es alta, generando gran
expectativa éntrelos mismos en un promedio de edades de 60 a 80 afios quienes
aseguran que el proyecto solucionard una gran necesidad entre el segmento de
mercado propuesto.

Dicha empresa estara al alcance de todos sus clientes desde la comodidad
de sus hogares ya que el servicio se brindara a domicilio en el norte de la ciudad

de Guayaquil y su oficina principal en la ciudadela La Garzota.

Para lograr el mencionado servicio, la empresa requiere equipamiento
necesario y profesional que garantizara superar las expectativas de los clientes por
medio de varios métodos terapeuticos como Barios de Cajon, Equipos de

Fisioterapia y Masajes con Aceites Naturales. El objeto social de la empresa es:
Actividades Terapéuticas y Relajantes

Salud y Bienestar

La empresa tendra una duracion de cincuenta afios a partir de la fecha en la

que se realiza la inscripcion del contrato en el Registro Mercantil.
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Se nombrard un representante legal por parte de la junta de accionistas de
la empresa, el mismo que tendrd el cargo de asumir presencia en cualquier
actividad judicial y extrajudicial que se presenten por un periodo de cinco afos

desde su posesion.

La empresa estard a cargo de la Junta General de Accionistas, quienes
nombraran a un administrador quien sera el Girector General. La junta ordinaria
se realizara dentro de los primeros meses del afio, momento en el cual el Girector
General presentard las actividades realizadas y los problemas que se han
presentado durante su control asi como también los balances del movimiento

econdmico de la compafiia.

Dado el caso de creacion de esta nueva empresa en el mercado que brinda
servicio terapéutico a domicilio en la ciudad de Guayaquil, se espera que las
utilidades sean reinvertidas en el mismo negocio para poder mejorar la calidad del

servicio a ofrecer.

Si se presenta el caso de dar por terminada la empresa, los accionistas
estaran encargados de la designacion del liquidador para que pague a los
acreedores y divida el patrimonio social de la empresa, y si se presenta una
inexistencia de una decision unanime, sera la Superintendencia de Compafiias

quien se hara cargo de la misma.
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3.1.2. Fundacién de la Empresa

La empresa SpaBitus SA. Tendra su oficina principal en la ciudad de
Guayaquil, ciudadela La Garzota, cuyo principal objetivo social seré el brindar un
servicio especializado en masajes relajantes y terapéuticos implementando
fisioterapia y bafios de cajon a domicilio, la misma se constituira por medio de
sociedad anénima y regira bajo los articulos de la Ley de Companias y todas las
leyes vigentes en el Ecuador, la razén por el cual se determind constituir la
empresa como sociedad anonima es debido al existente numero ilimitado de
socios que esta pueda tener ademas los accionistas solo responderian hasta el
monto de sus acciones entre muchas otras ventajas y facilidades que la

constitucion SA puede ofrecer a una empresa.

La empresa sera administrada por un Gerente General, el mismo que
ejercerd el cargo de representante legal quien tendra el poder de resolver asuntos

referentes al negocio como toma de decisiones, solucion de problemas, etc.

3.1.3. Capital Social, Acciones y Participaciones

SpaBitus SA. sera constituida en base a lo dictaminado en la Super
Intendencia de Compafiias, con capital de inversion inicial de $36.312,19 la cual
sera financiada por medio de 2 accionistas y un préstamo bancario a los cuales

corresponde su participacion accionaria de la empresa de la siguiente manera:
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Tabla 3: Accionistas

ESTRUCTURA DE CAPITAL
DETALLE DE INVERSIONISTAS

DETALLE % PESD MONTOD
PRESTAMO BANCARIO 50% 15.156,10
ACCIONISTAL 30% 10.893,66
ACCIONISTA 2 20% 7.262 44
TOTAL ESTRUCTURA DE CAPITAL 100% 36.312,19

Elaborado por: Cristhian X Durdn B.

Fuente: La Investigacion

3.2. Politicas de Buen Gobierno Corporativo
3.2.1. Cadigo de Etica:

SpaBitus SA. Como empresa creara un codigo de ética en el que se
estipularan normas, principios y valores que regulen los comportamientos por
parte de cada miembro que integre la compafila los mismos que deberan

cumplirlas independientemente de la funcién que estas ocupen.

3.3. Propiedad Intelectual.

3.3.1. Registro de Marca

La empresa SpaBitus SA. se registrard bajo el nombre comercial SpaBitus
Salud y Bienestar en el Instituto Ecuatoriano De Propiedad Intelectual (IEPI) de

acuerdo a la normativa ecuatoriana vigente.
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3.3.2. Derecho de Autor del Proyecto

El derecho de autor del presente trabajo de titulacion le pertenece a su
creador Cristhian Xavier Duran Bustamante el mismo que podra ampararse bajo
las leyes ecuatorianas vigentes, las cuales requieren un registro en el Instituto
Ecuatoriano De Propiedad Intelectual (IEPI) para resguardar el nombre y creacion
de la empresa denominada “Propuesta Para La Creacion De Una Empresa Que
Brinde El Servicio De Spa Terapéutico Con Fisioterapia Y Bafios De Cajon, A

Domicilio, En La Ciudad De Guayaquil”

3.3.3. Presupuesto Constitucion de la empresa

El presupuesto se detalla en el capitulo 7 en Inversion Inicial
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CAPITULO 4

4. AUDITORIA DE MERCADO

4.1. PEST

Analisis Politico

En el ambito politico, el Ecuador se encuentra liderado por el Lcdo. Lenin
Moreno el mismo que ejerce funciones como Presidente de la Republica desde el
24 de Mayo del 2017 hasta la actualidad. El presidente democraticamente electo
es partidario por la lista Alianza Pais y sucesor del gobierno del ex presidente
Rafael Correa Delgado perteneciente a la misma lista con los mismos ideales y

objetivos.

Segun la revista Ecuador Econdmico del Ministerio Coordinador de la
Politica Econémica del Pais (ECUADOR ECONOMICO, 2016) “El actual
gobierno, se enfoca en ofrecer oportunidades incentivando al sector productivo
del pais el mismo que presta importancia para el desarrollo de actividades y
desempefios propuestos por el Plan Nacional Del Buen Vivir en conjunto con
otras entidades publicas que brindan apoyo a emprendedores con sus proyectos de
pequefia 0 mediana escala, tales como CFN, BNF, SEMPLADES, Etc”.

La empresa se regird a el Cédigo Organico de la Produccién, comercio e
inversiones ejecutado por la asamblea Nacional en el Art.4 que tiene como fines:
a.- Transformar la Matriz Productiva, para que esta sea de mayor valor agregado,
potenciadora de servicios, basada en el conocimiento y la innovacion; asi como
ambientalmente sostenible y eficiente. d.- Generar trabajo y empleo de calidad
digna, que contribuyan a valorar todas las formas de trabajo y cumplan con los
derechos laborales t.- Fomentar y apoyar la investigacion industrial y cientifica,

asi como la innovacién y transferencia tecnoldgica.
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Art. 8.- Salario Digno, el cual cubrira la menos las necesidades bésicas de
la persona trabajadora asi como las de su familia, y corresponde al costo de la
canasta basica familiar dividido para el nimero de perceptores del hogar. (Cédigo

Organico de la Produccion, 2010)

Analisis Econdmico

Actualmente el pais se encuentra inmerso en varios temas de controversia
en base a la economia del pais, esta realidad ha generado un sinnimero de
cambios y malestares asi como beneficios entre las diferentes entidades
productivamente activas que laboran en sectores industriales como en
residenciales, la implementacion de métodos alternos para solventar necesidades
latentes en el diario vivir, ha hecho de la poblacion Ecuatoriana una masa
potencial de emprendedores dispuestos a generar ingresos como también fuentes
de empleo que a la larga y si las politicas de gobierno favorece a la productividad
local, aumentaran la liquidez del pais y cubrirdn gran parte de la deudas

adquiridas por parte de gobiernos anteriores.

Como es de relevancia publica, el factor econdmico incide de muchas
maneras en sectores productivas, logrando el temor en los emprendedores que se
sienten limitados por la situacion que se vive hoy en dia, no obstante cabe recalcar
que gracias a nuevos Yy buenos incentivos gubernamentales a favor del
emprendimiento y progreso econémico del pais, se puede afirmar que después de
la gran baja econdmica que se vivid en el terremoto del 16 de Abril , el pais se

encuentra firmemente progresivo y dispuesto a incursionar.

Abarcando otros temas de importancia general, el Ecuador se encuentra
actualmente en un progresivo aumento en sus ingresos, un claro ejemplo es el

aumento del barril de petréleo a $ 49.10, comparado con el valor aproximado de
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$16.99 que tuvo el mismo a finales de febrero del afio en curso, dando esperanzas
a un nuevo ecuador por surgir con grandes cambios y oportunidades para un

emprendedor en potencia.

“Las principales preocupaciones de la economia ecuatoriana son; Sector
Fiscal, Sector Externo, Sector Financiero y Sector Productividad vy
Competitividad.” (Mauricio Pozo, 2016)

Es importante considerar las nuevas politicas del gobierno actual
referentes a la economia del pais ya que todo cambio sea bueno o malo a la
presente propuesta, se debe prever un plan de contingencia para evitar futuros
inconvenientes en el momento del arranque del proyecto y de esta manera la
empresa podra alcanzar varios objetivos entre ellos es el colaborar con su
aportacion a la economia de la sociedad brindando fuentes de empleo y
cumpliendo con las obligaciones tributarias que esta requiera.

Analisis Social

Para analizar el aspecto social en base al tema propuesto como un SPA
Terapéutico para Adultos Mayores en la ciudad de Guayaquil, se debe considerar
la cifra aproximada de la tasa de mortalidad de un ecuatoriano adulto mayor
residente en la ciudad, por lo tanto “se estima que la vida prolongada maxima del
ser humano actual es hasta los 85 afios de edad y si esta se prolonga, pasara a un

estado de longevidad” (ecuadorencifras.gob.ec,2016).
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Hoy en dia el ecuatoriano promedio aproximadamente entre los 35 afios de
edad en adelante , se preocupa frecuentemente por precautelar su salud y bienestar
personal acudiendo a centros especializados en relajacion fisica y mental ubicados
en sectores de su localidad, no quedandose atrds los servicios de los ya
mencionados a disponibilidad de los clientes en la comodidad de sus hogares,
pero la presente propuesta establece el fijar su atencion en un nicho actualmente
poco atendido por una sociedad preocupada por el mafiana, en la que se brinda
servicios terapéuticos muy requeridos por el segmento propuesto, dando paso a
una nueva oportunidad de brindar una terapia de calidad satisfaciendo una

necesidad en la que su demanda es asequible.

El Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC), en el Anuario de
Nacimientos y Defunciones del Ecuador, detalla especificamente el indice de
mortalidad de un hombre y una mujer a la edad maxima aproximada de 85 afios,
para realizarlo se necesit6 de la recoleccion de datos obtenidos por varios métodos
conocidos, entre los mas frecuentes y eficientes es a traveés de un grupo de
estudiantes representantes en cada ciudad del pais en el afio 2014 quienes
censaron a la poblacion delimitando los integrantes residentes del Ecuador,
partiendo de este hecho se puede considerar un rango aproximado de edades en
las que puede pautar el proyecto tomando en cuenta segun el articulo 36 de los
Derechos de los Adultos Mayores en el Derecho Constitucional del Ecuador que
especifica a los llamados Adultos Mayores como “aquellas personas que hayan
cumplido 65 afios de edad” (Derecho Constitucional), por lo tanto el rango de

edades propuesto se especifica entre los 65 a 85 afios de edad y publico en general

Analisis Tecnolo6gico

De acuerdo con el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos del Ecuador
con el propdsito de evaluar el estado de salud de las personas adultas de 65 0 mas
afios de edad, se realizd una encuesta sobre Salud, Bienestar y Envejecimiento

denominada (SABE), que en coordinacion con el Ministerio de Inclusion
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Econdmica y Social, dieron oportunidad al indice especifico aproximado de
adultos mayores quienes acuden con frecuencia a centros de atencion publica
cercana a su localidad como también a centros de terapia fisica post traumaética u

operatoria.

La encuesta determind también las caracteristicas demogréficas, estado de
salud y estado animico de las personas de 65 afios en adelante residentes en el
Ecuador con la finalidad de implementar politicas, estrategias y programas
publicos que mejoren las condiciones sociales y de salud del segmento ya
mencionado. (INEC, 2016)

Como resultado se analiz6 que en la poblacion adulta a finales del afio
2016 existia un 32,8% de adultos mayores a nivel nacional que tienen acceso ya
sea publico o privado a establecimientos de rehabilitacion fisica, en el area
urbana el crecimiento de adultos mayores es de 10.8, mientras que en la rural es
de 9.8 puntos (Ecuador en Cifras, 2016).

El Instituto de Estadisticas y Censos afirma que el 63,4% de la poblacion
sea adulta o adulta mayor asisten con frecuencia a centros de rehabilitacion de
terapia fisica muscular adaptadas tecnoldégicamente en sectores publicos o
privados (INEC, 2012), actualmente se considera que el porcentaje haya
aumentado 5 puntos méas de lo ya registrado en el 2012, dando paso a la
oportunidad de ofrecer el mismo servicio que se puede recibir en un centro

especializado, en la comodidad de los hogares de los futuros clientes.

Si bien es cierto, hoy en dia se vive en la era de la tecnologia la cual
facilita varias necesidades biologicas y necesidades creadas por el ser humano

actual, una de ellas es la comunicacion, para ello existen redes sociales, las
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mismas que son frecuentemente visitadas por sus usuarios a nivel nacional, segun
el Instituto de Estadisticas y Censos del Ecuador registré un aumento de 6 puntos
mas de lo anteriormente registrado en el 2012 que fue un 55,4% que determina el
indice la poblacion que se conecta a una red social al mismo tiempo. Esta
estadistica es beneficiosa para el proyecto debido a que se realizaran estrategias

de promocion por medio de redes sociales populares.

4.2. Atractividad de la Industria: Estadisticas de Ventas,
Importaciones y Crecimientos en la Industria

Para realizar el respectivo analisis de la Atractividad de la Industria de la
presente propuesta, se llevara a cabo una investigacion a base de encuestas
realizadas por entidades publicas reconocidas que determinen el indice de la
aceptacion de un Spa Terapéutico en la ciudad de Guayaquil.

Como es de conocimiento publico, hoy en dia el bienestar personal que
conlleva la salud fisica , mental y hasta espiritual , ha generado en la poblacion un
gran impacto llevando a las masas a consumir productos o servicios que
mejorardn y en algunos casos alargaran su calidad de vida brindandoles la
satisfaccion de hacer un bien por si mismos desde el momento en que los
consumen los productos o servicios ya mencionados, esto genera gran
importancia para las futuras empresas que desean incursionar en la industria de la
salud, la belleza y la rehabilitacion fisica compitiendo por ofrecer un sinnimero
de servicios generando oportunidades de empleo y posibles estrategias de
diferenciacion que llegaran a satisfacer o hasta superar las expectativas de los

segmentos propuestos respectivamente.

