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RESUMEN

En la actualidad, la presente preocupacion por la apariencia personal y un mejor aspecto
fisico por parte de una gran mayoria de los ecuatorianos, es la razén por la que se han
desarrollado una diversidad de tratamientos estéticos, ofertados por centros o clinicas
estética, mismos que han observado en esta situacion un negocio rentable. En el Canton San
Miguel de Urcuqui se ha observado un desarrollo econémico y poblacional en los ultimos 5
afios y con ellos mejores condiciones de vida junto con una mayor capacidad de pago de los
ciudadanos. La investigacion a desarrollar plantea al observa una ausencia total de un centro

o clinica estética, es por ello que es conveniente un plan de negocios.

El trabajo de investigacion, se presenta a través de una sintesis, de los diferentes pasos que
se desarrollan, para determinar la viabilidad de la creacion de un centro de nutricion y
estética en el canton San Miguel de Urcuqui. Dentro del estudio de mercado se aplica
encuestas a los ciudadanos de la parroquia de Tumbabiro y Urcuqui; entrevistas a centros de
nutricion y estética de la cuidad de Ibarra, con los resultados obtenidos se determina la
demanda, oferta y con ello una demanda insatisfecha que se proyecta satisfacer con el

proyecto.

La propuesta administrativa permite un adecuado funcionamiento del negocio. Se disefia
estrategias de marketing basado en las siete P’S para una correcta presentacion de los

servicios a ofertar en el mercado e incentivar el interés de los ciudadanos Urcuquirefios.

Se plantea estudio econdmico financiero, en el cual se establece la inversion fija, costos y
gastos a incurrirse en el proyecto, junto con la evaluaciéon financiera que demuestra la
viabilidad del proyecto e indicadores financieros que ayudaron a determinar la tasa de

rentabilidad y el periodo a recuperar la inversion, entre otros.

Palabras claves: plan de negocios, centro de nutricion y estética, estudio de mercado.
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ABSTRACT

Today, the present concern for personal appearance and the best physical appearance by the
most Ecuadorians people, is the reason by a variety of aesthetic treatments have been
developed, offered by aesthetic centers or clinics, which have observed in this situation a

profitable business.

In the San Miguel de Urcuqui Canton we looked an economic and population development
in the last 5 years and with them better living conditions together with a greater capacity of
payment of the citizens. In the canton there is a total absence of an aesthetic center or clinic,
which is why the development of the project was considered and it is convenient to
investigate it.The research work presents, through a synthesis, the different steps that were
followed to determine the feasibility of creating a nutrition and aesthetics center in San
Miguel de Urcuqui canton. Within the market study surveys are applied to the citizens of the
Tumbabiro and Urcuqui parishes; interviews with nutrition and aesthetics centers of the city
of lbarra, with the results obtained, the demand, supply is determined and with it an

unsatisfied demand that is projected to be satisfied with the project.

The administrative proposal allows an adequate functioning of the business. Marketing
strategies were designed based on the seven P’S for a correct presentation of the services to

be offered in the market and to stimulate the interest of Urcuquirefio citizens.

An economic and financial study is proposed, in which the fixed investment is established,
costs and expenses to be incurred in the project, together with the financial evaluation that
demonstrates the viability of the project and financial indicators that helped determine the

rate of return and the period to recover the investment, among others

Keywords: business plan, nutrition and aesthetics center, market study.
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INTRODUCCION

Los tratamientos estéticos para cuidado de la piel, en actualidad cuentan con una
considerable demanda en nuestro pais en su mayoria por el sexo femenino. Los beneficios
proporcionados por los tratamientos estéticos, permiten ser observados en la piel de los
clientes, con cambios notorios desde la primera sesion de uso, atendiendo a peticiones de

una mejor apariencia de la piel en el rostro.

El presente trabajo de investigacion denominado “PLAN DE NEGOCIOS PARA LA
CREACION DE UN CENTRO DE NUTRICION Y ESTETICA EN EL CANTON SAN
MIGUEL DE URCUQUI” se encuentra integrado por cinco capitulos; el primer capitulo
identificado marco tedrico se realiza una recopilacion de informacion de conceptos basicos
de autores de libros, mismos que se convierten una guia a seguir de acuerdo a las necesidades
del proyecto. La elaboracién del marco tedrico orienta a la autora del proyecto a ejecutar una

investigacion organizada.

El segundo capitulo designado como estudio de mercado, es una investigacion estructurada
a través del uso de una matriz de relacion en la que se establece, objetivos de estudio,
variables e indicadores que influyen en el proyecto, mismo que proporciona informacion que
ayuda a identificar; la demanda presente, junto con la preferencia de los posibles clientes;
permite un analisis de la oferta presente, precios, medios de proporcién utilizados por los

negocios ya presentes.

En la propuesta administrativa plantea aspectos como; nombre del centro, logotipo,
organigrama, politicas organizacionales, descripcién de cargos, disefio de planta,
requerimientos de muebles, equipo de computo y equipo tecnologia necesaria para
proporcionar servicios de tratamientos estéticos; de igual manera se determinan aspectos

legales necesarios para el correcto funcionamiento del centro.



El capitulo del marketing se plantea el desarrollo de las siete P’S para los servicios a ofertar,
se presenta una actividad para cada una de las P, que se enfocan a la presentacion de los
servicios, beneficios que brindan, una ubicacion adecuada del centro y el desarrollo de

medios de comunicacion con la red social de facebook y pagina web.

El estudio econdmico financiero, se realizd una determinacion de la inversion necesaria para
el proyecto, los ingresos a generarse en los tratamientos de asesoria nutricional y servicios
estéticos, costo de produccién y gastos de operacionales, una adecuada fuente de
financiamiento, todo esto permitira determinar la factibilidad y viabilidad del proyecto en

el cantén Urcuqui.

Como apoyo a la investigacion se determina conclusiones como; la existencia de una baja
demanda por servicios nutricionales o estética; la importancia en plan de negocios el disefio
de la propuesta administrativa manteniendo una organizacion de las actividades que se
realicen como negocio; el disefio de estrategias de marketing para aumentar la demanda de

los servicios a ofertar.

Al final de la investigacion se plantea recomendaciones para centros de nutricion y estética
que se encuentra en funcionamiento o negocios similares asi como también para el centro de

nutricion y estética Alejandra en el desarrollo del personal.



CAPITULO |
MARCO TEORICO

1.1 DEFINICIONES Y CONCEPTOS

1.1.1 Determinacion de plan de negocios

El plan de negocios considera segun: Prieto (2014), una investigacion completa, que se
realiza al mercado donde se pretende establecer el negocio y comercializar el producto. El
plan de negocios identifica posibles costos a incurrirse e inversién necesaria para entrar en
funcionamiento. Asi también determina acciones a tomar como: posibles estrategias de

marketing aplicar a futuro para un adecuado desarrollo del negocio.

El plan de negocios permite identificar adecuadas condiciones de mercado para establecer
un producto nuevo, determina la factibilidad del negocio, estableciendo gastos e ingresos
proyectados para el negocio, por lo que permite la toma de decisiones con mayor precision

en base a una investigacion correctamente desarrollada.

1.1.2 Objetivos del plan de negocios

Los objetivos del plan de negocios determinaran, lo que se desea estudiar para sustentar el
proyecto, e informacion necesaria a recolectar, posteriormente obtener informacion
relevante que establecera el curso del negocio que se desea desarrollar y la viabilidad del
mismo (Durén, 2014, p. 29).

Los objetivos de un plan de negocios marcan el camino a seguir para realizar una correcta
investigacion, que permita proporcionar informacion que muestre la preferencia e interés por
un nuevo producto por parte del mercado, aspectos econdmicos necesarios para demostrar

la viabilidad del proyecto.



1.1.3 Desarrollo del plan de estudio

El plan de estudio de una investigacion completa que cuenta con diferentes etapas de estudio
como: la recoleccion de informacion se realiza a través de distintas fuentes de informacion
como; fuentes primarias: encuesta, entrevista, observacion son fuentes de investigacion mas
utilizadas por los investigadores, permiten obtener informacion de las preferencias del
mercado determinado a estudiar; fuentes secundarias: informacion que se obtiene en
instituciones especializadas en informacion relacionada con la investigacion como: estados

financieros de empresas, revistas y periddicos especializados (Murcia, 2009,p.23).