Segun el Instituto de Estadisticas y Censos del Ecuador en Salud y
Bienestar afirma que el afio pasado 2016 llegd a un 85.3%, cantidad que esta por
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encima del 76.4% del afio 2012. Este servicio experimenta un incremento de
consumo considerablemente de un 3% mensualmente a lo largo del afio 2016 y
2017. El segmento de negocios tradicionales estd conformado por los
establecimientos fisicos tecnolégicamente equipados para rehabilitacion fisica
muscular en sectores industriales o residenciales de la ciudad de Guayaquil.
(Ecuador en cifras 2016).

Tomando en cuenta lo anteriormente expuesto se puede concluir que la
Atractividad de la Industria en la poblacion Ecuatoriana actual segin el segmento
propuesto, genera una gran aceptacion par parte de los mismos , asi también como

Instituciones Geriatricas locales.

4.3. Analisis del Ciclo de Vida del Producto en el Mercado

El servicio como tal se encuentra en etapa de formacién, dado el caso que
aun no ha sido lanzado oficialmente en el mercado nacional. Sin embargo, la
empresa se encuentra realizando las respectivas investigaciones con el fin de
obtener los datos necesarios para lograr la aceptacion del servicio y llegar a un

posicionamiento de marca en la ciudad de Guayaquil.
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Gréfico 1: Ciclo de Vida

Introduccion | Crecimiento | Madurez Declive

/’\

Ventas

7

Tiempo

Elaborado por: Cristhian X Durén B.

Fuente: La Investigacion

4.4, Analisis de las Cinco Fuerzas Competitivas de Porter y
Conclusiones

El analisis de las Fuerzas de Porter es de vital importancia para el
desempefio correcto de estrategias de competencia y diferenciacion que se pueda
adaptar a la presente propuesta con la Unica y exclusiva finalidad de llegar a
pautar en un mercado determinado dejando una huella por su distincion y calidad.

Poder de Negociacién de los Proveedores:

Actualmente el cuidado personal y la salud fisica estd marcando tendencia
en la poblacién, partiendo de esta realidad y como es de conocimiento publico, las
empresas de la salud, belleza y bienestar aprovechan dichas tendencias para
marcar una diferencia en el cliente mediante emprendimientos con multiples
beneficios para el ser humano que son elaboradas ya sea para un cliente u otra

empresa como en este caso un Spa de Rehabilitacion.
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Ya que el mercado en cremas y productos similares para uso terapéutico se
encuentra copada entre gran variedad, es sencilla la facilidad de cambio de
proveedor segin convenga la situacion o necesidad requerida, pese que este sea
un integrante importante de la cadena de valor. Sin embargo, cada proveedor se
distingue por la calidad de su producto y la diferenciacion que esta posea en un
bien tangible o intangible que sea atractivo para los clientes, dando a lugar la
consideracion de establecer estrechas relaciones con los proveedores fijos a

seleccionar.

Poder de Negociacidon de los Clientes

Segun la Encuesta Nacional de Salud y Nutricion del Ecuador en una
seccion dirigida exclusivamente a empresas similares a la presente propuesta,
expone un indice Medio como resultado de los andlisis con respecto al poder de
los consumidores durante la negociacion debido a la existencia de muchas
empresas con una razon social similar que manejan una tarifa de costos fija y

aceptada en el mercado competitivo. (Esanut,2016)

Amenaza de Productos Sustitutos

El andlisis realizado por medio de una visita de campo al sector en donde
laboran empresas que se dedican a realizar actividades similares a la presente
propuesta, muestran un indice de riesgo Medio-Alto de productos sustitutos en el
mercado ya que existe una gran variedad de productos y servicios como SPA,
Centros de Hidroterapias Musculares, Establecimientos de Masaje y Relajacion,
Servicios de Masajes Terapéuticos fisicos y a domicilio, etc. Sin embargo las
empresas mencionadas no poseen la tecnologia a domicilio que diferencia la
presente propuesta de entre empresas existentes en el mercado como es el servicio

de un bafio terapéutico implementado por un cajon a vapor.
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Amenaza de Nuevas Entrantes

En la Industria de la Salud, Belleza y Bienestar existen varios factores que
impulsan a muchos emprendedores en el pais para implementar negocios
similares al expuesto gracias a la gran demanda que este servicio posee por su alto
interés por parte de la sociedad, la misma que se encuentra influenciada por

tendencias populares.

Es de consideracion la existencia de empresas posicionadas en el mercado
con afios de experiencia y calidad que realizan servicios similares a la presente
propuesta expuesta, lo cual generaria una leve desventaja ya que para obtener
acceso a canales de distribucion cominmente usados para este servicio se requiere
destruir barreras de entrada creadas por empresas anteriormente mencionadas que
realizaran estrategias competitivas a respuesta de cualquier accion que perjudique

su negocio como el caso de una nueva entrada.

Rivalidad Entre Competidores

Hoy en dia en el Ecuador existe una gran variedad de marcas que se
encuentran posicionadas en el mercado ofreciendo servicios similares o hasta mas
implementados mediante la utilizacién de tecnologia novedosa que a la larga
generaria un problema en el momento de la implementacion de la propuesta
expuesta, sin embargo se considera importante realizar una estrategia de
marketing competitivo que genere impacto a la sociedad exponiendo la
diferenciacion y experiencia en servicio que ofrece el presente proyecto, de esta
manera se espera llevar estrategias adecuadas para lograr una ventajosa

competitividad con los futuros rivales.
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- Conclusiones

Segun el andlisis realizado anteriormente, se debe considerar que las
fuerzas expuestas se encuentran en un nivel de riesgo alto perjudicial para la
implementacion de la presente propuesta. Para contrarrestar el efecto de las
mencionadas fuerzas, se debe ofrecer nuevos y atractivos servicios al consumidor
para obtener una ventaja competitiva en el mercado apostando a la innovacion y a

la investigacion.

4.5. Analisis de la Oferta

Para el ingreso de la empresa SpaBitus S.A. al mercado propuesto, se debe
realizar previamente una exhaustiva investigacion en la que se determine el nivel
de la competencia directa, estrategia de marketing a utilizar, valor agregado por

servicio y canales de distribucion.

4.5.1. Tipo de Competencia

Para la empresa SpaBitus S.A. existiran dos tipos de competencias
comunmente conocidas como competencia directa e indirecta, se considera como
competencia directa a cualquier servicio que presente iguales o similares
caracteristicas. Como competencia indirecta se considera a todos aquellos

servicios sustitutos a un spa terapéutico para adultos mayores.

- Competencia Indirecta

Actualmente entre los servicios terapéuticos o servicios de relajacion no se
encuentra una propuesta similar a la presente, ya que no existe en el mercado un
servicio que brinde spa de relajacion combinado con terapias rehabilitadoras

mediante bafios terapéuticos de cajon para adultos mayores.
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- Competencia Directa

Como competencia indirecta se consideran a todas aquellas empresas de
salud, belleza y bienestar como son el Spa Hillary (Hillary Resort), Aqua Vita Spa

(Centro Estético), Vital Spa, Centro de Fisioterapia Luis VVernaza, entre otros

4.5.2. Marketshare: Mercado Real y Mercado Potencial

- Mercado Real:

El servicio va dirigido para geridtricos y adultos mayores hombres y
mujeres entre las edades de 65 a 85 afios de edad de la ciudad de Guayaquil,

especificamente en los sectores de la Kennedy, Alborada, Urdesa y Ceibos.

- Mercado Potencial:

Habitantes entre los 65 y85 afios de edad que posean un nivel
socioeconémico medio-bajo de la ciudad de Guayaquil que deseen recibir el
servicio de un spa de relajacion con los beneficios de masajes y equipos

terapéuticos a domicilio.

4.5.3. Caracteristicas de los Competidores: Liderazgo,
AntiglUedad, Ubicacion, Productos Principales y Linea de
Precio.

Dentro de las principales empresas reconocidas como Spa terapéutico en la

ciudad de Guayaquil y sus alrededores son:
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- Hillary Nature Resort (Arenillas)

Esta empresa es muy conocida a nivel nacional e internacional debido a la
fama que posee su fundadora, pero no es de ella de quien se hablara, sino de la
idea que ella junto con sus socios capitalistas tuvieron al implementar su cadena
de SPA’S en varios paises de América Latina, con la bésica finalidad de cumplir y
satisfacer las necesidades de sus clientes por medio de la implementacion de
tratamientos quiropréacticos, fisioterapéuticos, dermatologicos y reflexoldgicos

que son unas de muchas caracteristicas y servicios que refleja esta gran empresa.

Se tomara como referencia su buena implementacion estratégica, su plan
de marketing y ventas, estrategias de posicionamiento en el mercado y precios
referenciales por cada servicio que ofrezca el SPA HILLARY NATURE
RESORT, para de esta forma poder seguir sus pasos, competir con servicio y
mejorar el sistema de costos, con el &nimo de que este proyecto se convierta en

un negocio sustentable en el tiempo.

- SPA Bellisima Centro de Cosmetologia (Guayaquil)

El SPA es muy conocido por sus excelentes tratamientos dermatoldgicos
en cuanto a la belleza masculina y femenina se refiere, la relajacién y los
tratamientos terapéuticos dermatoldgicos y sensitivos son unas de sus
caracteristicas principales y razén por la cual se ha convertido en una empresa
conocida y posicionada en el medio, el objetivo de considerar a SPA
BELLISIMA como una referencia para la implementacion de este proyecto, es
basicamente por sus conocidas estrategias de mercado dentro de la localidad
deseada. Se espera poder conocer sus relaciones con los clientes y actividades

clave que hacen de la misma empresa un éxito.
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- SPA “Esperanza Ferra Soto”:

Empresa conocida por sus famosos servicios, cursos de SPA y reflexologia
lo colocan como uno de los principales objetivos a considerar como referencia de
estudio ya que gracias a su gran trayectoria y reconocimiento en la industria
dedicada a los tratamientos terapéuticos corporales y estéticos que generan gran
satisfaccion a sus clientes dando interés por conocer las estrategias aplicadas para
su éxito y asi implementarlas a la propuesta expuesta con el fin de obtener los

mismos resultados en marketing y posicionamiento para la ciudad de Guayaquil.

- SPA “Serenidad”:

Empresa reconocida ubicada en el sector de Bellavista Guayaquil Ecuador,
El SPA Terapéutico de Serenidad se enfoca, principalmente, en la salud integral.
Ofrece terapias y ejercicios que no solo ayudan a las personas a restaurar su salud

sino que también la potencian.

- Aqua Vita SPA - Centro Estético y terapéutico:

Ofrece las mas modernas y comodas instalaciones con una acogedora y
relajante sala de masajes, amplia sala de bafio sauna, comoda tina de hidroterapia
con lujosas salas de faciales que brindan una experiencia inigualable para los
clientes que deseen encontrar descanso, armonia, bienestar, paz y tratamientos de

relajacion terapéutica.

Su enfoque basico es estar al alcance de los clientes potenciales en
sectores estratégicos de facil acceso, su diferenciacion es la calidad de servicio
brindado por medio de equipamiento y atencion profesional que garantiza el

bienestar y satisfaccion de los clientes.
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4.5.4, Benchmarking: Estrategia de los Competidores y
Contra estrategia de la Empresa

Realizando un anélisis partiendo desde el departamento de marketing, se
puede considerar las estrategias de las siguientes empresas: Hillary Nature Resort
y Agua Vita SPA.

La primera empresa cuenta con un liderazgo reconocido a nivel nacional
por su calidad en servicio brindado, dicha empresa es considerada primera opcién
entre los clientes ocupando aproximadamente un 75% de aceptacién de la misma
a través de una encuesta realizada telefonicamente, Hillary Nature Resort es una
empresa que se dedica a brindar bienestar y relajacion a sus clientes, los mismos
que se sienten completamente satisfechos por sus instalaciones y los servicios que
ofrecen, siendo el lugar favorito de hombres y mujeres en especial las personas
entre 20 y 50 afios de edad.

Por otra parte la empresa AquaVita es reconocida por los servicios
terapéuticos que ofrece a clientes de todas las edades especialmente a el segmento
de adultos mayores los mismos que aseguran haber recibido una excelente
experiencia, esta empresa es catalogada una de las muy pocas empresas dedicadas
a la salud, bienestar y belleza del ser humano sea cual sea su edad, su estrategia de
diferenciacion se fija en brindar una experiencia Unica al cliente el mismo que se
siente satisfecho por el servicio recibido y la cercania que esta se encuentra de sus

hogares.

4.6. Analisis de la Demanda

4.6.1. Segmentacion de Mercado

En el analisis del segmento de mercado, la empresa “SpaBitus S.A.” desea
dirigirse a los habitantes adultos mayores hombres y mujeres entre 65 y 80 afios

de edad residentes de la ciudad de Guayaquil, ademas de un publico adulto
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general el mismo que pertenezca a un nivel socioeconomico medio-alto que

deseen un servicio de spa terapéutico a domicilio.

4.6.2. Criterio de Segmentacién

Los criterios considerados para la empresa “SpaBitus S.A.” son

geograficos y pictograficos.

4.6.3. Seleccion de Segmentos

La empresa “SpaBitus S.A.” ha tomado en consideracion los siguientes

segmentos:

Demogréafico: Hombres y mujeres entre las edades de 65 a 85 afos.

Geogréfico: El proyecto se encontrard enfocado para la ciudad de Guayaquil a

un nivel socioeconémico medio-alto.

Psicografico: Hombres y Mujeres adultos mayores de la ciudad de Guayaquil

que cuiden su salud y que deseen el servicio de un spa terapéutico a domicilio.

Tomando en consideracion los datos estadisticos del Instituto Nacional de

Estadisticas y Censos (INEC), la ciudad de Guayaquil cuanta con una poblacién
de 2°350.9150 habitante, e los cuales corresponden al 49,3% de hombres y 50,7%

en mujeres. Sin embargo el proyecto va focalizado a los adultos mayores hombres
y mujeres de entre 65 a 85 afios de edad, los mismos que corresponden 63,4% de

la poblacion.

65



4.6.4. Perfiles de los Segmentos

El perfil del consumidor se describe a continuacion:

Personas adultas que cuiden su salud personal.
Personas adultas que deseen recibir una terapia con bafios de cajon a domicilio.

Personas adultas que deseen recibir los beneficios de un spa terapéutico a
domicilio.

Personas adultas que deseen recibir masajes fisioterapéuticos a domicilio.

Personas adultas que deseen recibir una experiencia diferente al de los Spas
tradicionales.
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4.7, Matriz FODA
Tabla 4: Matriz FODA
Fortalezas: Debilidades:
1. Servicio con beneficios 1. Servicio nuevo en el
curativos y regenerativos para | mercado.
el ser humano.
2. Medio de transporte
FODA 2. Personal Capacitado. limitado.