La recoleccion de la informacién es una etapa importante de la investigacion, porque es aqui
donde se establece las bases de para desarrollar la investigacion, obteniendo informacion
relevante directamente de la competencia ayudando a identificar la oferta presente y
demanda presente de acuerdo a la preferencia de la poblacién estudiada para un producto o

servicios

1.1.4 Factibilidad

La factibilidad de un proyecto es importante, fundamenta a la investigacion.

Prieto (2014) determina: “factibilidad es la disponibilidad de los recursos econémicos,
humanos y materiales necesarios para crear una organizacion sustentable y tendiente al
desarrollo” (p. 214).

Se entiende por factibilidad la capacidad de contar con los recursos necesarios para lograr
entrar en funcionamiento una empresa 0 negocio que garantice de éxito econémico y el

alcance de los objetivos planteados.



1.2 ESTUDIO DE MERCADO

1.2.1 Determinacion estudio de mercado

Establecer claramente el estudio de mercado en una investigacion como se puede dar

lectura posteriormente.

Cordoba (2011) menciona: “El estudio de mercado busca estimar la cantidad de bienes y
servicios que la comunidad adquirira a determinado precio, recopila y analiza antecedentes

para ver la conveniencia de producir y atender una necesidad” (p.52).

Lara (2014) manifiesta: “El estudio de mercado analiza los componentes del mercado tales
como la demanda, oferta y marketing mix: precio, promocion, producto y plaza y los deméas

canales de comercializacion” (p.29).

El estudio de mercado es una investigacion, que determina a los posibles consumidores de
un nuevo producto o servicio, para ello es necesario analizar variables importantes de
comportamiento del mercado como: oferta, demanda, precio, canales de distribucién entre
otras. Asi como también la publicidad adecuada que posteriormente sera aplicada para el
producto que se desea insertar al mercado. El estudio de mercado identifica claramente la
demanda existente y la competencia directa de un producto.

1.2.2 Ventajas del estudio de mercado

Conocer las ventajas del estudio de mercado fundamenta la importancia de un desarrollo

adecuado de la investigacion.



Cordoba (2011) determina:

a) “Permite identificar oportunidades comerciales y satisfacer en mayor medida las

necesidades de los consumidores, asi también aumentar el volumen de sus ventas

b) Aumentara ingresos para el negocio” (p.52).

El estudio de mercado brinda la posibilidad de identificar mercados potenciales de venta y
el volumen de ventas que se generaria para un producto. Partiendo de esta informacion es
posible determinar gastos, costos, utilidades y otros rubros a generarse en la produccion para

la produccion individual o global de un producto.

El estudio de mercado es una vision clara de la demanda total de un producto, en el mercado
donde se desea comercializarlo, a su vez también identifica la competencia ya establecida,
junto con el sector adecuado para comercializar los productos y establecer el negocio por

primera vez.

1.2.3 Etapas del estudio de mercado

1.2.3.1 Definir el problema

El problema de estudio algunos autores los definen como:

Murcia (2009) menciona que: “trata de contar con una idea clara del objeto a estudiar, que
posteriormente sera sometido a una evaluacién, es esencial establecer el punto de partida de

la investigacion y lo que se pretender desarrollar en ella” (p. 63).

Establecer el problema a investigar es el punto de partida de la investigacion, en base al
problema se define los objetivos de investigacion y con ella una direccion clara de cémo

fundamentar la existencia del problema.



1.2.3.2 Andlisis de la informacion
Analizar la informacién después de recoleccion de informacion es necesario como lo
menciona Murcia (2009): “busca la interrelacion y relacion entre las diferentes variables, se

debe llegar a conclusiones de posibles riesgos al desarrollarse el proyecto” (p.73).

El andlisis de la informacion ayuda a obtener conclusiones, sobre factores que pueden hacer
presente en la ejecucion del proyecto, sean estos positivos y que es necesario repotenciarlos
0 negativos y tratar de minimizarlos. Por otra parte, el analisis permite definir claramente

alternativas de venta, en variedad de productos o servicios a ofertar en el proyecto planteado.

1.2.3.3 Presentacion de resultados

Presentar resultados el Gltimo punto a desarrollar en el estudio de mercado en el cual permite

Murcia (2009) manifiesta: “se entrega algunas estrategias y puntos de accion que ayudara al
proyecto, es una propuesta innovadora a lo que se encuentra en el mercado, se podra

identificar la situacion que le espera futuro del proyecto” (p.73).

Establece resultados a emplear en el proyecto a futuro, como los productos o servicios mas
adecuados a comercializar, identificar estrategias de organizacion, administracion entre otras

a aplicar, logrando proyectarse a la eficiencia y crecimiento del negocio a desarrollar.

1.2.3.4 Determinacion de demanda

Para determinar la demanda de un producto es necesario una comparacion de dos autores:

Cordoba (2011) define: “como la cantidad, calidad de bienes y servicios que pueden ser
adquiridos a diferentes precios del mercado por un consumidor (demanda individual), o

conjunto de consumidores (demanda total o mercado) en un momento determinado” (p.62).



Lara (2014) menciona: “Demanda es la suma de las adquisiciones de un bien o servicio por

parte de las personas fisicas o juridicas para satisfacer sus necesidades” (p.31).

Los dos autores hacen referencia que la demanda son las adquisiciones que se realizan ya
sea por parte de un solo individuo o un grupo, con el objetivo de satisfacer sus necesidades

un determinando tiempo.

La demanda son las compras realizadas de un determinado producto y la frecuencia con la

que se realiza.

1.2.3.5 Determinacion de oferta

La oferta de un producto permite identicar a la competencia en el mercado a continuacién

cita a dos autores.

Florez (2015) manifiesta:

Oferta es la relacion que existe entre el precio de un bien y las cantidades que
un empresario desearia ofrecer de ese bien por unidad de tiempo. La oferta
global es la sumatoria de cada precio de la cantidad que todos los productores
en ese mercado desean ofrecer (p. 129).

Para (Cordoba, 2011), la oferta es la relacion entre las cantidades de una mercancia que se
encuentra en el mercado y sus clientes o al nimero de productores se encuentran ofertando

un cierto numero de productos o servicios.

La oferta es la cantidad de productos, bienes y servicios, que las empresas coloca en el
mercado para ser comercializados, manteniendo una relacion directa entre el precio y
consumidores. En su gran mayoria los precios bajos son mas atractivos a los ojos del cliente.

Establecer precios bajos se puede lograr con una mayor cantidad de produccion del producto,
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para ellos es importante tomar en cuenta la capacidad de produccién de la empresa para

determinar la cantidad de productos o servicios que ofertan a sus clientes.

1.2.4 Mecanica operativa

1.2.4.1 Poblacion

La poblacién es de suma importacion porque proporcionara informacion relevante a la

investigacion:

Lara (2014) determina: “Poblacion o universo, es el conjunto de todos los elementos
definidos antes de la seleccion de la muestra a la cual debe definirse en base a términos de:

elementos, unidades de muestreo, alcance y tiempo” (p.48).

Es importante una clara determinacion de la poblacidn, es la base de la investigacion donde
se aplicard el estudio de mercado y realizara la recoleccion de datos relevantes, que

posteriormente se deriva en el analisis de la informacién.

La poblacion se plantea con el objetivo de determinar el lugar de negocio si es 0 no adecuado,
si la poblacion estudiada cuenta con interés por un cierto producto, para ello es necesario

tomar en cuenta las necesidades de cada proyecto y delimitar la poblacién de estudio.

1.2.4.2 Poblacioén finita

Lara (2014) establece: “se considera a una poblacion menor a 100 000 unidades” (p.49).

1.2.4.3 Poblacion infinita

Lara (2014) determina: “se considera a una poblacién mayor a 100 000 unidades” (p.51).



1.2.4.4 Muestra

Se entiende por muestra la definicion o seleccion de un nimero en especifico de un grupo
de individuos, que seran identificados para obtener informacion que posteriormente servira

para la ejecucion procesos estadisticos (Lara, 2014,p.33).