3. Servicio e imagen
competitiva para el mercado.

Oportunidad:

1. Crecimiento de la demanda en
adquisicion de servicios para la
salud.

F+Q:

1.1. Realizar la oferta de un
servicio innovador con
beneficio para la salud

O+D:

1.1. Campafias de
Posicionamiento.

humana.
2. Aumento en la industria de la
salud, belleza y bienestar.
3. Apoyo gubernamental a
emprendimientos nacionales
Amenazas: F+A: D+A:

1. Entrada de nueva competencia

2. Confianza en los spas
tradicionales por parte de los
clientes.

3. Falta de conocimiento de un
spa terapéutico a domicilio.

1.2. Realizar campafias de
demostracion en geriatricos.

1.3. Realizar alianzas con
doctores y geriatricos que
recomienden el servicio de
spa terapéutico a domicilio.

1.1. Presentar el servicio
como una alternativa
saludable a los spas
tradicionales.

Elaborado por: Cristhian X Durdn B.

Fuente: Investigacion
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4.8. Investigacion de Mercado
4.8.1. Método

Para la metodologia de la presente propuesta, se ha determinado utilizar

encuestas como método cuantitativo y focus group como método cualitativo.

4.8.2. Disefio de la Investigacion

4.8.2.1. Objetivos de la Investigacion: General y

Especificos (Temas que desean ser investigados)

- Objetivo General:

Conocer el indice de aceptacion del servicio spa terapéutico a domicilio y

las necesidades del propuesto segmento de mercado en la ciudad de Guayaquil.

- Objetivos Especificos:

o Conocer las estrategias de posicionamiento de las marcas competidoras.

o Identificar el precio que los clientes estarian dispuestos a pagar por el
servicio.

e Analizar los requerimientos de los clientes para innovar en el servicio a
ofrecer.

e Conocer los factores que inciden en la decision de adquirir el servicio.
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4.8.2.2. Tamano de la Muestra

Para el desarrollo del presente trabajo investigativo, sera dirigido al sector
de la Kennedy, Alborada y Urdesa en la ciudad de Guayaquil ya que segun datos
del Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC) en el censo del afio 2010
se registro en el sector antes mencionado una poblacion aproximada de 1.050.826

adultos mayores.

Dicha muestra se obtendra por medio del muestreo aleatoreo simple cuya

férmula es la siguiente:

_ Z’pgN
~ NE2 +Z2%pq

n

4.8.2.3. Técnica de recogida y analisis de datos

Las técnicas utilizadas en la investigacion fueron entrevistas, encuestas y

focus group.

4.8.2.3.1. Exploratoria (Entrevista preliminar,
Observacion, Grupo Focal, etc.)

- Entrevista a expertos:

La entrevista se realizo en las instalaciones del Geriatrico Villa Hogar La
Esperanza. Al director Carlos Garcia, Intensivista Geriatrico, Médico del Onmi

Hospital Y del Hospital Solca de Guayaquil.
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e ;Cual es el beneficio a la salud que aporta una sesion de fisioterapia

muscular en un ser humano?

Sin dudar el tratamiento terapéutico muscular fusionado con las bondades
de la Fisioterapia, dan como resultado un aporte beneficioso a la salud ya que
prolonga la vida de los tejidos musculares que en el caso del ser humano al llega a
una edad avanzada, pierde flexibilidad que dificilmente se recupera con el tiempo,
por tal motivo se recomienda a cada paciente de este geriatrico, una sesion

fisioterapéutica para evitar futuras complicaciones.

e ;Cuanto tiempo considera usted que es recomendable recibir una
terapia rehabilitadora?

Es recomendable recibir el tratamiento entre 45 a 60 minutos en cualquier
paciente.

e ;Considera usted necesaria una terapia rehabilitadora muscular
utilizando bafios de vapor en los pacientes?

Es muy necesario ya que facilitaria mucho el trabajo de los terapistas para
realizar su trabajo evitando lastimar los musculos tensionados mal Ilamados
“nudos” al aplicar fuerza con sus dedos.

e ;Considera usted que el servicio que ofrece un spa terapéutico a
domicilio integrado con terapias de masajes de relajacion,
fisioterapias y bafos de cajon es una alternativa viable a un servicio
de spa o de terapias comunes conocidas actualmente?

Es una gran alternativa ya que en el ambito en el que me desenvuelvo,

existen varios pacientes hospedados en el geriatrico que requieren el servicio con
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mas frecuencia ya que trasladarlo a un centro de rehabilitacion fisica es
complicado, como muso personal es muy aceptable considerando que el servicio

de bafios de cajon es a domicilio lo cual seria algo novedoso para las personas.

Focus Group: Focus Group dirigido a una muestra del segmento de
mercado propuesto como B, C+ en el CAMI 29 y Oriente de la Alcaldia de

Guayaquil sobre terapias para la salud fisica y mental en la ciudad de Guayaquil.

e Previa a la recoleccién de datos se procede a transmitir una charla
informativa sobre los beneficios a la salud que la presente propuesta tiene
como objetivo, detallando claramente las diferentes actividades que se
ofrece en la empresa, solventando informacion necesaria para cubrir dudas
que se lleguen a presentar por parte de los clientes.

e Posteriormente se procede a realizar una demostracion con todos los
equipos profesionales requeridos con la finalidad de proyectar la calidad
del proceso a ofrecer.

e Una vez realizada la demostracion, se procede a realizar las preguntas a
los participantes del focus group.

1) De los servicios que pudo observar, cual le pareci6 mucho mas interesante:

- Fisioterapia

- Masajes relajantes
- Bafios de Cajon

- Reflexologia

- Mesoterapia

- Aromaterapia
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2) Que otro servicio le gustaria que la empresa implemente a sus actividades?

3) Sesiente a gusto con la imagen y presentacion del servicio expuesto?
- Si

4) Cuanto estaria dispuesto a pagar por este servicio?
- 25a30 dolares
- 30 a 45 dolares
- 45a55ddlares
- Prefiero ir al Spa

Grafico 2: Focus Group

Elaborado por: Crithian X. Duran B.
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4.8.2.3.2. Concluyente (Encuesta)

Encuesta realizada a 280 personas entre adultos mayores y publico general
residentes en los sectores antes mencionados de la ciudad de Guayaquil.

4.8.2.4. Analisis de Datos

Encuesta de estudio de mercado sobre terapias para el bienestar fisico y

emocional en la ciudad de Guayaquil.

Preguntas para publico en general

- Pregunta 1: En que rango de edad se encuentra

Objetivo: Esta pregunta permite conocer sobre en que rango de edades
despierta mayor interés el servicio a ofrecer
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Grafico 2: Rango de Edades

Rango de Edades

HMEntre30-39 MWEntre40-49 W Entre 50 - 59 M Entre 60 0 mas

Elaborado por: Cristhian X. Duran B

Fuente: Investigacion.

Analisis: La encuesta arroja un alto interés del servicio por parte de las
personas entre 60 afios 0 mas, el mismo que corresponde a un 34%.

Pregunta 2: ;En qué sector de la ciudad vive?

Objetivo: Conocer en qué sector es mas aceptable el servicio propuesto
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Grafico3: Sector en el que Vive

Sector en el que vive

B En Samanes MEn Alborada ®mEn Urdesa MEn Garzota MEn Kennedy M En Sauces

/\
Ny

Elaborado por: Cristhian X. Duran B

Fuente: Investigacion.

Andlisis: Con esta pregunta se puede determinar en que sector de la ciudad de
Guayaquil es mas aceptable el servicio, en este caso corresponde a la
ciudadela Kennedy con un 29%

Pregunta 3: ;Cudl es su nivel de ingreso aproximado?

Obijetivo: Conocer el nivel socio econdémico al que se va a enfocar el servicio
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Gréafico 3 Nivel de Ingreso Aproximado

Nivel de Ingreso Aproximado

M Entre 500 - 800 M Entre 800 - 1200 W Entre 1200 - 1600 M Entre 1600 o mas

7

Elaborado por: Cristhian X. Duran B

Fuente: Investigacion.

Analisis: Se puede reconocer que el servicio es bien aceptado por una
poblacion de moderado estrato social

Pregunta 4: ;Qué servicio le gustaria que se enfoque mas la empresa para
satisfacer sus requerimientos?

Objetivo: Conocer por cual servicio es mas llamativo para los clientes.
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Servicio Estrella de la Empresa

B Masajes M Fisioterapia M Bafios de Cajéon MW Reflexologia M Aromaterapia

N
ayv

Anélisis: Se puede determinar que el servicio de Bafios de Cajon es mas
Ilamativo para el cliente ya que representa un 30% de aceptacion.

Pregunta 5: En cuanto a los masajes moldeadores ¢Con cual de los siguientes
servicios se sentiria mas a gusto?

Objetivo: Conocer las necesidades del cliente en cuanto al proceso del
servicio a ofrecer.
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Graéfico 4: Servicios a Ofrecer

Servicos a Ofrecer

B Masajes a manos libres con aceites y cremas
B Masajes con rodillos de madera
Masajes con aparatologia

B Masajes con mesoterapia

25%

Elaborado por: Cristhian X. Duran B

Fuente: Investigacion.

Analisis: se determina la ceptacion del servicio de masajes a manos libres con
aceites y cremas que corresponden a un 30%

Pregunta 6: En cuanto a la manera de distencionar los musculos o tratar
algin traumatismo muscular usted prefiere:

Objetivo: Conocer las necesidades del cliente en cuanto al servicio a ofrecer.
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Grafico 5: Gustos de los Clientes

Gustos de los Clientes

B Masajes relajantes B Quiropraxia & Piedras Calientes M Bafios de Cajon con esencias

21%

Elaborado por: Cristhian X. Duran B

Fuente: Investigacion.

Andlisis: Como metodologia para alivianar distenciones musculares se
considera como principal opcién la terapia con Bafios de Cajon y
aromaterapia la misma que representa un 27% de aceptacion por parte del
cliente.

Pregunta 7: Sobre la frecuencia de uso del servicio, Cuantas veces al afio
recibe un tratamiento terapéutico tipo spa?

Objetivo: Conocer la frecuencia en la que el cliente adquiere el servicio.

79



Grafico 6: Frecuencia de uso del Servicio

Frecuencia de uso del Servicio

B Menosde3veces HMDe3al2 mMasdel2 ™ Nunca

Elaborado por: Cristhian X. Duran B

Fuente: Investigacion.

Anélisis: Se puede conocer que el publico frecuenta el servicio de 3 a 12
veces lo que se resume en un 32%

Pregunta 8: ;Cuéles son las razones por las que no asiste a un SPA con
mayor frecuencia?

Objetivo: Conocer los factores que inciden a que el cliente no pueda adquirir
el servicio
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Grafico 7: Razones por las cuales no se acepta el servicio con frecuencia

Razones por las cuales no se acepta el
servicio con frecuencia

M Falta de Tiempo H No hay buenos horarios

Spas muy lejos de su ubicacion M Le estresa lidiar con el trafico

>

Elaborado por: Cristhian X. Duran B

Fuente: Investigacion.

Analisis: se llega a la conclusion que la unica razén por la que el cliente no
puede asistir o contratar el servicio debido a que el mismo se encuentra fuera
de su ubicacidn, el mismo arroja un 31% de coincidencias.

Pregunta 9: Si le ofrecemos la comodidad de un spa en su hogar,
acomodandonos a su horario ¢estaria dispuesto a recibir tratamientos
antiestress y/o fisioterapia regenerativa muscular?

Objetivo: Conocer la aceptacidn del servicio en sus hogares
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Grafico n 8: aceptacion del Servicio

Aceptacion del Servicio

mSlI mNO

Elaborado por: Cristhian X. Duran B

Fuente: Investigacion.

Analisis: El servicio fue aceptado con un 68% por parte de la poblacion
investigada.

Pregunta 10: Considerando el precio que paga usted al adquirir un servicio
en su spa favorito, el ahorro en tiempo y movilidad ¢ Cuénto estaria dispuesto
a pagar por una sesion de tratamiento terapéutico fisioterapia rehabilitadora y
bafios de cajon por un tiempo de 45 a 60 minutos en su hogar?

Objetivo: Obtener el valor percibido que los clientes otorgan por el servicio a
ofrecer.
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Grafico 9: Valor Estimado del Servicio

Valor estimado del servicio por el cliente

W 25-30ddlares m30-40dodlares 45 - 55 dblares W Prefieroir al spa

33%

Elaborado por: Cristhian X. Duran B

Fuente: Investigacion.

Analisis: Se considera el valor aproximado de 45 a 55 ddlares debido al alto
porcentaje adquirido en la encuesta realizada.

4.8.3. Conclusiones de la Investigacion de Mercado

Los resultados obtenidos por cada una de las preguntas realizadas en la
encuesta anteriormente expuesta, arrojan varios datos que son de gran ayuda para
la puesta en marcha de la presente propuesta ya que en gran parte se considera
distintos factores que para los clientes son importantes al momento de pagar por

este servicio, asi mismo como la calidad a ofrecer, entre otros.

La empresa tomara en cuenta varios datos obtenidos para la mejora y
perfeccionamiento del disefio de la empresa en investigacion, utilizara distintos
métodos de recoleccion de informacion y técnicas de perfeccionamiento en la

materia para superar las expectativas del cliente.
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Tomando en cuenta los porcentajes obtenidos en la investigacion realizada
se considerara también las facilidades de ofrecer el servicio a domicilio en
cualquier parte de la ciudad ya que dicha facilidad hace més atractiva a la

propuesta.

4.8.3.1. Recomendaciones de la Investigacion de

Mercado

Posterior a la investigacion de mercado se logré observar a diferentes
personas que desconocen del servicio y de las bondades que este trae a la salud
del ser humano, es por tal motivo que se determiné realizar mas campafas de
impulsion del servicio con la finalidad de poder cubrir cualquier tipo de duda que
se llegue a presentar por parte de los clientes y asi estos puedan sentirse mas

seguros al adquirir el servicio propuesto.

Se recomienda ademas que se considere un disefio y nombre respectivo a
la empresa para que sea de facil acceso a la memoria de los clientes y asi alcanzar

el Top of Mind del segmento propuesto.
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CAPITULO5

PLAN DE MARKETING
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CAPITULO5

5. PLAN DE MARKETING

5.1. Objetivos:

- General:

Posicionar el servicio Spa Terapéutico con bafios de cajon a domicilio en

la ciudad de Guayaquil como una sana alternativa a los métodos tradicionales.

- Especificos:

e Aumentar el nivel de las ventas en el primer afio de
funcionamiento.

e Investigar el nivel potencial en el mercado de salud, belleza y
bienestar.

e Incrementar el nimero de seguidores y visualizaciones en redes
sociales como Facebook e Instagram.

e Incentivar al mercado potencial a adquirir el presente servicio
por medio de estrategias de marketing cuidadosamente
preparadas.

5.1.1. Mercado Meta

Es considerado mercado meta a aquellas personas adultas mayores entre
65 y 85 afnos de edad de género masculino y femenino que residen en los sectores
anteriormente mencionados cuyo nivel socioecondémico se encuentre en B, C+y a
quienes se les realizara la respectiva investigacion para la presente propuesta la
misma que se llevara a cabo en la ciudad de Guayaquil con el objetivo de plantear

nuevas alternativas a los servicios tradicionales ofrecidos en un local fisico SPA.
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51.1.1. Tipo y Estrategias de Penetracidn

SpaBitus SA aplicara la estrategia de diferenciacion al brindar un servicio
terapéutico rehabilitador y de cuidado personal a domicilio para adultos mayores

residentes de la ciudad de Guayaquil.

5.1.1.2. Cobertura:

La empresa realizard enfoques dentro del sector anteriormente expuesto
perteneciente a la ciudad de Guayaquil, dando como resultado la consideracion de
varios geriatricos, consultorios médicos e institutos de salud publica como
sectores de amplia cobertura para proceder a la implementacién de estrategias
cuidadosamente disefiadas para cubrir geograficamente lugares de alta frecuencia
del futuro cliente y tener la oportunidad de ofrecer el servicio de manera directa

aprovechando la necesidad del cliente.

5.2. Posicionamiento

- Posicion: se realizara estrategias de posicionamiento para que la empresa sea
considerada como el primer Spa Terapéutico con Fisioterapia, Rehabilitacion

fisica y Bafios de Cajén a domicilio en la ciudad de Guayaquil.

- Objetivo: Lograr introducir el servicio en geridtricos de la ciudad de

Guayaquil para lograr una referencia por el servicio brindado.
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Segmento: Habitantes adultos mayores, personad de la ciudad de Guayaquil
que deseen recibir el servicio calificado de un Spa Terapéutico con

Fisioterapia Rehabilitacion Fisica y Bafios de Cajon a domicilio.

Calidad Percibida: Se pretende obtener del cliente la estimacion
considerada como calidad percibida al obtener un servicio beneficioso para la
salud por medio de un Spa Terapéutico a domicilio el mismo que esta
conformado por equipos y expertos en la materia cuyo objetivo es satisfacer
las necesidades del cliente por medio de técnicas terapéuticas, rehabilitadoras

y masajes relajantes.

Atributos: EIl servicio completo de un spa Terapéutico y Relajante
implementado por un equipo profesional de masajistas y actividades
novedosas como Bafios de Cajon, Fisioterapia y Relajacion en la comodidad

del hogar del cliente.

Ventaja Competitiva: La principal ventaja competitiva de la empresa se
enfocaria en el servicio completo de los Bafios de Cajon ya que hoy en dia se
considera dificil encontrar una empresa que ofrezca el mismo servicio a

domicilio.

Simbolos Identitarios: El logo sera de forma ovalada con la mezcla de
colores distintivos de la empresa verde menta y blanco, en el centro de la
misma se encontrard el nombre de la compafiia en letras grandes y llamativas

“Spa-Bitus”, en la parte inferior se ubicard pequenas figuras que haran
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referencia al servicio ofrecido con la actividad estrella que caracteriza la

presente propuesta.

5.3. Marketing Mix

5.3.1. Estrategia de Producto o Servicios

Definicion: Spa Terapéutico con Fisioterapia, Relajacién y Bafios de Cajon
que aporta beneficios a la salud apersonas adultas mayores y publico en
general de la ciudad de Guayaquil.

Color: El color del logotipo y uniformes de los empleados serd4 Verde Menta
con Blanco.

Tamario: El servicio se comercializara por medio un vehiculo que llevara el
equipo necesario al domicilio del cliente.

Imagen:

Gréfico 10 Logo Spa-Bitus

Elaborado por: Cristhian X. Duran B

Fuente: Investigacion
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Slogan: Salud y Bienestar

Producto Esencial: Servicio de Spa

Producto Real: Spa Terapéutico.

Producto Aumentado: Spa Terapéutico a domicilio con Fisioterapia,
Relajacion y Bafios de Cajon para adultos mayores y personas residentes de la

ciudad de Guayaquil.

5.3.1.1. Empaque: Reglamento del Marcado y
Etiquetado

Spa-Bitus S.A. es una empresa que brinda un servicio directo al
cliente que lo necesite, por tal motivo el reglamento de mercado y etiquetado

referente al empaque no aplica por ser un servicio al consumidor.

5.3.1.2. Amplitud y Profundidad de Linea

La empresa se dedicara a brindar el servicio de Spa Terapéutico
a domicilio por los préximos 5 afios dando a lugar la posibilidad de acoplar

nuevas tecnicas y servicios a domicilio aparte de los ya mencionados.

90



5.3.1.3. Marcas y Submarcas

La empresa tendra solo una linea de servicio relacionada a la
salud, belleza y bienestar la misma que se divide en 3 actividades bajo la

misma marca registrada.

5.3.2. Estrategia de Precios

La empresa llevara a cabo una estrategia de precio alto debido a
que se realizaran actividades beneficiosas a la salud del ser humano
implementando personal y equipos profesionales en la comodidad del hogar
de los consumidores siendo esta una gran diferencia y ventaja sobre la

competencia existente.

5.3.2.1. Precios de la Competencia

La competencia de la empresa en investigacion muestra
diferentes enfoques, servicios y facilidades para distintos segmentos de
mercado que dia a dia crece segun la demanda y popularidad que esta se
convierta al paso del tiempo, haciendo de este emprendimiento una tarea
rigurosa dentro de la industria de la salud, belleza y bienestar ya que la
competencia anteriormente mencionada ofrece ademas de novedosos servicios
y productos, precios al alcance de todos los bolsillos segun sea su enfoque

social.
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A contiuacion se detallard los precios por servicio de la

competencia en estudio.

Grafico 11: Precio de la Competencia

AQUAVITA AQUAVITA RELAX AQUA VITA UN DIA DE
RELAJACION CORPORAL Y ROSTRO  SPA EN PAREJA (ELY
Y BIENESTAR LUMINOSO PARA ELLA ELLA)
EMOCIONAL
$70,00 $.150,00
$.50,00
Limpieza facial profunda e Limpieza facial profunda e
Limpieza facial profunda con hidratacidn con mascanilla de oro hidratacion con méscara de oro
hidratacidn intensiva
Masaje de relax con aromaterapia y Sauna y masaje de relax con
Quirc-Masaje terapéutico y relajante piedras calientes aromaterapia y piedras calientes
con aromaterapia y piedras calientes
Cepillado Relajante hidromasaje finalizado con

hidratacion corpora
Elaborado por: Cristhian X. Duran B

Fuente: Investigacion.

5.3.2.2. Poder Adquisitivo del Mercado Meta

La presente investigacion tiene como objetivo el estudio de la
poblacién adulta mayor y puablico en general que deseen un servicio de spa
terapéutico a domicilio en la ciudad de Guayaquil, que pertenezcan al estrato

socio econémico B, C+
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5.3.2.3. Politicas de Precio

Precios definidos de acuerdo a los ya existentes en el mercado y

expuestos anteriormente segun sea el servicio requerido.

Tabla 5: Politicas de Precio

Servicio Precio
Fisioterpia 60
Spa Terapeutico 50
Masajes Relajantes 50

Elaborado por: Cristhian X. Durdén B

Fuente: Investigacion.

5.3.3. Estrategia de Plaza

Determina la demanda ocasional ya que no se restringe por
situacién geogréfica, perfil socioeconémico ni demogréafico durante el proceso
de la prestacion del servicio, el espacio administrativo y de almacenaje se
determina por una bodega de 8x5 en el que los Call Center y demés personal

administrativo realizara sus funciones.
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Grafico 12 Espacio Fisico

Ordenador 1 Impresora Ordenador 2

Router

Muebles
almacenamiento

Elaborado por: Cristhian X. Duran B

Fuente: Investigacion

5.3.3.1. Localizacion de Puntos de Venta

No aplica ya que por naturaleza del proyecto el ser un servicio a
domicilio, no se veria obligado ni tomado en consideracion la propuesta de

puntos de venta en la ciudad de Guayaquil.
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5.3.3.1.1. Distribucion del Espacio

La distribucidn del espacio no aplica en la presente propuesta ya
que el servicio es a domicilio y las actividades del mismo incluyendo

maquinaria y equipos ocuparian un espacio minimo.

5.3.3.1.2. Merchandising

Se realizara demostraciones gratuitas en sectores de salud
publico y privado, ademas de campafias promotoras en exposiciones y ferias

de salud y bienestar.

5.3.3.1.3. Logistica

La logistica de la empresa se desenvolverd de la siguiente
manera:

Spa-Bitus S.A. realizard convenios con centros de salud publica
y privada como medio de acercamiento al cliente y poder ofrecer el servicio
propuesto, ademas se incluird centros de informacion en stands ubicados en
lugares estratégicamente seleccionados, asi como también en redes sociales.

En lo que respecta al delivering del servicio, la empresa contara
con un vehiculo equipado con los materiales necesarios para realizar la
actividad propuesta y ejecutar un servicio de calidad en la comodidad del

domicilio del cliente.
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5.3.3.2. Sistema de Distribucion Comercial

5.3.3.2.1. Canales de Distribucién: Minoristas,
Mayoristas, Agentes, Depositos y
Almacenes.

Los canales de distribucion del servicio seran los siguientes:

- Centros de Salud: Hospitales y Clinicas
- Geriétricos: Villa Hogar Nueva Esperanza

- Demostraciones

Tabla 6: Canales

Nombre del Canal Num%ﬂg;;gﬁﬁles en
Hospitales 12
Clinicas 11
Geriatricos 8
Centro de Exposiciones 2

Elaborado por: Cristhian X. Durdn B

Fuente: Investigacion.

5.3.3.2.2. Politicas de Servicio al Cliente: Pre-venta y
Post-venta, Quejas, Reclamaciones,
Devoluciones

Las politicas a aplicar por parte de la empresa en estudio se

conformaran de la siguiente manera.
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Pre Venta: Se realizara una explicacion a los clientes previos la adquisicion
del servicio para aclarar cualquier duda que se pueda llegar a presentar por
parte del cliente.

Post Venta: Se mantendra frecuente comunicacion mediante varios métodos
de contacto con los proveedores de productos para spa y clientes de la
empresa con la finalidad de prolongar estrechas relaciones laborales.

Quejas y Reclamos: Se recibira cualquier critica o sugerencia a travez de los
diferentes medios de comunicacion que dispone la empresa como correo
electrdnico, paginas en redes sociales y chat virtual con servicio al cliente.
Devoluciones: En este caso, las devoluciones no aplican al proyecto dado el
caso que la presente investigacion es un servicio y una vez brindado el mismo
no se puede aceptar devoluciones, pero se puede aceptar sugerencias y

reclamos como se detall6 anteriormente.

5.3.4. Estrategias de Promocion

La empresa SpaBitus S.A. realizara promociones a beneficio de
los clientes generando expectativa en el mismo con la finalidad de afianzar el
servicio y calificar la experiencia recibida como algo recomendable para sus

familiares y amigos.
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5.3.4.1. Promocion de Ventas

Se realizaran promociones en los horarios determinados por el

plan de marketing

5.3.4.2. Venta Personal

Se aplicara promociones mediante la venta directa del servicio
considerando las politicas de la empresa, el cliente seré guiado por el asistente
u operadora y solventard cualquier duda que se llegara a presentar con la

finalidad de lograr convencer al cliente en aceptar el servicio propuesto.

5.3.4.3. Publicidad

5.3.4.3.1. Elaboracion de Disefio y Propuesta
Publicitaria: Concepto, Mensaje

5.3.4.3.2. EstrategiasBTLY T TTL

La empresa realizara las siguientes estrategias:

- Throuh the line (TTL): Redes Sociales y ferias de exposiciones

- Below the line (BTL): Stands, Demostraciones y presentaciones
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5.3.4.3.3.

La empresa se dedicard a realizar tres tipos de campafias
estratégicamente analizadas las mismas que tendran como objetivo promover

los beneficios que brinda el servicio en estudio y las facilidades que el mismo

tiene para ser adquirido.

Los tipos de campafias

Estrategia de Lanzamiento

son los siguientes:

Camparia de Expectativa

Lanzamiento

Sostenimiento

Se realizard durante el trascurso de 7 dias consecutivos por

medio de redes sociales como Facebook e Instagram, adicionalmente se

realizaran camparias con Banner y hojas volantes.

Tabla 7: Publicidad en Redes

Costo por
Red Social Dias campafia

mensual
Facebook 7 $ 100
Instagram 7 $ 100

Elaborado por: Cristhian X. Durdn B

Fuente: Investigacion.
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Instagram:

Publicacion Vertical 1080 x 1350 px

Graéfico 13 Publicidad

FB. SDA-B
G, @SPABITUS
CITAS AL, 0998555961 - 042212367

Elaborado por: Cristhian X. Duran B

Fuente: Investigacion
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- Facebook:

Gréfico 14 Spa Bitus facebook

Fiiotrapia:60
™ 0 v Spa Terapéutico: S5
. Masajes Relojantes: 55

v ‘Q‘} :

N 0 .
Epa- S5+
— /167/

Prevencion y Rehabilitacion
de lesiones musculares causadas
por la distension de los movimientos

servicio rehabilitador terapéutico
con tratamientos y masajes estimulantes
complementados con terapias de calor
en bafos de cajon

lg: @spabitus
Fb: Spa-Bitus
| contactos : 0998555961 - 042212367

Elaborado por: Cristhian X. Duran B

Fuente: Investigacion
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5.3.4.34.

Plan de Medios: Tipos, Costos, Rating,
Agencias de Publicidad.

La empresa una vez hecha la camparia de expectativa en redes

sociales, se pondra en practica la campafia de lanzamiento de la siguiente

manera:

Campanfia de expectativa: se realizard por 7 dias consecutivos por medio de

cualquier plataforma virtual disponible de la empresa

Tabla 8: Campafa de Expectativa

Red Social Hora Lunes Martes Miércoles Jueves Viernes Sabado Domingo
Instagram 14:30 X X -
5 1830 X X - X

20:30 X X -
Facebook 2200 X .

Elaborado por: Cristhian X. Durdn B

Fuente: Investigacion.
5.3.4.4. Relaciones Publicas

Las relaciones publicas seran realizadas principalmente por el

gerente general el mismo que aplicara contactos y facilidades para realizar

publicaciones en boletines de prensa o en otro medio de comunicacién popular

que logre acercar mas la empresa al cliente.
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5.3.4.5. Marketing Relacional

La empresa mantendrd constante relacion con el cliente y
aplicara estrategias interactivas por medio de concursos o0 promociones

publicadas a traves de las distintas redes sociales de la empresa

5.3.4.6. Gestion de Promocion Electronica del
Proyecto
5.3.4.7. Estrategias de E-Commerce

Se ha considerado el uso de redes sociales tales como Facebook
e Instagram como parte de estrategias publicitarias ya que las mismas son

frecuentemente usadas por los clientes a los cuales se pretende llegar a pautar.
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Grafico 15 Aqua Vita Spa
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Elaborado por: Aqua Vita Spa

Fuente: Aqua Vita Spa
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Grafico 16 Aqua Vita Spa 2

LIMPIEZA FACIAL

o = lunes, miercoles y viernes
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Promocién exclusiva los dias:

(@) Citas: 09-58926423
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» Kennedy: Av.Fco.de Orellana W [8 eoquavita_spa

junfo al Hotel Marriott "ANTONIO SEPULVEDA" www.aguavitaspa.com

e C.C.Laguna Plaza local 102

Elaborado por: Aqua Vita Spa

Fuente: Aqua Vita Spa.
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- Aqua Vita Spa Instagram:

P 2

AQUAXTTA

CENTRO ESTETICO)
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# Higiene profur
# Microdermoabri
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Grafico 17 Aqua Vita Ig
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Elaborado por: Aqua Vita Spa

Fuente: Aqua Vita Spa..