En una investigacion de mercado es necesario establecer la muestra, servird para una
aplicacion correcta de técnicas de investigacion, a un nimero de personas determinadas a
estudiar que pertenecen y representan a la poblacion de estudio, posteriormente se obtienen
resultados que ayuda determinar la oferta y demanda del producto que se desea comercializar

en el mercado.

La muestra evita incurrir en costos de investigacion mayores, pero es capaz de garantizar

resultados confiables y representar a los gustos y preferencias de la poblacion.

1.2.5 Determinacion del problema de diagndstico

El problema de diagndstico se lo define de la siguiente manera:

Posso (2011) menciona:

El problema del diagnostico es la redaccidn opuesta, contraria o negativa de
su tema de trabajo de grado, se argumenta y contextualiza el problema de
diagndstico menciona algunas debilidades y amenazas, ya que estas
constituyen las causas y efectos del problema del diagndstico determinado
(p.210).

La identificacion del problema se la realiza a través de una investigacion como lo es el
estudio de mercado, el problema es la necesidad insatisfecha que se encuentra presente en el
mercado y que puede ser solucionada a través de la comercializacion del producto o servicio

que se desea dar a conocer.
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1.3 ESTUDIO TECNICO

1.3.1 Determinacion estudio de técnico

Establecer dentro de la investigacion un adecuado estudio técnico es por ello que se cita uan

defincion.

Para Cordoba (2011), el estudio técnico ayuda a un adecuado desarrollo de la empresa, en
relacion a la produccién de productos o servicios, con la optimizacion de los recursos y
minimizar al maximo los costos de produccion, tiempo empleado. El estudio técnico disefia
todas las funciones administrativas que son necesarias para el funcionamiento en la empresa,
asi como asignacion de cargos y responsabilidades de los mismo, ayuda a establecer el
rumbo de la empresa a través del disefio de la visién y mision que desea cumplir la empresa,

con ayuda de los objetivos empresariales.

El estudio técnico es fundamental en la propuesta de un plan de negocios, este permitird un
adecuado y correcto funcionamiento del negocio, estableciendo reglas a seguir junto con un
control y organizacion de las actividades, proporcionando servicios o productos de calidad,

una apariencia del negocio seria y capacitada.

1.3.2 Localizacién: macro y micro

La macro y micro localizacion es fundamental para establecer un nuevo negocio en el

mercado, para ello es necesario hacer referencia de su importacia.

Cordoba (2011) alega que:

La macro localizacién se refiere a la ubicacion de la macro zona dentro de la
cual se establecerd un determinado proyecto. Esta tiene en cuanta aspectos
sociales y nacionales de la planeacion basandose en las coincidencias

regionales de la oferta y lademanda y en la infraestructura existente. Ademas,
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compara las alternativas propuestas para determinar las regiones o terrenos

mas apropiados para el proyecto (p.119).

Cordoba (2011) afirma:

La micro localizacion cual es la mejor alternativa de la instalacion de un
proyecto dentro de la macro zona elegida. Micro localizacion abarca la
investigacion y la comparacion de los componentes de costo y estudio de

costos para cada alternativa. (p.121).

La macro y micro localizacion es el lugar geografico idéneo donde entrara en
funcionamiento el proyecto a desarrollarse. La macro localizacion identifica de manera
global la region, cantdén y aspectos sociales mas apropiados para el proyecto. Micro
localizacion es la ubicacion del lugar a plantearse el proyecto de forma fisica en donde se

realizara la construccion de la infraestructura o arriendo de las instalaciones.

1.3.3 Disefio de planta

Un disefio innovador y oOptimo para la prestacion de servicios de las instalaciones del

negocios se lograra una organizacion.

Lara (2014) afirma que:

Es disefiar el plano como va estar constituida el area de produccion del bien
0 servicio, el mismo que va permitir visualizar todas las areas de produccion
del proyecto, determina las areas de trabajo necesarias indicando el nimero

de metros cuadros necesarios (p.134).

El disefio de la planta muestra la estructura organizativa de la empresa, de acuerdo a las areas
necesarias para el funcionamiento del negocio, la visualizacion de las areas puede lograrse

con un plano de todas las instalaciones. El plano permite observar la distribucion de las areas
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de acuerdo al espacio fisico con el que se cuente y los servicios o producto que se pretende
vender, entre algunas areas tenemos ejemplo: el area de produccion, ventas, administracion
entre otras. La division de las areas se las realiza de acuerdo a la actividad econdmica del

negocio

1.3.4 Organizacion del proyecto

1.34.1 Mision

La misién de una empresa representa es la esencia de los servicios que proporciona.

Mateo (2010) “se determina como la mision la definicion del negocio y que tiene que ver
con lo que es y lo que hace la empresa, se considera las necesidades que cubre como

empresa” (p. 41).

En la misién se establece la actividad que realiza la empresa, lo que desea trasmitir a los
clientes y mercado, sobre la comercializacion o venta de sus productos o servicios, es la

esencia de ser la empresa.

1.34.2 Vision

Mateo (2010) afirma: “es el lugar a donde quiere llegar la organizacion y cudl es el Gltimo de sus

objetivos” (p. 41).

Tapia (2011) menciona: “la vision es una idea a un conjunto de ideas que se entiende respecto a la

organizacion a futuro” (p. 26).

La vision de la empresa es un indicativo hacia donde desea llegar como empresa. Es

necesario tomarla en cuenta para establecer los objetivos empresariales, objetivos que se
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convierten en mentas por cumplir y para ello es necesario una serie de actividades
establecidas a desarrollar. Logrando el cumplimiento de los objetivos coloca a la empresa a

un paso mas cerca de alcanzar la vision planteada.

1.3.43  Objetivos empresariales

Los objetivos empresariales cuentan con mucha relevancia dentro de la empresa ya que

ayudan a dereccionar las actividades de la empresa.

Tapia (2011) determina: “son los fines a donde se dirigen una actividad, son la base para la

definicion de las estrategias de la empresa y lo que se quiere conseguir” (p.27).

Los objetivos empresariales direccionan a la empresa al crecimiento constante, al alcance
de los mismos objetivos, a brindar los mejores servicios o productos, mantenerse en el
mercado y ser competitivos una vez cumplido esos objetivos, es necesario establecerse
nuevos objetivos cada vez més altos y con ello motivar a la empresa de mantener una mejora

continua.

1.3.5 Organigrama estructural

El orgnanigrama estructural lo define (Lara, 2014), a los requerimientos y actividades que
se desarrollan en el negocio y su tamafio. Una persona puede desempefiar mas de una funcién

dentro de la empresa.

Se establece el organigrama estructural con el objetivo de asignar el grado de jerarquia y
responsabilidad, junto con las funciones a desempefiar cada uno de los empleados que

conforman el equipo de trabajo de la empresa.
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1.4. MARKETING

1.4.1 Determinacion de marketing

El marketing algunos autores lo definen como:

Segun Lamb, Hair, y McDaniel (2011): “el marketing es la actividad, el conjunto de
instituciones y los procesos para crear, comunicar, entregar e intercambiar ofertas que tienen

valor para los clientes, los socios y la sociedad en general” (p.3).

Kotlery Keller (2012), define al marketing con una actividad de vender productos o servicios
y la publicidad que se aplica en ellos, el marketing busca satisfacer las necesidades de los
consumidores y afiade valor al producto, ofrece a los productos y servicios bien
promocionados y de alta calidad a cambio de un valor econémico

El marketing presenta al producto o servicio al mercado de manera llamativa para el
consumidor, enfocandose en anunciar mejores precios, los beneficios que brindan el

producto o servicios, utilizando estrategias adecuadas.

El marketing se convierte en un contacto directo con el consumidor, comunicando sobre las
caracteristicas del producto y sus diferentes usos, creando en el consumidor la idea de que
satisface su necesidad y que es necesario comprar el producto. El uso del marketing
correctamente utilizado crea un mayor numero de clientes y por ende un mayor

posicionamiento en el mercado.
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1.4.2 Siete P’S del marketing

1.4.2.1 Personas

Las personas dentro de un plan de marketing y dentro de las siete P’S hace referencia a los
clientes con los que cuenta un negocio, los clientes son parte fundamental y necesaria en la
venta de los servicios o productos, porque son ellos la razén de ser de comercio. ES necesario
lograr satisfacer las necesidades y expectativas de los clientes, esto lograra crear una relacion
estrecha de preferencia por parte de los clientes al negocio, llegando a mantener clientes
frecuentes (Palacios, 2012,p.119)

Las personas pueden dividirse en; personal que trabajan en el negocio, con la obligacién de
mantener una correcta presentacion con los clientes, contestar todas sus preguntas, mantener
una actitud amable, para lograr la preferencia del cliente ante la competencia; por otra parte
las personas pueden ser los clientes que son la fuente de ingresos del negocio, es necesario
tomar en cuentan las sugerencias que este realicen, brindarle calidad en los productos o

servicios que adquiera para mantener una relacion con el cliente.

1.4.2.2 Producto

El producto Palacios (2012) sefiala que es:

un conjunto de atributos tangibles e intangibles, identificables incluyen entre
otras cosas empaque, color, precio, calidad, disefio y marca, junto con los
servicios como garantia, mantenimiento y la reputacién del vendedor. Es pues

un conjunto de beneficios que satisfacen las necesidades del cliente (p. 120).

El producto, es el objeto a intercambiar con los clientes por un beneficio econémico, el
producto cuenta con multiples caracteristicas que lo hacen atractivo de compra para el
cliente, entre las caracteristicas se pueden mencionar: el precio, apariencia, publicidad,
calidad y entre otros, convirtiendo asi un producto diferente, de los deméas productos que ya
se comercializan en el mercado. El producto es el alma de la empresa, por ello se debe de
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cuidar la calidad y mantener una continua innovacion en el producto, de acuerdo a las

necesidades que se presenta en el dia a dia con el cliente.

1.4.2.3 Plaza

Segun Lara (2014) manifiesta:

La ubicacion de los oferentes puede ser establecida de acuerdo a la matriz de
analisis, que sirve para determinar el valor estratégico de mercado de cada
uno de los méas importantes competidores que tendran el proyecto, asi como

sus fortalezas y debilidad de localizacion y otros aspectos estratégicos (p. 86).

La plaza se la define como la ubicacion fisica del negocio, el lugar donde desarrollan las
actividades los oferentes o competidores, esta actividad por lo general se desarrolla en la

cuidad donde se propone establecer el proyecto.

Los beneficios por identificar a la competencia son: observar las fortalezas como negocio,
que le han permitido mantenerse en el mercado, las debilidades que lo afectan al negocio y

que pueden ser evitadas en el proyecto a desarrollar.

1.4.2.4 Precio
El precio se concidera motivo de analisis sumamente importante es por ello que se hacer
referencia a dos acutores como:

Lamb (2011) afirma: “el precio es lo que se da en un intercambio para adquirir un producto
o servicio. El precio desempefia dos roles en la evaluacion de las alternativas del producto:

tanto una medida del sacrificio como una indicacion de la informacion” (p.629).
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Kotler y Keller (2012) menciona: “el precio comunica al mercado el posicionamiento de
valor del producto o marca buscado por la empresa. El precio de un producto bien disefiado
y comercializado puede fijarse en un nivel méas alto, lo que permite cosechar grandes

ganancias” (p. 383).

El precio es el valor econémico que se asigna a un producto o servicio, mismo debe de ser
cuidadosamente analizado para asignarlo, entre los puntos a tomar en cuenta encontramos:
la competencia y la capacidad de pago de los consumidores. El precio debe de ser capaz de
cubrir los costos de produccion junto con los gastos de distribucién y una utilidad que

proporcione beneficios econémicos.

El precio a establecerse debe permitirle al producto o servicios establecerse en el mercado y

ser competitivo, logrando el interés de compra de un mayor nimero de clientes.

1.4.2.5 Promocion

Lara (2014) menciona:

se refiere al tipo de publicidad y promocion, que se incluird en el proyecto.
Es vital incluir un determinado valor de gastos de publicidad o promocion y
examinar su viabilidad, puesto esto va afectar a los flujos de efectivo en cada
afio de vida del proyecto (p. 86).

Son las actividades que realiza la empresa para presentar el producto o servicios a los
clientes y motivarlos a comprar con una mayor frecuencia, las promociones son mas
utilizadas en fechas especiales del afio, como dias festivos, es donde la empresa

espera un mayor nimero de clientes gracias a las promociones aplicadas.

1.4.2.6 Procesos

Palacios (2012) determina que: “El proceso es todo lo que sucede durante la entrega del

producto o presentacion del servicio” (p. 126).
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Es necesario como empresa establecer adecuados procesos de produccion, entrega de
producto, fabricacion, atencion al cliente y mantener un control de la aplicacion de esos
procesos con los empleados del negocio, evitara alteraciones en la calidad del producto o

inconformidad con el cliente.

Satisfacer las necesidades de los clientes es fundamental en el menor tiempo posible, no
generar un ambiente de inconformidad con el cliente ya que puede ser realmente perjudicial
para el negocio, una falla en los procesos de produccién, venta en productos o servicios

puede provocar la pérdida de clientes y baja en las ventas e ingresos.

1.4.2.7 Posicionamiento

El posicionamiento es la identificacion y preferencia del producto en el mercado por parte
de los clientes, la preferencia generada por el producto pueden ser factores como: color,
disefio, fragancia, calidad entre otras caracteristicas (Palacios, 2012,p.126).

Es el lugar de preferencia que mantiene un producto en la mente del consumidor, ya sea
por un mejor precio o calidad. El posicionamiento marca el nivel de ingresos que es capaz
de generar un producto. Si cuenta con un posicionamiento reconocido los ingresos seran

mayores.

1.5 ESTUDIO ECONOMICO-FINANCIERO- EVALUACION FINANCIERA

1.5.1 Determinacion inversion

Se realiza una andlisis de dos autores que definen a la inversién de la siguiente manera:

Tapia (2011) afirma: “se trata de la realizacion de un sacrificio presente o renuncia a una

satisfaccion actual para predecir un ingreso futuro” (p. 47).
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Lara (2014) menciona:

Inversiones son todos los gastos que se efectdan por unidad de tiempo para
poder adquirir los factores de produccion (mano de obra, materias primas y
capital productivo y otros), necesarios para poder implementar el proceso
productivo del bien o servicio, el mismo que genera beneficios, en el periodo

establecido como vida Util del proyecto (p.163).

La inversion son todos los gastos que se incurran para la implementacion de un negocio
como: compras iniciales de maquinaria, estanteria, materia prima, permisos de
funcionamiento, mano de obra, costos de distribucidn, ventas ente otras. Inversion es todo
el aporte economico para que el negocio entre en funcionamiento de manera legal, con

infraestructura y equipo de trabajo necesarios.

1.5.1.1 Inversion fija

La inversion fija en un estudio econdmico es esencia conocer que es y que la conforma es
asi que Baca (2013) afirma: “las inversiones fijas son aquellos activos tangibles (que se
puede tocar) o fijo, a los bienes propiedad de la empresa, como terrenos, edificios,

maquinaria, equipo, mobiliario, vehiculos de transporte, herramientas y otros” (p.143).

La inversion fija son todos activos tangibles con los que cuente la empresa, generalmente
son magquinaria, equipo de computo, muebles, vehiculos, la construccién o compra del
edificio entre otros, que permiten la produccién y venta de productos o servicios. La
inversion fija se la realiza para la implementacion del negocio de manera inicial y es aqui

donde se efectlian los mayores gastos.

1.5.1.2 Inversion diferida

Entre las inversiones diferidas tenemos a los trabajos y estudios de investigacidn aplicados

al negocio, patentes, disefios de comerciales, nombres comerciales, asistencia técnica, gastos

20



pre operativos he instalacion de maquinaria y capacitacion para el uso de la misma, estudios

administrativos, factores que ayudan a la evaluacion e implementacion del proyecto.

Factores que se los clasifica como activos intangibles que permiten el funcionamiento de la
empresa de manera Optima, legal, con eficiencia en el uso de los materiales y de los recursos

con los que cuente el negocio (Baca, 2013, p. 361).