Grafico 18 aqua Vita Spa
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Elaborado por: Aqua Vita Spa

Fuente: Aqua Vita Spa .
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Analisis de la estrategia a utilizar:

La empresa de salud y belleza Aqua Vita Spa se encuentra
ubicado en la ciudadela la Kennedy: Av. Fco. De Orellana junto al hotel
Marriott, esta empresa se dedica a realizar servicios de salud, terapias de
rejuvenecimiento y masajes relajantes.

La empresa posee paginas en redes sociales, en ambas aplica
técnicas TTL para captar la atencion de los clientes y de esta manera obtener
visitas tanto a su pagina como en su negocio fisico.

En sus publicaciones se puede observar que la empresa aplica
estrategias de promociones en descuentos en dias y horarios cuidadosamente
seleccionados lo que brinda la pauta a realizar estrategias similares en redes
sociales para poder propender al mismo nivel de clientes que la empresa Aqua
Vita Spa posee actualmente gracias al implemento de un correcto plan de

marketing y publicidad.

5.3.4.7.2. Estrategia de Marketing Digital:
Implementacion del sitio web y redes
sociales
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Facebook:

Gréfico 19 Spa-Bitus

Pagina Mensajes Notificaciones Estadisticas Herramientas de publicacion

Configuracion Ayuda -

Spa-Bitus

Inicio

Publicaciones & Megusta | X\ Seguir | A Compartir + Anadir un botén
Opiniones

¢ Tienes amigos a los que les puede gustar tu

Fotos .
oy - v pagina?
Tienda

Elaborado por: Aqua Vita Spa
Fuente: La Investigacion

Instagram:

Gréfico 20 Spa-Bitus

spabitus HEEEE B -

340 publicaciones 514 seguidores 386 seguidos

Spa-Bitus

a\ ! amx il T

9}
FISIOTERAPIA MUSCULAR

Elaborado por: Aqua Vita Spa

Fuente: La Investigacion
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5.3.4.8. Cronograma de Actividades de

Promocion

Las actividades de promocidon del presente proyecto se pondran
en practica a partir de horarios cuidadosamente seleccionados por medio de
estudios e interacciones realizados a los clientes en los que se determina el
momento exacto en el que se puede realizar pautas en los servicios a ofrecer
por medio de promociones llamativas.

A continuacion se explica detalladamente el cronograma de

actividades de promocion:

Tabla 9: Actividades de Promocion

ACTIVIDADES DE PROMOCION

Horario Lunes Martes Miércoles Jueves Viernes

7:00 a.m.

8:00 a.m. X X

9:00 a.m. X

10:00 a.m.

11:00 a.m. X

12:00 p.m. X

Elaborado por: Cristhian X. Duran B

Fuente: Investigacion.

- La actividad consiste en realizar promociones de descuento y servicios
adicionales especiales en los dias y horas marcados con una “X”
- Las actividades de promocion se aplicaran al horario establecido y las

mismas tendran un fin determinado segun sea el requerimiento de la empresa.
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- Las horas y dias seleccionados para realizar actividades de promocién radica
en la interaccion que el segmento propuesto mantiene con los medios de

publicidad de la empresa.

54. Presupuesto de Marketing

El plan de marketing estéa centralizado en rubros necesarios para

promocionar el servicio y asi posicionar la marca en el mercado

Grdfico 21: Presupuesto en Marketing

CANAL EMNERO FEBRERO MARZIO ABRIL MAYOD JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE  DICIEMBRE
PUBLICIDAD [, |
3
—1 1
A
E
TOTAL PUBLICIDAD 360,00 300,00 300,00 300,00 300,00 360,00 300,00 300,00 300,00 360,00 300,00 300,00 3.780,00 3
PROMOCION DE VENTAS
AT A NS T
FERAS ... . ®@wW 800 18000
TR o T.___ _
TOTAL PROMOCION DE VENTAS 20,00 20,00 160,00

Elaborado por: Cristhian X. Duran B

Fuente: Investigacion Financiera
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CAPITULO 6

PLAN OPERATIVO
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CAPITULO 6

6. PLAN OPERATIVO

6.1. Produccion

6.1.1. Proceso Productivo

Para realizar la actividad propuesta se realiza un “Manual de
Procedimientos” cuya definicion es considerada como tal debido a la

naturaleza del negocio.

- Primer contacto con el Cliente:

El cliente se entera de la existencia del servicio de spa
terapéutico a domicilio a través de los diferentes medios de comunicacion y
estrategias de marketing de la empresa en las mismas que se publicaran los
contactos telefonicos y correo electrénico de la misma, el cliente realiza una
Ilamada a el centro de operaciones de la empresa solicitando més informacién
al respecto, se procedera a realizar una explicaciéon detallada al cliente por
parte de la secretaria sobre el servicio a ofrecer, el tiempo de duracién vy las
bondades que esta tiene para la salud del ser humano, adicionalmente se
detalla las diferentes formas de pago y el tiempo estimado que le tomara al

personal llegar a su domicilio.
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- Decision del Cliente:

Después que el cliente haya cubierto en su gran mayoria las
dudas respecto al servicio y las bondades que el spa terapéutico tiene para la
salud del ser humano, el cliente entra en etapa de decision considerando toda
la informacién adquirida, su presupuesto econémico, los diferentes servicios
ofrecidos y las necesidades que tenga, si el cliente entra en estado de
indecision, la secretaria repetira la informacion nuevamente a manera de
convencimiento para lograr una respuesta favorable a la empresa, si la
decision del cliente es adquirir el servicio de spa terapéutico a domicilio, la
secretaria solicitara los datos requeridos del cliente para enviar el staff hasta su

hogar y realizar la facturacion.

- Entrega del Servicio:

El staff llega a la casa del cliente y procede a colocar los equipos

terapéuticos en la habitacion que méas se sienta comodo el cliente, a

continuacion el cliente recibira el servicio por 45 a 60 minutos segln sea el

tipo de servicio requerido.
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6.1.2. Flujogramas de procesos

Grafico 22: Flujograma de Procesos

. ¢ E| cliente se comunica
Primer contacto mediante las redes sociales

con el cliente de la empresa solicitando
informacion al respecto.

Aquisicién del o El cliente acepta los términos y condiciones de la
.. empresa realizando una cita en el que acepta el
servicio servicio en su hogar y pago en efectivo

LLegada del Staff . .
. e el staff se comunicara con el cliente durante el
al domicilio del trayecto de llegada a su domicilio para evitar
cliente perdidas ni retrasos en el delivering

Instalacion de
los equipos
terapéuticos

Entrega del
servicio al cliente

Elaborado por: Cristhian X. Duran

Fuente: Investigacion.
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6.1.3. Infraestructura

Tabla 10: Infraestructura

INVERSION FLIA
PROPIEDAD, PLANTAY EQUIPOS

DETALLE DEL ACTIVO CANTIDAD COSTO VIDA UTIL % DEPREC  DEP. ANUAL
MAQUINARIA
EQUIPO SPA PROD 2 2.500 5.000 5 20% 1.000

SILLA DE MASAIE PROD 2
ELECTRODOS PROD 4 B0 320

MUEBLES Y ENSERES
Escritorio ADM 2 150 300 10 10% 30

EQUIPOS DE COMPUTO

Computadora WTAS 2 500 1.000 5 20% 200

Elaborado por: Cristhian X. Duran

Fuente: Investigacion.
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- Infraestructura y Equpos

Gréfico 23 Infraestructura y Equipos de oficina

Ordenador 1 Impresora Ordenador 2

Muebles
almacenamiento

Elaborado por: Cristhian X. Duran

Fuente: Investigacion.

6.1.4. Mano de Obra

La empresa empezara con el apoyo inicial de tres empleados o
empleadas, dos de ellos deben poseer conocimientos profesionales en masajes
relajantes, reflexologia vy fisioterapia, mientras que el tercero debera hacer las

funciones de call center y manejo de redes sociales.

116



Tabla 11: Mano de Obra

APORTE FONDO DE TOTAL DE
EUELDD SUELDOE DECIMO DECIMO YACACION COSTOD TOTAL
AREA CANT. CARGD INDIVIDUAL| TOTALES TERCERD CUARTO ES F‘.H.':'IR:::HL SECET 0.5% | IECE 0.5% REssgg:.ﬂ. BE"ESF“:“J EMPRESA ANUAL
1| Gerente General Administrativa 600,00 500,00 50,00 325 25,00 56,30 3,00 3,00 - 173,05 77o06 | 934380
ADM
T |CallCenter 00,00 00,00 EEET EZE0 R 5920 00 300 58,70 08970 | 1Z7i6AD
YENTA - - - : - - - - : -
N - - : -
Empleadas 0 TEO00 EZE0 EZED Z5 E i i a7 T, TIEEED
PLANT - - - - - - - - - -
A
TOTAL 2.150,00 179,17 156.25 39.58 239.73 10.75 10.75 686.23 | 2.836.23 | 34.034.70

6.1.5.

Elaborado por: Cristhian X. Duran

Fuente: Investigacion.

Capacidad Instalada:

Para determinar la capacidad instalada de la empresa es

cliente por lo que la maquinaria tiene que ser de facil transporte.

importante considerar que la misma se llevara a cabo en el domicilio del

A continuacién se detallara la maquinaria necesaria para brindar

el servicio de spa terapéutico
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Grafico 24Capacidad Instalada

CAPACIDAD INSTALADA

CAJON DE ESPUMA

EQUIPO SPA

' eeee
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W\ %

EQUIPO REHABILITADOR
TERAPEUTICO

SILLAS PARA MASAJES Y
TERAPIAS

MENAIJE DE SPA

Elaborado por: Cristhian X. Duran

Fuente: Investigacion
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6.1.6. Presupuesto

El presupuesto para los activos y administrativos anuales de la

empresa es el siguiente:

Tabla 12: Presupuesto

PRESUPUESTO DE COSTOS Y GASTOS

conico _R@womere ___________________Ereo B raiioil 7aiio2l  raiiosB taiiosB  TafiosH
5101 MATERIA PRIMA

5102 MANO DE OBRA DIRECTA 11.368,50 13.099,56 13.483,38 13.898,30 14.310,65
5104 COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION | 4. 660,04 4710,04 4762,54 4.817,67 4 875,55
5202 GASTOS ADMINISTRATIVOS 22 809,30 22.763,80 23.554,55 24 464,80 25.366,96
5201 GASTOS DEVENTA 15.686,40 21.055,55 21.693,54 22,358,75 22.035,40
5203 GASTOS FINANCIEROS

Costos fijos totales
Costos Variables totales
Costo Total

Elaborado por: Cristhian X. Duran

Fuente: Investigacion.
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6.2. Gestion de Calidad

6.2.1. Politicas de calidad

A continuacion se detallara las politicas de calidad de la

empresa.

a) Se realizardn controles rigurosos para mantener una alta calidad de servicio
brindado a satisfaccion de los clientes.

b) Control de desempefio de la maquinaria anteriormente expuesta.

c) Estar en regla con cualquier requerimiento legal o reglamentario respecto al
funcionamiento.

d) Politica de calidad de la empresa expuesta al cliente.

e) Mantener un ambiente agradable y confortable para el cliente durante el
servicio.

f) El Staff y los equipos cumpliran con las normas de higiene estipuladas por el
la ley.

g) Precautelar la entera satisfaccion del cliente superando sus expectativas.

6.2.2. Procesos de control de calidad

La empresa SpaBitus S.A. aplicara el siguiente proceso:
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Maquinaria:

El control de la maquinaria sera riguroso a manos de un experto
el mismo que realizara dicha actividad tres veces al mes con el Unico objetivo
de alargar la vida util de los equipos ya expuestos para un 6ptimo rendimiento
y durabilidad.

Menaje Terapeutico y Rehabilitador:

Se controlara diariamente el estado de los productos utilizados
para el desperfio del servicio propuesto, se conservara en adecuados recipientes
a una temperatura precisa para evitar dafiar los componentes naturales que
constituyen las cremas, aceites y tonicos naturales que se utilizan con
frecuencia.

Control de Calidad de Servicio Brindado

Se elaborard una evaluacion al servicio brindado en el que el
cliente calificara la actividad recibida mediante un rango simple del 1 al 10, en
el que 1 es insatisfecho, 5 es medio satisfecho y 10 es completamente
satisfecho.

Se evaluara la atencion emitida por parte del staff para conservar
una limpia politica de calidad y procesos en la empresa, debido a ello se
desarrollaran capacitaciones sobre atencion y satisfaccion al cliente de forma

semestral.
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6.2.3. Presupuesto

El presupuesto para la empresa en proceso de calidad es el

siguiente:

Tabla 13: Presupuesto

CAPACITACION AL PERSONAL $ 150

Elaborado por: Cristhian X. Duran

Fuente: Investigacion.

6.3. Gestion Ambiental
6.3.1. Politicas de proteccion ambiental

En la empresa SpaBitus S.A. se desarrollaran politicas de
proteccién ambiental que llevaran un enfoque primordial a la reduccién de un
impacto sobre el medio ambiente en el que se desenvuelve la presente

propuesta.

a) Se prevera la reduccion y optimizacion de recursos con la finalidad de
controlar el nivel de contaminacion que los procesos de la empresa
ocasionan al medio ambiente.

b) Mejorar el sistema continuo de gestién ambiental en la que se perfeccionara

la identificacion de riesgos, la contaminacion y el desempefio ambiental.

122



d)

Abastecer a la empresa de los recursos que sean necesarios para cumplir los
objetivos propuestos.

Controlar el nivel de contaminacion existente en los recursos implementados
diariamente en las actividades de la empresa como el agua y el aire mediante
un sistema de recoleccion de desperdicios y control de emisiones.

Incentivar a los empleados a practicar la politica de concientizacion del
ahorro de recursos, principalmente aquellos que son de uso diario y de dificil

acceso como es el caso de los productos spa.

6.3.2. Procesos de control ambiental

Para obtener un eficiente control de calidad ambiental es

necesario considerar las siguientes fases:

Gréfico 25: Procesos de Control Ambiental

Analizar
la
estrategia

Elaborado por: Cristhian X. Duran

Fuente: Investigacion.
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- Analizar la Estrategia:

Se debe realizar una investigacion a fondo sobre los efectos que

tienen los procesos de la empresa que llegan a afectan al medio ambiente,

determinando una serie de estrategias para prevenir o contrarrestar dichos

efectos.

- Actuar:

Se pondra en préactica las estrategias propuestas por el analisis

anteriormente expuesto.

- Controlar:

Se controlaran las actividades propuestas.

- Hacer:

Se estableceran actividades para mejorar al nivel de desperdicios

o0 desechos que generen contaminacion al medio ambiente.

124



b)

6.3.3. Presupuesto

Tabla 14: Presupuesto Gestion Ambiental

) . Costo
Material Cantidad o Total
Unitario

Tachos de

Basura 2 15 30
Recicladora

2 20 40
TOTAL 70

Elaborado por: Cristhian X. Durén

Fuente: Investigacion.

6.4. Gestion de Responsabilidad Social

6.4.1. Politicas de proteccion social

Se detallara a continuacion las politicas de responsabilidad a la

proteccion social que la empresa implementard de la siguiente manera:

Capacitaciones: La empresa se encontrard en la obligacion de realizar una
induccion al empleado previo al comienzo de sus actividades laborales, se hard
énfasis en los compromisos de la empresa y en los deberes, responsabilidad de la
misma con la finalidad de aumentar el conocimiento y fidelidad de los empleados.

Seguridad Ocupacional: se entregara a los trabajadores implementos necesarios
para resguardar su seguridad durante las jornadas de trabajo como son los
uniformes, calzado adecuado, guantes, mascarilla, cofia, etc.
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6.4.2.

Presupuesto

Tabla 15: Presupuesto en Empleados

Equipo Cantidad Precio Total
Uniformes
2 80 160
Proteccion
Industrial 2 75 150
TOTAL 310

Elaborado por:

Fuente:

Cristhian X. Duran

Investigacion
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6.5. Estructura Organizacional

6.5.1. Organigrama

Grafico 26: Organigrama

7~ N\
Gerente General
N——"
7~ N\ 7N
Call Center Clc\)/lrg:]naugrél;cy
N— N—
7~ \ VR
Empleado 1 Empleado 2
N— N—

Elaborado por: Cristhian X. Duran

Fuente: Investigacion.

6.5.2. Desarrollo de Cargos y Perfiles por
Competencias

Gerente General: Liderar la gestion estratégica dirigiendo y

coordinando a las distintas areas para asegurar la rentabilidad, competitividad

y sustentabilidad de la empresa la misma que cumple los lineamientos

estratégicos requeridos por parte del directorio de normativas y reglamentos

vigentes.
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Sexo: Indistinto
Edad: 30 a 45 afios
Experiencia y Formacion Académica: Ing. Comercial, Gestion y

desarrollo empresarial minimo 2 afios de experiencia laboral

Fisioterapeuta: Persona preparada con conocimientos esenciales
en masajes Y terapias de rehabilitacion fisica.

Sexo: Indistinto

Edad: 25 a 35 afios

Experiencia y Formacién Académica: Fisioterapeuta, Masajista

y Rehabilitador Fisico minimo 1 afio de experiencia.

Contador: Persona responsable del area financiera de la empresa
cuyo objetivo es controlar la contabilidad, facturacion y control de gastos de la
empresa.

Sexo: Indistinto

Edad: 28 a 40 afios

Experiencia y Formacion Académica: Contador minimo 1 afio

de experiencia

Call Center: Persona encargada de brindar informacion al cliente
por via telefénica o internet, realizar actividades publicitarias y manejo de
redes sociales.

Sexo: Indistinto
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experiencia

6.5.3.

Edad: 20 a 30 afios

Experiencia y Formacion Laboral: Servicio al cliente, 1 afio de

Manual de Funciones: Niveles, Interacciones,
Responsabilidades, y Derechos

Tabla 16: Manual de Funciones

| CARGO | NIVEL ACTIVIDAD | RESPONSABILIDAD DERECHO |
Desarrollar estrategias, realizar un
GERENTE GENERAL PRIMERO Supervisar el normal desarrollo de la analisis de la empresa, tener Sueldo Fijo, Beneficios de Ley
empresa contacto con los proveedores y
clientes
Brindar informacion a los clientes Manejo de redes sociales, crear
CALL CENTER SEGUNDO . . y expectativas y solventar dudas de | Sueldo Fijo, Beneficios de Ley
manejar redes sociales de la empresa .
los clientes
Pago de impuestos, deudas , estados - L
. - . - Ido Fijo, Benef L
CONTADOR SEGUNDO Realizar reportes y contabilidad de resultado en ingresos péridas y Sueldo '.JO. ene ICIO.S. de ”ey y
. beneficios de movilizacion
ganancias, etc
Realizar un sevicio de calidad,
OPERARIO TERCERO Reportes de produccion aplicar sus conocimientos para Sueldo Fijo, Beneficios de Ley

brindar un buen servicio.

Elaborado por: Cristhian X. Durdn

Fuente: Investigacion.
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CAPITULO 7

ESTUDIO ECONOMICO-
FINANCIERO-

TRIBUTARIO
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CAPITULO 7

7. ESTUDIO ECONOMICO-FINANCIERO-TRIBUTARIO

7.1. Inversion Inicial

Spa-Bitus S.A sera creada partiendo con una inversion inicial en
sus operaciones de $ 36.312,66
7.1.1. Tipo de Inversion

7.1.1.1. Fija

La inversion fija serd de $ 20.410 el mismo que se detalla de la

siguiente manera:

Grafico 27 Inversion Fija

INVERSION INICIAL
RESUMEN DE INVERSION POR AREA

INVERSION INICIAL TOTAL
INWERSION Flda, 1.050.00 1.050.00 15.310,00 20.410,00
ACTIVOS INTANGIBLES 216,00 - - 216.00
PREOFPERACIOMALES 1.025.00 - - 1.025.00
CAPITAL DE TRAEAJD - - - 14.661.66
TOTAL INWERSION INICIAL 2.291.00 1.050.00 18.310.00 I 3631266 .|

Elaborado por: Cristhian X. Durdn

Fuente: Investigacion.
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7.1.1.2. Diferida

La empresa presenta los siguientes valores en inversion diferida

INVERSION INICIAL
DETALLE DE INVERSION POR TIPO

INVERSION FLIA

PROPIEDAD, PLANTA Y EQUIPOS
NO DEPRECIABLES
CONSTRUCCIOMNES EN PROCESO

TOTAL NO DEPRECIABLE

DEPRECIABLES
EDIFICIOS

TOTAL DEPRECIABLE

TOTAL INVERSION FUIA

Gréfico 28 Activos Diferidos
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7.988,00
922,00
400,00

10.0:00,00
1.10:0,00

20.410,00

20.410,00



ACTIVOS INTANGIBLES

UCENCIAS&SOFTWARE ... -
REGISTROS DEPRODUCTOS .. -
G I3 TR0 D M ARCA - IR . 216,00
TOTAL ACTIVOS INTANGIBLES 216,00

PREOPERACIONALES - OTROS ACTIVOS CORRIENTES

BASICOS
CREACION DEEMPRESA . 500,00
CUERPODEBOMBEROS . 325,00
MuNICIPIODEGUAYAQUIL 200,00
TOTAL BASICOS T 1.025,00

ESPECIFICOS
BUENAS PRACTICAS DE MANUFACTURA -
80 . -
NORMASINEM _ .. -
TOTAL ESPECIFICOS T T T -

CAPITAL DE TRABAJD

COSTOSFOS 10.961,52
COSTOSVARIABLES 415714
TOTAL CAPITAL DETRABAO 77 15.118,65

Elaborado por: Cristhian X. Duran

Fuente: Investigacion.

7.1.1.3. Corriente

La inversion corriente que corresponde al capital de trabajo tiene

un valor de $ 14.661,19

Grafico 29 Inversion Corriente

CAPITAL DE TRABAIO - - - 14.661,19
TOTAL INVERSION INICIAL 2.291,00 1.050,00 18.310,00 36.312,19

Elaborado por: Cristhian X. Durdn

Fuente: Investigacion.
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7.1.2. Financiamiento de la Inversion

7.1.2.1. Fuentes de Financiamiento

La inversion inicial de la empresa se financiard entre los

accionistas y préstamo bancario de la siguiente manera:

Gréfico 30 Fuentes de Financiamiento

ESTRUCTURA DE CAPITAL
DETALLE DE INVERSIONISTAS

DETALLE % PESD MONTO
PRESTAMO BANCARIO 50% 18.156,10
ACCIONISTAL 30% 10.893,66
ACCIONISTA Z 20% 7.262,44
TOTAL ESTRUCTURA DE CAPITAL 1002 36.312,19

Elaborado por: Cristhian X. Durdn

Fuente: Investigacion.
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7.1.2.2. Tabla de Amortizacion

Grafico 31 Amortizacion

TABLA DE AMORTIZACION

CAPITAL 18.156,10

TASA DE INTERES CFN 0,85%

MUMERD DE PAGOS &0

CUCTA MEMNSUAL 387,64

Pago Capital Amortizacion Interés Pago

0 18.156,10
1 17.922,93 233,16 154,48 387,64
2 17.687,78 235,15 152,49 387,64
3 17.450,63 237,15 150,49 387,64
4 17.211,47 238,17 148,48 387,64
5 16.970,27 241,20 146,44 387,64
& 16.727.01 243,25 144 39 387,64
7 16.481,69 245,32 142,32 387,64
g 16.234,28 247,41 140,23 387,64
g 15.984.77 248,52 138,13 387,64
10 15.733,13 251,64 136,00 387,64
11 15.478,35 253,78 133,86 387,64
12 15.223,41 255,584 131,70 387,64
13 14.965,29 258,12 128,53 387,64
14 14.704,98 260,31 127,33 387,64
15 14,443 45 262,53 125,11 387,64
16 14.177 69 26476 122 88 387,64
17 13.910,68 267,01 120,63 387,64
18 13.641,30 269,29 118,36 387,64
19 13.359,82 271,58 116,07 387,64
20 13.085,33 273,88 113,75 387,64
21 12 818,71 276,22 111,42 387,64
22 12 541,14 278,57 109,07 387,64
23 12 260,21 280,94 106,70 387,64
24 11.5976,88 283,33 104,31 387,64
25 11.681,14 285,74 101,90 387,64
26 11.402 97 288,17 99 47 387,64
27 11.112,35 290,62 97,02 387,64
28 10.819,25 293,09 54,55 387,64
29 10.523,66 255,59 52,05 387,64
30 10.225,56 298,10 g5,54 387,64
31 5.524,32 300,64 87.00 387,64
32 062172 303,20 B4 44 387,64
33 g 315,95 305,78 81,85 387,64
34 900757 308,38 79,26 387,64
35 8.696,57 311,00 76,64 387,64
36 B.382,82 313,65 73,99 387,64
37 8.066,50 316,32 71,32 387,64
38 7.747,59 318,01 58,63 387,64
38 742587 321,72 55,32 387,64
40 7.101,41 324 46 53,18 387,64
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41
42
43

45
46
a7
48
45
50
51
52
33
54
55
56
57
58
59
&0

6.774,19
§.444 18
5.111,37
5.775,72
5.437,22
5.095,84
475156
4.404,34
4.054,18
3.701,03
3.344 87
2.985,65
2.623,45
2.258,13
1.888,70
1.518,14
1.143,41
765,50
384,37
0,00

327,22
330,01
332,81
335,64
338,50
341,38
34428
347,21
350,17
353,15
356,15
359,18
362,24
365,32
368,43
371,56
374,73
377,91
381,13
384,37

18.156,10

60,42
57,64
54,83
52,00
49,14
45,26
4336
4p,43
37,47
34,49
31,49
28,45
25,40
22,32
15,21
16,08
12,52

9,73
5,51
3,27
5.102,43

387,64
387,64
387,64
387,64
387,64
387,64
387,64
387,64
387,64
387,64
387,64
387,64
387,64
387,64
387,64
387,64
387,64
387,64
387,64
387,64

23.258.,52

7.1.3.

Elaborado por: Cristhian X. Duran

Cronograma de Inversiones

Las inversiones se realizaran de la siguiente manera:

Fuente: Investigacion.
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Grafico 32Cronograma de Inversiones

INVERSION INICIAL
DETALLE DE INVERSION POR TIPO

INVERSION FLIA

PROPIEDAD, PLANTA Y EQUIPOS
NO DEPRECIABLES

CONSTRUCCIONESENPROCESO _ .. _ .. __ . .__ :
TERRENOS 1T T T T T T T T :
TOTALNO BEBREGABLE T T T T :
DEPRECIABLES
EDIFICIOS ... :
MAoviwARA-oo 798800
_E_Cll..l_lgqgr __________________________________________ 922,00
MUEBLESYENSERES T _ T T T T T T 400,00
MEHICULOS oo 10.000,00
[EQUIPOS DECoMPUTO T T T T T T T T T 1.100,00
OTALDEPREGABLE T T T T T 20.410,00
TOTAL INVERSION FlIA 20.410,00
ACTIVOS INTANGIBLES
UCENCIASESOFTWARE _ . _ . _ . .. ... :
REGISTROS DEPRODUCTOS _ — "7 T~ T T T T T :
REGISTRODEMARCA- [P — " — "~ T T T T T 216,00
TOTAL ACTIVOS INTANGIBLES 7~ 7~ T T T T T 216,00

PREOPERACIONALES - OTROS ACTIVOS CORRIENTES

BASICOS
CREACION DEEMPRESA .. 500,00
CUERPODEBOMBEROS _ . 325,00
MUNICIPIODEGUAYAQUIL .. 200,00
TOTAL BASICOS T 1.025,00

ESPECIFICOS
BUENAS PRACTICAS DE MANUFACTURA -
150 -
MORMASINEM . -
TOTAL ESPECIFICOS T T -
CAPITAL DE TRABAJO
COSTOSFUOS 10.961,52
COSTOSVARIABLES .. 4.157,14
TOTAL CAPITAL DETRABAJO 77 15.118,65



Elaborado por: Cristhian X. Durdn

Fuente: Investigacion.

7.2. Analisis de Costos

7.2.1. Costos Fijos

7.2.2. Costos Variables

A continuacién se expondré los costos fijos y variables anuales

de la empresa por los proximos 5 afios.

Gréfico 33 Presupuesto de Costo Fijo y Variable

COMPONENTES ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
COSTOS FIIOS FlIO 45.120,22 46.169,96 47.333,73 4853031 49734232
COSTOS VARIABLES VAR 1572354 1686460  17.264,43  17.683,35 18.105,70
TOTALES 60.843,76  63.034,56 6459815 6621365 67.839,92

Elaborado por: Cristhian X. Duran

Fuente: Investigacion.