1.5.1.3 Determinacion capital de trabajo

El capital de trabajo permite el funcionamiento y puesta en marcha del negocio es asi como
definen los siguientes autores: para Méndez (2010), el capital de trabajo garantiza el
funcionamiento del negocio, a este se lo puede denominar como una inversion que permitira
obtener los recursos necesarios para entrar en operacion el negocio que se utilizan en un

determinado periodo

Florez (2015) afirma: “que el capital de trabajo indica, cuanto dinero dispone la empresa
para cubrir sus obligaciones de corto plazo, si esta cifra crece a lo largo del tiempo puede

demostrar la existencia de exceso de liquidez o escases” (p.279-280).

El capital de trabajo se considera al dinero con el que cuenta una empresa, mismo que es
utilizado para la puesta en marcha de la misma, este a su vez convierte en inversion,
permitiendo a la empresa cubrir sus gastos de operacion como: pagar a proveedores, comprar
utiles de oficina, declaracion de impuestos entre otros, es fundamental un optimo capital de
trabajo esto influird en el crecimiento y desempefio de la empresa, estableciéndose en el

mercado de manera adecuada.
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El capital de trabajo permitira cubrir obligaciones a pagar a corto plazo, realizando pagos a
tiempo a sus proveedores, empleados y beneficios de ley para ellos, motivando a la

productividad dentro de la empresa.

1.5.2 Determinacion costos

Los costos que se incurren en la produccion por ende se los incluye en el inventario de
productos terminados, al ser transferidos de esta manera en el momento de la venta se pueden

recuperar en su totalidad (Demdstenes, 2014, p.312).

1.5.2.1 Determinacion de costos fijos

Los costos fijos se encuentran inmersos en el movimiento del negocio, son costos que
participan y se encuentran de manera constante en el proceso de produccion, un valor
econdémico que no varian con el paso del tiempo. Los costos fijos son independientes del
volumen de ventas, entre ellos se menciona: depreciaciones y amortizaciones, materiales

directos, arriendo, mano de obra directa entre otros (Lara, 2014).

1.5.2.2 Determinacion de costos variables

Para Lara (2014), los costos variables se incurren en el momento de la produccion de
productos, estos costos van acorde al volumen de produccidn, los costos variables sufren
constantemente un aumento si el volumen de produccion sube. Entre los costos variables
son: costos de transporte de materia prima, suministros de operacion, materiales indirectos,

mantenimiento y reparacion entre otros.

1.5.2.3 Costo directos e indirectos

Costos directos

Calleja (2013) menciona que: “los costos directos son aquello que podemos identificar en el

producto y que, por lo tanto, consideramos que lo que influye de manera ineludible” (p. 11).
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e Materiales directos: insumos y materia prima.

e Mano de obra directa: sueldos, salarios, indemnizaciones, gratificaciones.

Segun las afirmaciones se puede concluir que los costos directos, son aquellos que
facilmente se pueden identificar y observar de manera rapida en el producto. Los costos
directos es posible medirlos, determinar el costo y cantidad de uso por cada uno de los

productos que se fabrica, esto ayuda a tener un mayor control en costos de produccion.

Costos indirectos

Calleja (2013) menciona que: “los costos indirectos no son identificables, asi que seran
asignados, distribuidos y prorrateados, y no podemos decir que son parte esencial del

producto” (p.11).

Lara (2014) clasifica a los costos indirectos asi:

a) “Mano de obra indirecta: supervisores, jefes, choferes, guardianes.
b) Materiales indirectos: repuestos, lubricantes y combustibles (materiales complementarios al
producto y es dificil su medicion).

c) Otros costos indirectos: alquiler, amortizacion, seguros de fabrica” (p. 89).

Los costos indirectos participan indirectamente en la produccién, venta, o en el
funcionamiento de la empresa, pero que, si son utilizados y son parte necesaria para la
produccién y marcha de la empresa, pero varian de acuerdo a la produccién y son dificiles

de mantener un exacto control sobre ellos.

Los costos indirectos se los puede clasificar en:

Mano de obra indirecta, se encuentra al personal que no esta directamente relacionado en los
procesos produccion, pero que si participa de ellos como guardias de seguridad y
supervisores. Los materiales indirectos no es posible medirlos y no son identificables en el

producto, en la produccion estos costos no se pueden determinar la cantidad exacta que se
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requiere por cada uno de los productos que se pretende fabricar, es por ello que se aplica el
método de asignarlos, distribuirlos y prorratearlos para el total de la produccion para un
periodo determinado. Asi también encontramos los otros costos indirectos, estos costos
permiten que la produccion se genere, entre los que podemos mencionar, depreciaciones,

amortizaciones.

1.5.3 Determinacion de gastos

Se entiende como gasto, al uso o consumo de materiales, entre los cuales son: los servicios
béasicos, arriendo, publicidad entre otros. Los gastos se incurren en el proceso de produccion
sayudan al funcionamiento de la empresa y al desarrollo de los demas departamentos que se
encuentre en funcionamiento (Zapata, 2011,p. 14).

Los gastos que se incurren se enfocan a obtener una utilidad a través de la venta de productos
como por ejemplo los gastos de distribucion sueldos de vendedores. Los gastos que realiza
en el proceso de produccidn, ventas y funcionamiento del negocio.

1.5.3.1 Determinacion de gastos administrativos

Los gastos administrativos son todos los gastos se incurren en el funcionamiento
administrativo y gerencial de la empresa, entre estos gastos podemos encontrar todas las
erogaciones, amortizaciones, depreciacion de muebles y edificios, salarios de secretaria,
gerente entre otras, se pude mencionar que los gastos administrativos son fijos en su mayoria
(Galindo, 2011, p.144).

1.5.3.2 Determinacion de gastos ventas y financieros

Gastos de ventas: son los gastos que se incurren en la comercializacion, distribucion y
entrega de productos a sus proveedores, también se conoce como costos que influyen en la

compra del producto en los clientes, como el salario de vendedores (Galindo, 2011,p.144).
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Gastos financieros: estos gastos son generados de la utilizacion de fuentes de financiamiento,
como interés de los préstamos adquiridos por la empresa, generalmente este financiamiento

se da para mantener su nivel de produccion, expandir su produccién (Buireu, 2007,p.243).

Los gastos de ventas se incurren desde el inicio al final de la venta de los productos y son
necesarios para elevar o mantener el volumen de ventas, los gastos financieros se incurren
en el uso fuentes de financiamiento que son necesarios para aumentar la produccion o

mantenerla, pero que son utilizados por lo general para mantener a flote la empresa.

1.5.4 Flujo de efectivo

El flujo de efectivo Lara (2014) determina: “los flujos de caja son las entradas y salidas de

efectivo que se realizan generalmente por las actividades normales como operacionales,

financieros, inversion, los flujos de efectivo pueden ser positivos y negativos” (p.207).

Estupifian (2011) menciona:

Flujo de efectivo es el estado financiero basico que muestra el neto del
efectivo del periodo, mediante la discriminacién del efectivo o generado y
pagado o utilizado dentro de una administracion financiera y operativa en las

actividades especificas de operacion, inversion y financiamiento (p.6).

Estos dos autores mencionan la importancia del flujo de efectivo y lo necesario que es
realizarlo, para mantener establece los niveles de efectivo minimos cada cierto periodo, el
flujo de efectivo registra las entradas y salidas del efectivo por actividad de la empresa,
dentro de este se clasifican a las actividades operacionales, inversion, financiamiento que se
realicen en un periodo. Por otra parte, el estado de flujo de efectivo nos permitird enfocarnos

al futuro en los posibles gastos a incurrirse en proximos periodos, pero no con exactitud.
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Con el flujo de efectivo es un documento que mediante una comparacion de estados permite
determinar la capacidad de empresa para generar dinero en un periodo a otro, a través de un

analisis de las actividades anteriormente mencionadas.

1.5.5 Flujo neto de efectivo

El flujo de neto de efectivo se considera como un indicador financiero, que es utilizado para
fondear al proyecto que se pretende realizar, asi como para la toman de decisiones segln los
resultados que se obtenga de este ya sea positivo 0 negativo, este resultado servira para el
calculo del TIR, VAN, PRI, que permitird conocer las necesidades de efectivo que tendré el

proyecto para entrar en operacién (Cérdoba, 2011,p.186).

1.5.6 Estado de resultados integral o estados de pérdidas y ganancias.

El estado de resultado integral se lo considera de la siguiente manera por estos dos autores,
Lara (2014) “el estado de ganancias y péerdidas es un documento que permite informar sobre
la existencia de utilidad o pérdida en un periodo determinado, lo cual indica la cantidad de

todos los flujos que entran y aquellos que salen de la empresa” (p.134).

Zapata (2015) menciona que el estado de pérdidas y ganancias es:

Un informe que mide la utilidad de la gestion y se prepara a partir de la
informacion obtenida del estado de costos de productos vendidos que se
complementa con las ventas y los gastos del periodo, asi como tomar en
cuenta las ganancias que la empresa obtuvo durante un periodo, este

documento tiene participacion directa en patrimonio (p.28).

Segun afirmaciones de los autores se puede concluir que el estado de resultados integral, es
un documento con el objetivo de informar sobre los ingresos que ha obtenido la empresa,
por concepto de ventas, intereses ganados entre otros ingresos, menos egresos generados por
concepto de ventas, administrativos y financieros entre otras erogaciones, obteniendo asi un

saldo de utilidad o perdida de la empresa en un periodo de tiempo.
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El estado de resultados integral ayudara a observar si la empresa se encuentra con estabilidad
0 crecimiento de ingresos y con ellos ganancias, o si son méas los gastos y en base a la

informacion tomar decisiones correctivas.

1.5.7 Determinacion de valor actual neto

El valor actual neto fundamenta la viabilidad del proyecto.

Galindo (2011) determina:

permite establecer la equivalencia entre los ingresos y egresos del flujo de
efectivo de un proyecto, los que son comparados con la inversion inicial de
los socios, a una tasa determinada, se suma los flujos de efectivo del proyecto
y se descuenta la inversion inicial, si es positivo el resultado se acepta y si es

negativo el resultado se rechaza (p.156).

Cordoba (2011) menciona que:

Es un procedimiento que permite calcular el valor presente de un
determinado numero de flujos de caja futuros originados por una inversién y
definiéndose como la diferencia entre los ingresos y egreso (incluido como
egreso la inversion) a valores actualizados a la diferencia entre ingresos netos

y la inversion inicial (p.236).

El valor actual neto es de suma importancia efectuar el célculo de este indicador financiero
ya que muestra si el proyecto que se desea desarrollar es 0 no conveniente realizarlo, invertir
dinero en él, si el valor del valor actual neto es positivo es viable, si el valor es negativo no
es viable. Este indicador financiero previene la pérdida de recursos econémicos en proyectos

que no tienen un futuro en el mercado.

27



El valor actual neto mide los flujos de efectivo a presentarse, resultado de los ingresos y

gastos posibles dentro de los préximos cinco afios.

1.5.8 Determinacion tasa interna de retorno

La tasa interna de retorno es un indicador financiero que es necesario entender que
informacion proporciona, Ramirez (2011) define: “la tasa interna de retorno es la
rentabilidad de una empresa o de un proyecto de inversion. Matematicamente, es la tasa de

interés que iguala a cero el valor presente neto” (p.105).

Toledo (2013) menciona:

Tasa interna de retorno es la tasa de rentabilidad del proyecto, es una tasa
efectiva, no tiene tasa de medida, se suele medir por porcentaje, el TIR es la
tasa de rendimiento de la inversion correspondiente a cada délar que no ha

sido recuperado (p. 44).

Demuestra la rentabilidad en términos de porcentaje para el proyecto en desarrollo si se opta
por invertir en él. La rentabilidad es mas atractiva si la diferencia entre ingresos y gastos es

alta por ende la rentabilidad sera alta.

1.5.9 Periodo de la recuperacion de la inversion

El periodo de recuperacion de la inversion, ayuda a determinar el tiempo necesario que se
requiere para recupera la inversion inicial realizada en un proyecto, para ello es necesario lo

flujos netos de efectivo, identificando los periodos recuperacién (Cérdoba, 2011).

El periodo de recuperacion de la inversion es necesario determinarlo, esto permitira el
tiempo que se incurrira para recuperar la inversion que se realizo al inicio del negocio, y que

posterior a ese tiempo serad podra obtener utilidades mas representativas.
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1.5.10 Punto de equilibrio

El punto de equilibrio se lo puede llegar a determinar, cuando los gastos y costos son iguales
a los ingresos que ha obtenido la empresa en un determinado, en esta etapa se presenta tres
alternativas que son utilidades cuando los ingresos son mayores a los costos y gastos, pérdida
cuando los costos y gastos son mayores al ingreso y el punto de equilibrio que fue

mencionado anteriormente (Cérdoba, 2011,p.205)

El punto de equilibro es una herramienta financiera importante que determina la cantidad
minima de unidades a producir manteniendo un equilibrio entre los costos gastos e ingresos,
en el momento de producir una unidad mas al nivel de produccion establecido como unidades

de equilibrio se genera ganancias también se lo puede calcular en unidades monetarias

1.5.11 Tasa minima aceptable de rendimiento

Para Lara (2014), es aquella tasa minima aceptable que es capaz de recuperar la inversion, o
también conocida como costo de capital, es el valor que se tiene que tomar en cuenta a pagar
por la utilizacion de fondos para costear la inversion gque se necesita para poner en ejecucion

el proyecto.

La tasa minima aceptable de rendimiento que debe generar el proyecto debe ser capaz de
cubrir la inversion inicial, las salidas de dinero por operaciones, interés a pagar por la
utilizacion de capital ajeno y los impuestos, la determinacién de esta tasa ayuda al analisis

financiero del proyecto.

1.5.12 Relacién costo beneficio

La relacion costo beneficio se planteado a dos autores que porsteriormente se realiza un

analisis de la informacion.
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Murcia (2009) menciona:

Es un indicador que consiste en la separacion de los ingresos, los egresos del
proyecto y la relacion existente entre ello. En este caso se suman todos los
ingresos Y los egresos del proyecto para cada periodo recalculan sus valores
presentes y se calculan la razon entre ellos: B/C= VP Ingresos /VP egresos
(p.318).

Cordoba (2011) afirma:

La relacion beneficio costo, es la razon presente de los flujos netos a la
inversion inicial, a este indice se lo utiliza como medio de clasificacion de
proyectos en orden descendente de productividad, si la relacién beneficio

costos es mayor que 1, entonces acepta el proyecto (p. 240).

1.6 CENTRO DE NUTRICION Y ESTETICA

1.6.1 Determinacion de nutricion

Vertice (2009), son procesos naturales que todos los seres vivos lo realizan al momento de
ingerir alimentos, los alimentos cuentan con nutrientes o sustancias beneficiosas para el
cuerpo, al realizar el proceso de digestion y forman parte de la dieta alimentaria diaria.
Nutricion es un proceso de alimentarse con sustancias que aporten de forma positiva al

cuerpo.

1.6.1.1 Factores que determinan la nutricion

Es importante tomar en cuenta cada uno de los factores que influencian en la nutricion como

tenemos:

La disponibilidad: es la capacidad de adquirir los alimentos de manera facil, mediante una

Optima comercializacion de alimentos que se de en lugar de residencia al consumidor.
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Consumo: se manifiestan los héabitos alimenticios que dependen de la educacion nutricional

de cada una de las personas (Esquivel, 2014, p. 5).

1.6.2 Estética

La estética hace referencia a la belleza fisica del ser humano. (Martini,Chivot,Peyrefitte,
1997, p. 1)

La estética se a convetido en un concepto muy ligado a la belleza femenina. La estética en
la actualidad a llevado a encasillarse a hombres y mujeres estandares de belleza fisica muy
altos, creando en las personas una necesidad, gracias a una gran cantidad de campafias

publicitarias por grandes empresas que fijan estrictos pardmetros para la belleza.