7.3. Capital de Trabajo

7.3.1. Gastos de Operacion

Los costos son los siguientes:

Grafico 34 Gastos Operativos

5102 MANGD DE OBRA DIRECTA 11.968,50 13.099,56 13.489,33 13.898,30
210201 SUELDOSYBENERICIOSSOCIALES . _ _________] VAR ] 11.368,50 _13.099.56 _ 13.489,38_ 13.898,30
510202 GASTO PLANES DE BENEFICIOS A EMPLEADOS FLO -

Elaborado por: Cristhian X. Duran

Fuente: Investigacion.
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7.3.2. Gastos Administrativos

Los costos son los siguientes:

Gréfico 35 Gastos Administrativos

CODIGO

5202 GASTOS ADMINISTRATIVOS 22,808,280 22.763,80 23.594,95 24,484,830 25.386,96

520205 HONORARIOS, COMISIONESY DIETAS A PERSONAS NATURALES

2eiletla | TUIARAS, N e N T T e A e e A e

520206 REMUNERACIONES A OTROS TRABAIADORES AUTONOMOS

Elaborado por: Cristhian X. Duran

Fuente: Investigacion.
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7.3.3. Gastos de Ventas

Los costos son los siguientes:

Gréfico 36 Gastos en Ventas

CODIGO |l NOMBRE
5201 GASTOS DE VENTA 19.686,40 21.055,99 21.6583,54  22.355,75 232.035.40
520101 SUELDOS, SALARICS Y DEMAS REMUNERSCIONES 10.490,18  10.804,88

Elaborado por: Cristhian X. Duran

Fuente: Investigacion.

7.3.4. Gastos Financieros

Gréfico 37 Gastos Financieros

5203 GASTOS FINANCIEROS 1.715,02 1.405,17 1.057,74 673,13 247,36

520301 INTERESES ... _| o _ | | 71902 140517  1057,74_ 67313 _ 247,35
520302 _COMISIONES ] I - _
520303 GASTOS DEFINANCIAMIENTODEACTIVOS ] I L _
520304 DIFERENCIAENCAMBIO ] L .. R _
520305 ‘OTROS GASTOS FINANCIERCS

Costos fijos totales
Costos Variables totales
Costo Total

Elaborado por: Cristhian X. Duran

Fuente: Investigacion.
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7.4.

7.4.1.

PRODUCTO AFISIOTERAPIA s 60,00
PRODUCTO B SPATERAPEUTICO s 55,00
PRODUCTO C MASAIES RELAJANTES 5 55,00
PRODUCTOD -
PRODUCTOE
PRODUCTOF
PRODUCTO G
PRODUCTOH
PRODUCTO I
PRODUCTO )

- Maérgenes:

Gréfico 38 Determinacion de Precios

ESTADD DEL RESULTADD INTEGRAL

VENTAS
COSTODE VENTAS
UTILIDAD BRUTA
> Margen Bruto

P GASTOS ADMIMISTRATMOS

| GASTOS OE VENTAS
TOTAL GASTOS OPERATIVOS
UTILIDAD OPERATIVA [EBIT)
¥ Margen Operativo

GASTOS FINANCIEROS

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS (EBT)

¥ Margen antes impuestos

PARTICIPACION OE UTILIDADES
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS
IMPUESTO A LA REMTA

UTILIDAD DISPONIBLE

% Margen Disponible

Anadlisis de Variables Criticas

Elaborado por: Cristhian X. Duran

Fuente: Investigacion.
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CRECIMIENTO DE UNIDADES COSTOS
ANO 2 ARNO 3 ARO 4 ARNO 5 ARNO O ANO 1 ANO 2 ARO 3
10% 10% 10% 10% 15,61 15,20 14,16
10% 10% 10% 10% 15,61 15,20 1416
10% 10% 10% 10% 1561 15,20 1416
0% 0% 0% 0% - - -
0% 0% 0% 0%
0% 0% 0% 0%
0% 0% 0% 0%
0% 0% 0% 0%
0% 0% 0% 0%
0% 0% 0% 0%
Elaborado por: Cristhian X. Duran
Fuente: Investigacion.
Grafico 39Margenes
AND 1 AND 2 [E] AND 4 ARD 5
60.248,57 66.273,43 72.900,77 80.130,85 88,209,393
16.628.54 17.609,60 18.251,93 18.715,97 13.186,20
43.620.03 48.463.83 54.648.85 6147488 69.023.73
T2 T3 5% 7 T8
22,809,580 22.763,80 23.534,95 24.464,80 25,366,365
19.666,40 21.055,33 21693.54 22.359,75 23.033,40
42.496.20  43.819.79  45.288.48  46.824.55  48.406.36
1.123.83 4.644,04 9.360.36  14.650.33  20.617.37
23 T 133 1832 233
1.713,02 1.405,17 105774 67313 247,36
[595.19) 3.238.87 8.302.62 13.977.19 20.370.01
-1 5 12 17 233
- 485,583 124533 2.036,58 3.055,50
[555,19] 275304 T.O57.23 11.880,62 17.314,51
- GOS,67 155253 2.613,74 3.803,13
[595.19) 2147 37 5.504 64 9 266,88 13.505.32
-1 3% G 125 15

Determinacion del Precio: Mark Up y Margenes.

ARNO 4

13,20
13,20
13,20

ARNO 5

12,30
12,30
12,30



7.4.2. Proyeccion de Costos e Ingresos en funcion de la
proyeccion de Ventas

Graéfico 40 Proyeccion en Unidades

PRONOSTICO DE VENTAS
EXPRESADO EN UNIDADES FISICAS

PRODUCTO ARNO 1 ARO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

CANAL DIRECTO

TOTAL UNIDADES FISICAS 1.065 1172 1289 1.418 1559
Elaborado por: Cristhian X. Duran
Fuente: Investigacion.
Gréfico 41 Proyeccién en Doélares
PRONOSTICO DE VENTAS
VENTAS EXPRESADO EN DOLARES
PRODUCTO ANO 1 ANOD 2 ANO 3 ANO 4 ARNO 5
TOTAL VENTAS EN USS 60.249 66.273 72901 80.191 88.210
FRODUCTO A 20.083 22081 24300 26.730 25.403_

Elaborado por: Cristhian X. Duran

Fuente: Investigacion.
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Grafico 42 Pronobstico en Dolares

PRONOSTICO DE COSTOS
COSTOS EXPRESADO EN DOLARES

PRODUCTO

TOTAL COSTO DE VENTAS EN US$ 16.629 17.810 18.252 18716 19.186

CANAL DIRECTO

PRODUCTOA . 2543 ] 283y __.BOBs € 6238 . 6395
e — enL S ——— L —— T — I ]
PRODUCTOC . 2543 _ 2837 __ ___ 6084 ¢ 6238 _ ___ 6.395
S . . - |
PRODUCTOE T ...
LICLL LT . . -
PRODUCTOG ...
LT . . -
PRODUCTON T ...
S . . -

Elaborado por: Cristhian X. Duran

Fuente: Investigacion.

7.4.3. Analisis de Punto de Equilibrio

El anélisis del punto de equilibrio de la empresa Spa-Bitus SA es

el siguiente:
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Grafico 43 Punto de Equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO (SERVICIO DE MAYOR HDTA[ZIIjN]

El punto de equilibric es aquel punto donde los Ingresos totales se igualan a los Costes totales.
Vendiendo por encima de dicho punto se obtienen beneficios y vendiendo por debajo =e obtienen perdidas.

Datos para el grafico

0 Ventas 0 2.500 5.000
PreciocVenta 3,00 Costo Variable 0 12.500 25.000
Coste Unitario 5,00 Costo Fijo 15.000 15.000 15.000
Gastos Fijos Afio 15.,0:00,00 Costo Total 15.000 27.500 40,000
i de Pto. Equilibrio 5.000 (Unidades Beneficio -15.000 -7.500 o
Para alcanzar el punto de equilibric debes vender S000.00
% Ventas Equilibric & A0.000,00 unidades al afo
0,000
50,000
540000
20,000 — O Entas
20000 Costo Fijo
Costo Total
20,000
10,000
o
o 2.500 5.000 7.500

Elaborado por: Cristhian X. Duran

Fuente: Investigacion.

7.5. Entorno Fiscal de la Empresa

Spa-Bitus SA. Realizara actividades de acuerdo a lo dictaminado
en la ley segun los reglamentos y leyes tributarias de la Super Intendencia de

Compaiiias. Y el Servicio de Rentas Internas SRI.

144



7.6.
7.6.1.

Estados Financieros proyectados

Balance General

Gréfico 44 Balance General

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA

ARO 0 ARO 1 ARD 2 ARD 3 ARD 4 ARD 5
ACTIVO
ACTIVO CORRIENTE
EFECTIVOY EQUIVALENTES DE EFECTIVO 4,661,139 (7.791,07) 15.158,63) (1.142,37) 719229 13,290,05
CLENTAS POR COBRAR 24.099.43 26,509,537 79, 160.31 32,076,534 35,263 97
INVENTARIOS - : : - : :
SEGUROS Y OTROS PAGOS ANTICIPADOS
OTROS ACTIYOS CORFIENTES 1.025.,00 - - - - -
TOTAL ACTIVO CORRIENTE 15.686.19 16.308,36 20.350,74  28.017.94 39.268.62 54.574.02
ACTIVOS NO CORRIENTES
PROPIEDADES, PLANTAY EQUIFO 20.410,00 20.410,00 20.410,00 20.410,00 20.410,00 20.410,00
DEPRECIACION ACUMULADA PROPIEDAD, PLANTAY EQUIPO 4.130,04 160,09 12,130,153 220,75 20,250,722
PROPIEDADES, PLANTA Y EQUIPO NETOS 20.410,00 16.279.96  12.249.91 8.219.87 4.189,82 159,78
ACTIVO INTANGIBLE
PLUSVALIAS
MARCAS, PATENTES, DERECHOS DE LLAVE, CUOTAS PATF 216,00 215,00 215,00 218,00 218,00 216,00
AMORTIZACION ACUMULADA ACTIVOS INTANGIBLES 20.00 40,00 £0.00 50,00 100,00
ACTIVO INTANGIBLE NETO 216,00 196,00 176,00 156,00 136,00 116,00
[TOTAL ACTIVOS [ 3631219 32.784.31] 3Z.776.65] 36.393.81] 43.594.45 ] 54.649.80 |
PASIVOS
CUENTAS Y DOCUMENTOS POR PAGAR - - - - - -
PORCION CORRIENTE DBELIGACIONES BANCARIAS 7.932,69 3.246,53 3.593,36 3.378,57 4.404,34
OTRAS DBLIGACIONES CORRIENTES Z : 109150 2.797.95 4.710.31 £.864,69
TOTAL PASIVO CORRIENTE 2.932.69 3.246,53 4.685,46 6.776.56 911466  6.864,69
OBLIGACIONES BANCARIAS & LARGO PLAZO 15.223,41 1.376,85 5.362,32 4.404,34 - -
[TOTAL PASVOS [ 18.156,10 15.723.41] 13.066.38] T.180.90] 9.114.66 | 6.064.69
PATRIMONIO
Capital Social 18,156.10 18.156.10 18.156.10 18.156.10 18.156.10 18.156.10
Uniidad del Ejercicio - (595,13) ZW7.AT 5.504 64 9,266,588 13,505,532
Unlidades Retenidas - - (535,13) 155218 7.058,81 16.323.69
[ Total de Pauimonio [ 18.156,10 [ 17.560.90 | 19.708.27 | 75.2712.91] 34.479.79] 47.985.11]
Pasivo mas Patrimonio [ 36.312,19 | __32.784.31] J2.776.65 | _36.393.81] 43.594.45 | 54.049,80 |
CUADRE - - - - - -

Elaborado por: Cristhian X. Duran

Fuente: Investigacion.
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7.6.2. Estado de Pérdidas y Ganancias

A continuacion se detalla el estado de pérdidas y ganancias

Gréfico 45Estado de Pérdidas y Ganancias

ESTADD DEL RESULTADD INTEGRAL

AND 1 AND 2 AND 3 AND 4 ANO 5
VEMTAS B0.248.57 BE.273.43 T2.800.77 80.130.55 55.209.33
COSTODE VEMTAS 16.625.54 17.809.60 18.251.33 18.715.97 13.186.20
UTILIDAD BRUTA 43.620.03 45.463 .83 54.648.85 6147488 B3.023.73
> Margen Bruto T2% T3 T T T8
P GASTOS ADMINISTRATVCS 2£.803.80 22, 783,80 £3.534,35 2d.454,60 29,366,936
| GASTOS DE WEMTAS 13.686.40 21.095.33 21.693,54 22,323,775 23.033.40
TOTAL GASTOS OPERATIVOS 42.436.20 43.619.73 45.288.48 46.624.55  48.406.36
UTILIDAD OPERATIVA [EBIT) 1.123.83 4.644 04 9.360.36 14.650.33 20.617.37
% Margen Operativo 2% T 13 18 23
i GASTOS FINANCIEROS 178,02 140517 105774 7313 24736
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS (EBT] 1595191 3.238.47 8.302.62 13.977.13 20.370.01
> Margen antes impuestos -1 o 1 17 23
PARTICIPACION OE UTILIDADES - 455,83 124533 203655 3.055.50
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS [595.19) 275304 T.OST.23 1158062 17.314.51
IMPLUESTO A LA REMTA - EOS.67 155253 261374 3.803.13
UTILIDAD DISPONIBLE 1595.19) 2. 147 37 5.504 64 9.266.88 13.505.32
* Margen Disponible =1 3 i 12 155

Flujo de Efectivo - EBITDA

AND 1 ANOD 2 AND 3 AND 4 AND S

Lhilidad antes Imptos Penta [595,19) 323887 830262 13.977.13 20.370,01
[+) Gastos de Depreciacidni&mortiz acion 5.175.04 4.050.04 4.050.04 4.050.04 4.050.04
-1 Irwersiones en Activos - - - - -
[-] Amortizaciones de Deuda 2.932.63 3.246.53 3.593.96 397857 4.404 34
-] Aumenta del capital del rabajo -

[-1Pagos de Impusstos - - 1.031,50 2.737,53 4 710,31
Flujo Anual 164717 4.042.38 T.667.20 11.250.68 15.305.40
Flujo Acumulado 1.647.17 5.689.55 13.356.75 24.607.43 39.912.83
Pay Back del flujo (34.665.02)] (30.622.64)) (2Z.950.44)] (11.704.76) 5. G

Elaborado por: Cristhian X. Duran

Fuente: Investigacion



7.6.3. Flujo de Caja Proyectado

Grafico 46 Flujo de Caja Proyectado

FPRESUFPUESTO DE CAJA

ARD O ARD 1 ARO 2 AROD 3 ARD 4 AROD 5
INGRESOS
COERO DE VEMTAS IEMAM EIBE249 TOZ49.83  TRET4ED 85.002,30
INGRESDS POR PRESTAMOS 12.15E,10
INGRESOS POR CAPITAL 1215610
TOTAL INGRESOS 383203 IEMAM EIBE249 TOZ49.83  TRET4ED 85.002,30
EGRES0S
IMYERSION Flla 20.410,00
ACTIVOS INTAMGIELES 218,00
PREOPERACIOMALES - OTROS ACTIVOS T 1.025,00
CAPITAL DE TRABAJD 1466113
FAG0S PROVEEDORES - - - - -
PAG0 PRESTAMO BARNCARID 293269 124852 259296 287857 440424
PAGO INTERES PRESTARMD BEANCARID 1.713,02 1406,17 1057,74 673,13 247,36
FARTICIPACION OE UTILIDADES - 435,83 124539 209658
IMPUESTO A LA FEMTA, - BO5ET 155259 212,74
AR DE OERA DIRECTA, 1.962,50 12.099,56 13.489,33 13.898,30 14.210,65
COSTOS INDIRECTOS DE FAERICA 1.000,00 1.050,00 110250 115763 121551
GASTOS ADMIMISTRATIVOS 2154480 2257380 2340495 2427480 26.176,95
GASTOS DE VEMTA 1943640 2085539 21492 54 22.155,75 2283540
Elaborado por: Cristhian X. Duran B.
Fuente: Investigacion
7.6.4. Indicadores de Rentabilidad y Costo del Capital

La TMAR de la investigacion sera por medio de métodos de
costo capital promedio ponderado el mismo que se detalla en la siguiente

donde el beta es de acuerdo a cada industria en particular.
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Grafico 47TMAR

TASA DEL ACCIONISTA - MODELO MVAC

VARIABLES ABREVIATURA  TASAS

TASA LIBRE DE RIESGO Rf 1,74%
BETA B 0,94
RENDIMIENTO DEL MERCADO Rm 14,71%
RIESGO PAIS Rp 6,43%
TASA DEL ACCIONISTA 20,36%

Elaborado por: Cristhian X. Duran B.