La estética cuenta con diferentes interpretaciones como; estética cosmetologica, cirugia

estética, estética de arte entre otros, pero todos estos con una una figura ideal de belleza

1.7 CANTON SAN MIGUEL DE URCUQUI

1.7.1 Historia

En los inicios Urcuqui se encontraba habitadas por nativos aborigenes que pertenecian a la
provincia y que el paso de los tiempos era solo un pueblo més, con el apoyo de varias
autoridades provinciales se logra la cantonizacion de San Miguel de Urcuqui, y por ende la
parroquia urbana de Urcuqui el 21 de junio de 1941, segln acuerdo Ejecutivo No. 372 de 9
de junio de 1941 publicado en el Registro Oficial No. 244 de junio 21 del mismo afio.
(Urcuqui, 2016)

Su nombre esta basado en la composicion en la lengua de los indigenas que habitaban en ese
tiempo que comenzo como Urcuqui es, de este se derivo el nombre Urcucique que tiene el
significa de asiento de cerro, Urcu se define como cerro y Cique se termina como asiento es
de alli el nombre Urcucique, en base a esta composicion traducida al lenguaje espafiol se

establecio el nombre de San Miguel de Urcuqui (Urcuqui, 2016).
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El cantdon San Miguel de Urcuqui cuenta con muchos afios de tradicion, desde el inicio el
cual toma el nombre por el que en la actualidad es conocido, hasta la fecha de hoy donde es
la sede de un proyecto en construccion y funcionamiento la universidad de Yachay Tech,
este proyecto ha generado el crecimiento poblacional y desarrollo econémico, cultural y
turistico. Este canton es uno de los mas visitados a nivel nacional por nacionales y
extranjeros, ya que posee con la parroquia de Tumbabiro que es conocido por sus piscinas
de agua termales, con beneficios en la salud de quienes acuden a los balnearios como

Santagua Termas de Chachimbiro, Arcoiris, Hacienda Chachimbiro.

1.7.2 Parroquias del cantén Urcuqui que se tomaran en cuenta para el estudio

Tumbabiro: en tiempos pasados antes de la conquista fue una parroquia muy apreciada ya es
aqui donde se realizd la produccion del primer aguardiente y azucar en el ingenio de
Tumbabiro. (Urcuqui, 2016).

Tumbabiro es una parroguia que cuenta con un clima célido que proporciona un ambiente
ideal para la relajacion de quienes visitan este rincon de tierra amable, es un lugar apartado
de la ciudad por lo que es ideal para tomar unas vacaciones de descanso y cuenta con lugares

de estadia como la hosteria San Francisco, Pantavi, Mama Rebeca.

Urcuqui: se encuentra ubicada a 19 kilémetros de la ciudad de Ibarra y cuenta con un
considerable numero de habitantes que en los Gltimos afios se ha observado un crecimiento
poblacional, gracias a obras planteadas por el gobierno como Yachay la ciudad del
conocimiento, que motivé al turismo y mas personas busquen en esta parroquia un lugar para
vivir (Urcuqui, 2016)
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CAPITULO Il

ESTUDIO DE MERCADO

2.1 ANTECEDENTES

En la provincia de Imbabura se encuentra ubicado el canton San Miguel de Urcuqui, su
caracteristica es su gente amable, generosa y sus diferentes sitios turisticos, caracteristicas
que le permiten darse a conocer a nivel nacional. Este canton es poseedor de flora y fauna
Unica en la provincia, asi como también una diversidad étnica, de costumbres, tradiciones y

una gastronomia exquisita.

El canton San Miguel de Urcuqui se dio a conocer a nivel nacional en los ultimos afios debido
a un notable crecimiento poblacional, asi como también econémico. Este es un lugar donde
se desarrolla y se encuentra en funcionamiento un proyecto ambicioso por parte del gobierno

nacional como es la creacion y desarrollo la universidad de Yachay Tech.

Yachay se ha convertido en un icono de desarrollo tecnoldgico y de conocimiento a nivel
nacional e internacional, que ha ayudado a desplegar diferentes plazas de trabajado de forma

local, asi como también para personas de otras provincias de nuestro pais y fuera este.

Yachay se ha transformado en el motivo de desarrollo e inversion, en infraestructura dentro
del canton y en algunas de las parroquias para proveer de lugares de alojamiento, a personas
que buscan establecerse en el cantdn y desean satisfacer sus necesidades como: alimentacion,
salud, vestimenta y cuidado personal entre otras. Situacion que ha ido mejorando gracias al
desarrollo de nuevos emprendimientos, pequefios negocios comerciales de todo tipo que

buscan una fuente de ingreso.

El desarrollo comercial esta presente en el canton con mas frecuencia, pero por otra parte se

ha observado una ausencia total de centros de nutricion y estética que brinden servicios
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profesionales de cuidado personal, servicios que son encontrados en la ciudad méas cercana
al canton como es Ibarra. Manteniendo en el canton una brecha de negocio y con ellos
comenzar con un emprendimiento, es por ello que realiza la propuesta de desarrollar y

establecer un centro de nutricion y estética en el canton San Miguel de Urcuqui.

En el cantdn Urcuqui no existe negocios similares que ofertan servicios de cuidado personal,
tratamientos faciales o corporales que puedan satisfacer a una posible demanda, misma que
puede ser satisfecha con éxito mediante el desarrollo del proyecto planteado en una de las

parroquias del cantén como lo es la parroquia de Tumbabiro.

La parroquia de Tumbabiro es considerada como el lugar mas frecuentado del cantén, un
lugar adecuado para el desarrollo de lugares de relajacion como hosterias y balnearios; que

son visitados por turistas nacionales, extranjeros y lugarefios.

El desarrollo de un centro de nutricion y estética se enfoca en realizar una inversion a futuro,
logrando poner en practica actividades de emprendimiento y la aplicacion de los
conocimientos adquiridos en los afios de estudio como estudiante de la carrera, junto con
ello concretar con un negocio estable generando ingresos propios, proporcionando fuentes

de empleo para el canton y sobrepasar las barreras de temor de comenzar con negocio.
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2.2 OBJETIVOS DE DIAGNOSTICO

2.2.1 Objetivo general

Elaborar un estudio de mercado para determinar la viabilidad de la creacion de un centro de
nutricion y estética mediante el analisis de las variables legal, oferta, demanda.

2.2.2 Objetivos especificos

e Identificar los requerimientos legales para el funcionamiento de un centro de

nutricion y estética, mediante el analisis de fuentes de informacion primaria.

e Establecer la posible competencia existente en el canton San Miguel de Urcuqui, a
través de la aplicacion de técnicas de investigacion para determinar estrategias de

mercado adecuadas.

e Determinar el mercado potencial de venta para conocer la demanda a generarse en
un centro de nutricion y estética, por medio de andlisis de los gustos y preferencias

de los clientes.

2.3 Variables
e Legal
e Oferta
e Demanda

2.4 Indicadores

Legal
e Laboral

e Tributario
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Permisos de funcionamiento

Oferta

Precio de venta del servicio

Ubicacion del negocio

Tipos de servicios

Personal

Tecnologia de uso

Horario de funcionamiento del negocio
Medios de promocion

Identificacién de la competencia

Demanda

Precio de los servicios
Forma de pago
Preferencia de consumidores

Frecuencias de uso
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2.5 MATRIZ DE RELACION

Tabla 1
Matriz de relacién

OBJETIVOS ESPECIFICOS VARIABLES | INDICADORES TECNICAS | FUENTES DE INFORMACION
Identificar los requerimientos legales, administrativos | Legal Laboral Entrevista | Propietario o administrador del negocio
y técnicos para el funcionamiento de un centro de
nutricién y estética, mediante el andlisis de fuentes de Tributario Entrevista | Propietario o administrador del negocio
informacién primarias.
Permisos de funcionamiento Entrevista | Propietario o administrador del negocio
Oferta Precios de venta de los servicios | Entrevista | Propietario o administrador del negocio
Ubicacién del negocio Entrevista | Propietario o administrador del negocio
Establecer la posible competencia existente en el Encuesta Clientes
cantdn San Miguel de Urcuqui, a través de la ] o ] . . .
aplicacién de técnicas de investigacion para Tipo de servicios Entrevista | Propietario o administrador del negocio
determinar estrategias de mercado adecuadas. ] o . .
Personal Entrevista | Propietario o administrador del negocio
Encuesta Clientes
Tecnologia de uso Entrevista | Propietario o administrador del negocio
Medios de promocion Entrevista | Propietario o administrador del negocio
Encuesta Clientes
Horario de funcionamiento del Entrevista | Propietario o administrador del negocio
negocio
Encuesta Clientes
Identificacion de la competencia | Encuesta Clientes
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OBJETIVOS ESPECIFICOS VARIABLES INDICADORES TECNICAS FUENTES DE INFORMACION
Precio de los servicios Encuesta Clientes

Determinar el mercado potencial de .

venta para conocer la demanda a Forma de pago Encuesta Clientes

generarse en un centro de nutricion y Demanda . . ]

estética, por medio del andlisis de los Preferencia de consumidores Encuesta Clientes

gustos y preferencias de los clientes.
Frecuencias de uso Encuesta Clientes

Elaborado por: La autora (2017)
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2.5 MECANICA OPERATIVA

2.5.1 Poblacién

Para motivos de la investigacion se ha obtenido informacion del instituto nacional de
estadistica y censos (INEC), institucion que realizé un estudio en el afio 2010 a nivel
nacional, con el objetivo de identificar el nimero exacto de habitantes y sus condiciones de

vida en el Ecuador.