Fuente: Investigacion

7.6.6. VAN

Para medir si el financiamiento de una empresa es rentable, se
utiliza un método conocido como valor actual neto VAN el mismo que

permite conocer si la propuesta es rentable o no, llevando los valores al afio

actual.
A continuacion se detallara el VAN de la propuesta en estudio:
Grafico 48 VAN

[Fiujo de Efectivo 0 1647 5600  13.357] 24607 39013
[inversion Inicial | -36.312] 0 0] 0 0] 0]
[Fiujos Metos | 36312]  1647] s.e0]  13.357] 24607 39913
TMAR 10,18%

| -36.312]
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Elaborado por: Cristhian X. Duran B.

Fuente: Investigacion

7.6.7. TIR
Método el cual sirve para evaluar a la empresa y definirla como

rentable o no, la TIR o Tasa Interna de Retorno se detallara a continuacion.

Grafico 49 TIR
TIR 23, 77%

Elaborado por: Cristhian X. Duran B.

Fuente: Investigacion

7.6.8. PAYBACK

A continuacion se detallard el retorno de la inversion del

proyecto en estudio

Grafico 50 PAYBACK

|Pay Back del flujo | | (34.665,02)] (30.622.64)] (22.955,44)] (1170476)  3.60064

Elaborado por: Cristhian X. Duran B.

Fuente: Investigacion
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7.7. Anadlisis de Sensibilidad Multivariable o de Escenarios
Maltiples

Gréfico 51 Analisis de la sensibilidad

Resumen de escenario Resumen de escenario
Valores actuales: POSITIVO Valores actuales: POSITIVO
Celdas de Celdas de
TIR 24% 56% 35% 24% TIII 24% 51% 39% 24%
VAN 5 2113228 5 6BO03,85 S5 3460334 5 2113228 2113228 5 6189521 5 4140584 5 21.152,28
MNota: Segdn el analisis se considera, de un 5% a un 10% para la comparacion _
de analis de sensibilidad.
Resumen de escenario Resumen de escenario
Valores actuales: POSITIVO NEGATIVO MODERADD Valores actuales: POSITIVO NEGATIVO MODERADD
Precio local 10% -10% 0% Gastos De Venta -10% 10% 0%
Celdas de Celdas de
TIR 24% T0% -14% 24% TR I 24% l 52% 41% 24%
VAN S 2113228 5 109.262,13 S (22.67979) S5 21.132,28 VAN 5 21.132,28 5 6073065 5 4491294 5 21.132,28
Resumen de escenario Resumen de escenario
Valores actuales: POSITIVO NEGATIVO MODERADD Valores actuales: POSITIVO NEGATIVO MODERADD
Costo de MPD -10% 10% 0% Activos Fijos -10% 10% 0%
Celdas de Celdas de
TIR 24% 67% 25% 24% TR 24% 49% 41% 24%
VAN $ 2113228 5 103.007,26 S 1431252 5 2113228 VAN s 21.132,28 5 54.63567 & 4848550 5 21.132,28
Resumen de escenario Resumen de escenario
Valores actuales: POSITIVO NEGATIVO MODERADD Valores actuales: POSITIVO NEGATIVO MODERADD
Costo de MPD -10% 10% 0% Activos Fijos -10% 10% 0%
Celdas de Celdas de
TIR 24% 67% 25% 24% TIR 24% 49% 41% 24%
VAN 5 2113228 5 103.007,26 & 1431252 &5 2113228 VAN 5 21.13228 & 5463567 & 4B48550 & 21.132,28
Resumen de escenario Resumen de escenario
Valores actuales: POSITIVO NEGATIVO MODERADD Valores actuales: POSITIVO NEGATIVO MODERADD
MOD -10% 10% 0% Tasa de Interés -5% 5% 0%
Celdas de Celdas de
TIR 24% 64% 29% 24% TIR 24% 4T% 45% 24%
VAN 5 2113228 5 9414264 5 2117054 5 2113228 VAN 5 2113228 5 5412026 5 5143649 § 21.132,28
Resumen de escenario
Valores actuales: POSITIVO NEGATIVO MODERADD
Costo de MP i -10% 10% 0%
Celdas de
TIR 24% 45% 43% 24%

VAN 5 2113228 5 4914264 5 4778011 5 2113228

Elaborado por: Cristhian X. Duran B.

Fuente: Investigacion
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7.8. Razones Financieras
7.8.1. Liquidez

La liquidez de la empresa se detallara a continuacion

Grafico 52 Ratio de Liquidez

RATIOS FINANCIEROS ARO 1 ARO 2 ARO 3 Aflo a ARO 5
Ratios de Liguidez

Liquidez o Razdn Corriente = Activo Corriente / Pasivo Corriente £N VECES 5,0 4,3 4,1 4,3 7.9
Liquidez Seca o Prusha Acida = [Activo Corriente - Inventarios) / Pasivo

Corriente €N VECES 5,0 4,3 4,1 4.3 7.9
Capital de Trabajo en dinero 13.062 15 665 21241 30154 47 709
Riesgo de Iliguidez = 1 - {Activos Corrientes / Activos ) £n porcentaje 50% 38% 23% 10% 1%

Elaborado por: Cristhian X. Duran B.

Fuente: Investigacion

7.8.2. Gestion

A continuacién se detalla los ratios en gestion

Graéfico 53Ratios en Gestion

|RATIOS DE GESTION [Uso de Activos) | 1 | | | |

|R0tac'|6n de Activos = Ventas / Activos |en VELES | 1.S| 2,0 2.0‘ 1.S| 1.6|

Elaborado por: Cristhian X. Duran B.

Fuente: Investigacion

7.8.3. Endeudamiento

Gréfico 54 Ratio en Endeudamiento

RATIOS DE ENDEUDAMIENTO

Endeudamiento o Apalancamiento = Pasivo / Activo en porcentaje 46% 40% 31% 21% 13%
Pasivo Corriente / Pasivo en porcentaje 21% 36% 61% 100% 100%
Estructura del capital Pasivo / Patrimonio £n VECES 0,9 07 0,4 0,3 0,1
Cobertura Gastos financieros = Utilidad Operativa / Gastos Financieros £n VECES 07 3.3 8.8 21,8 83,3
Cobertura 2 = (Flujo de Efectivo + Servicio de Deuda ) / Servicio de Deuda 1.4 19 26 3.4 43

Elaborado por: Cristhian X. Duran B.

Fuente: Investigacion

7.8.4. Rentabilidad
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A continuacién se detallan los ratios de rentabilidad de la empresa

Grafico 55 Ratios de Rentabilidad

Ratios de Rentabilidad

Margen Bruto = Utilidad Bruta / Ventas Netas en porcentaje 72% 73% 75% 77% 7B%
IMargen Operacional = Utilidad Operacional / Ventas Netas en porcentaje 2% 7% 13% 18% 23%
MMargen Neto = Utilidad Disponible / Ventas Netas en porcentaje -1% 3% 8% 12% 15%
ROA = Utilidad Neta [ Activos en porcentaje -2% 7% 15% 21% 25%
ROE = Utilidad Neta / Patrimonio en porcentaje -3% 11% 23% 27% 28%

Elaborado por: Cristhian X. Duran B.

Fuente: Investigacion

7.9. Conclusioén del Estudio Financiero

Una vez realizados los calculos respectivos para conocer la
rentabilidad, y financiamiento de la empresa en cuestion, se puede concluir
que la empresa en términos financieros se encuentra en completa rentabilidad
gracias a la alta tasa de retorno que se pudo pronosticar.

El analisis de sensibilidad del proyecto permite conocer que la
investigacion es sensible a las variaciones en precio por servicio, pero al
mismo tiempo se puede mantener cotos fijos en los margenes de produccion y
precios estudiados, los mismos que se encuentran afianzados a la demanda y

competencia existente.
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CAPITULO 8

8. PLAN DE CONTINGENCIA

8.1. Principales riesgos

Se puede considerar como riesgos a todo aquel suceso que
genere dificultad o interrumpa la correcta operatividad de la empresa, dentro
de los cuales se puede mencionar:

Destruccion o deterioro de las maquinarias los mismos que pueden ser
causados por mal manejo o abuso de uso.

Mal manejo del manual de procesos de la empresa.

Fuga de Informacion.

Imitacion del servicio o de la maquinaria disefiada.

Riesgo en relaciones comerciales con proveedores y clientes.

8.2. Monitoreo y control del riesgo

Las actividades relacionadas con el monitoreo y control de
riesgos de la empresa se realizaran cronolégicamente a partir de la disposicion
de la gerencia, el cumplimiento de las mismas detallara el correcto proceso y
desarrollo de la estrategia propuesta para combatir posibles dificultades que se
presenten a lo largo de la vida util de la misma, una vez terminado el plazo
determinado para el cumplimiento de las actividades propuestas, se tomara

control de los resultados en junta.
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8.3. Acciones Correctivas

Spa-Bitus SA realizara las siguientes actividades correctivas y
preventivas para evitar los posibles riesgos ya expuestos anteriormente de la

siguiente manera:

Maquinaria:

e Se efectuaran ciclos de mantenimiento de equipos para evitar el desgaste
total de los mismos y prolongar su vida util.

e Se capacitara al empleado para que opere los equipos de manera Optima y
cuidadosa.

e Contar con centros mecanicos de reparacion de equipos.

Manual de Procesos:

e Se capacitara al operario para realizar correctamente el manual de

procesos de la empresa.

Fuga de Informacion:

e Realizar acuerdos de confidencialidad con los las partes involucradas en
el desarrollo de la empresa, utilizando medios legales como notarios,
abogados, etc.

Imitacion del servicio y equipos:
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e Se realizaran acciones legales como patentes y registros de marca con

representantes legales.

- Relaciones Legales:

e Mantener una relacién laboral profesional con los proveedores y clientes

de la empresa con la finalidad de realizar estrechas relaciones comerciales

y formar parte de su confianza.
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CAPITULO9

9. CONCLUSIONES

De la presente investigacion se puede concluir lo siguiente:

Se propone la creacion de la empresa Spa-Bitus SA en la ciudad
de Guayaquil con la finalidad de cubrir las necesidades existentes en el
segmento propuesto de tal manera que la misma sea competitiva en el
mercado por sus servicios Yy diferenciaciones de entre los servicios
tradicionales.

El andlisis y estudio de mercado permitié conocer que el servicio
a domicilio de un Spa Terapéutico con Fisioterapia y Bafios de Cajon es
aceptable en la ciudad de Guayaquil.

Se realiz6 un plan de marketing poniendo en practica una de las
principales estrategias de la empresa, la misma que sugiere el posicionamiento
del servicio y su diferenciacion por medio de redes sociales y publicidad en
general.

El estudio financiero permitié reconocer la sustentabilidad en el
tiempo que la empresa poseera una vez gque se ponga en practica el proyecto
estudiado.

Se disefid un plan operativo el mismo que permite generar
eficiencia en cada recurso aplicado al servicio, logrando que los procesos sean

eficientes.
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CAPITULO 10

10.RECOMENDACIONES

Del presente trabajo de titulacion se recomienda lo siguiente:

- Expandir el servicio cubriendo toda la ciudad de Guayaquil.

- Mantener la empresa siempre a la vanguardia en servicios terapéuticos y
equipamiento rehabilitador.

- Realizar nuevas estrategias de marketing mediante nuevos canales de
comunicacion con el cliente.

- Incrementar los servicios ofrecidos implementando nuevas y llamativas

opciones para el cliente.
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CAPITULO 12

12. ANEXOS

Encuesta de estudio de mercado sobre terapias para el bienestar fisico y emocional
en la ciudad de Guayaquil.

¢ Preguntas para publico en general:

- En que rango de edad se encuentra:

()30-39 ()50 - 59

()40-49 () 60 0 mas

- En qué sector de la ciudad vive?

() Samanes () Alborada () Garzota () Sauces
() Ceibos () Urdesa () Kennedy
(011 4o 1 SR

- Cual es su nivel de ingreso aproximado?

()500a800 ()800a1200 ()1200a 1600 () 1600 0 mas

- Que servicio le gustaria que se enfoque mas la empresa para satisfacer sus
requerimientos?

() Masaje () Bafios de Cajén () Aromaterapia

() Fisioterapia () Reflexologia
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En cuanto a los masajes moldeadores ¢Con cual de los siguientes servicios se
sentiria mas a gusto?

() Masajes a manos libres con aceites y cremas
() Masajes con rodillos de madera
() Masajes con aparatologia

() Masajes con mesoterapia

En cuanto a la manera de distencionar los musculos o tratar algun traumatismo
muscular usted prefiere:

() Masajes relajantes () Piedras Calientes () Bafios de Cajon

() Quiropraxia

Sobre la frecuencia de uso del servicio, Cuantas veces al afio recibe un
tratamiento terapéutico tipo spa?

() Menos de 3 ()De3al2 ()Masde12 () Nunca

Cuéles son las razones por las que no asiste a un SPA con mayor frecuencia?

() Falta de Tiempo

() No encuentra horarios que se ajusten a su disponibilidad
() Spas muy lejos de su ubicacion

() Le estresa lidiar con el trafico?

(05 (e L U
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Si le ofrecemos la comodidad de un spa en su hogar, acomodandonos a su
horario ¢estaria dispuesto a recibir tratamientos atiestres y/o fisioterapia
regenerativa muscular?

() Si
() No

Considerando el precio que paga usted al adquirir un servicio en su spa
favorito, el ahorro en tiempo y movilidad ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar
por una sesion de tratamiento terapéutico fisioterapia rehabilitadora y bafios
de cajén por un tiempo de 45 a 60 minutos en su hogar?

()25a30ddlares () 30a45dolares ()45 a55 dolares

() Prefiero ir al Spa
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