A continuacion, se detalla la poblacion existente en el cantén San Miguel de Urcuqui rural
y urbano, en las parroquias de Tumbabiro y Urcuqui segmentada de acuerdo a la edad entre

15 y 54 afos de los posibles clientes. Edad donde es oportuno aplicar tratamientos estéticos.

Se realiza el estudio de mercado en las parroquias; de Tumbabiro lugar donde se desea
establecer el centro de nutricion y estética, porque se cuenta con las instalaciones para entrar
en funcionamiento; la parroquia de Urcuqui porque es donde se encuentra la poblacion
urbana del canton. Las tres parroguias restantes que conforman en canton, no fueron tomadas
en cuenta para el estudio, ya que en su mayoria su poblacion es rural y su actividad laboral
es agricola, poblacidn que no cuenta con ingresos superior a un sueldo basico por lo que se

descarta un posible encuentra interesa en el proyecto que se pretende desarrollar.

Tabla 2
Segmentacion de la poblacién urbana y rural por edad, censo 2010

ANOS

PARROQUIA ZONA 15a 20a 25a 30a 35a 40a 45a 50a Total

19 24 29 34 39 44 49 54

Tumbabiro Rural 174 129 104 92 77 78 67 62 783
Urcuqui Urbano 326 301 255 194 214 187 165 126 1.768
Rural 193 142 153 131 112 80 74 58 943
TOTAL 3.494

Fuente: (INEC, 2017)
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Tabla 3
Tasa de crecimiento poblacional en el cantén San Miguel de Urcuqui

Tasa de crecimiento 2001-2010

Cantén

Hombre Mujer Total
San Mlguel de 1.37% 1,86% 1,62%
Urcuqui

Fuente: (INEC, 2017)

Tabla 4

Proyeccion de la poblacion segmentada hasta el afio 2017

ANO 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017
POBLACION 3.494 3550 3.608 3.666 3.725 3.785 3.847 3.909
Elaborado por: La autora (2017)
Tabla 5
Poblacién clasificada de acuerdo al sexo
Sexo Tasa Natalidad Poblacion Totales
Mujeres 50,1% 3909 1958
Hombres 49,9% 1950
TOTALES 1 3909
Fuente: (INEC, 2017)
Tabla 6
Identificacién de la poblacion econémicamente activa
B Tasa poblacién
Sexo Poblacion total  gcongmicamente activa Totales
%
Mujeres 1958 49,9% 977
Hombres 1950 49,9% 973
Total 1950

Fuente: (INEC, 2017)



Tabla 7

Clasificacion de la poblacion de acuerdo a la zona rural y urbana

Total poblacién

Poblacion Tasa PEA Totales
Rural 79,00% 1950 1541
Urbano 21,00% 410
Total 1950

Fuente: (INEC, 2017)

2.5.2 Muestra

El libro titulado “Manual practico de estadistica basica aplicada” es una guia practica y clara
en el que muestra los pasos a seguir para identificar la muestra a aplicar dentro del estudio

de mercado, mediante la aplicacion de una formula.

Vega (2012) menciona la formula y la descripcion de cada uno de sus componentes:

N.P.Q.z?

"TIN=1).e? +P.Q.22

n: tamafo de la muestra

z: margen de confiabilidad se ha establecido un 95% = 1.96

e: error admisible, en los estudios de mercado va desde 4% -6%
P: probabilidad de existo en la muestra

Q: probabilidad de fracaso en la muestra

N: poblacion identificada
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Identificacion de la muestra a investigar para el canton San Miguel De Urcuqui.

B N.P.Q.z2
" (N=1).e% +P.Q.z2

n

~ 1950 # 0,5 * 0,5 * 1,962
M= 1950 — 1) % 0,052 + 0,5 % 0,5 1,962

1872,78

=583

n =321

Datos utilizados:
N: 1950

P:0,5

Q:05

E: 0.5

Z?:1,96

Al realizar el calculo de la muestra se deduce que se aplicaran 321 encuestas dirigidas a los
posibles clientes en las parroquias de Tumbabiro y Urcuqui del cantén San Miguel de

Urcuqui.

2.5.3 Informacién primaria

La informacion primaria es recolectada mediante la aplicacion de técnicas de investigacion

como: encuesta, entrevista.

2.5.3.1 Encuestas

Se procedio a aplicar las encuestas de manera personal, con un cierto nimero de preguntas
de seleccion multiple a los ciudadanos de las parroquias de Tumbabiro y Urcuqui del canton
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San Miguel de Urcuqui, en el mes de septiembre del 2017, posteriormente se realiza la
tabulacion de las encuestas en el programa Excel, como parte del estudio se procedio al
analisis de la informacion generada por las encuestas. Logrando identificar gustos
preferencias e interés por parte de los encuestados en servicios que proporcione un centro de

nutricion y estética.

2.5.3.2 Entrevistas

Se tomo como referencia de estudio a la cuidad de Ibarra ya que se presenta una ausencia de
centros de nutricion y estética en el Canton San Miguel de Urcuqui, por lo que se procedio
aplicar entrevistas con preguntas estructuradas, los propietarios o administradores de los 15
centros de nutricién y estética establecidos de la cuidad de Ibarra en el mes de agosto del
2017, cuidad que se ubica a pocos kilometros del canton San Miguel de Urcuqui;
permitiendo asi identificar los requerimientos legales y condiciones éptimas para establecer

un centro de nutricion y estética adecuado en el canton San Miguel de Urcuqui.

Los centros de nutricion y estética establecidos en la cuidad de Ibarra a continuacién se

detalla:

Actividades de nutricién y estética
Actividades dirigidas por nutricionistas
Stetic bruno vassari

Servicios de estética y terapias

1

2

3

4

5. Centro de reduccion de peso “Alfa”
6. Servicios profesionales de nutricién
7. Servicios de estética y terapias

8. Estética y organizacion de eventos
9. Clinica estética avellaneda

10. Clinica estética redux S.A.

11. Centro estético bona imatge

12. Centro estético margarita

13. Vida spa centro estético
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14, Estética facial y corporal
15. Bell stetic spa.

2.5.4 Informacién secundaria

La informacion secundaria fue obtenida de paginas de internet como del Instituto Nacional
de Estadisticas y Censos proporcionando informacién del nimero de ciudadanos que vive el
Cantdn San Miguel de Urcuqui. De igual manera se accedio a informacion del Gobierno
Auténomo Descentralizado de cuidad de Ibarra identificando los centros de nutricion y
estética registrados en esta ciudad. Por otra parte, se consiguio informacion en el Gobierno
Auténomo centralizado del canton San Miguel de Urcuqui sobre el registro legal de centros
de nutricién o estética en el canton y los requisitos legales para establecer un centro que

brinde este tipo de servicios; informacion que ayudé a direccionar el estudio de mercado.
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2.6 TABULACION Y ANALISIS DE LA INFORMACION

2.6.1 Aplicacion de encuestas los ciudadanos de la parroquia de Urcuqui y Tumbabiro.

ENCUESTA
PREGUNTA 1

¢Asiste en la ciudad de Ibarra a un centro de nutricion o estética?

Tabla 8

Asistencia a centros de nutricion y estética

Sl NO

27 294

Elaborado por: La autora (2017)

Fuente: Encuesta ciudadanos Tumbabiro y Urcuqui 2017

Gréfico 1: Asisten en Ibarra a un centro de nutricién y estética
Elaborado por: La autora (2017)
Fuente: Encuesta ciudadanos Tumbabiro y Urcuqui 2017

Andlisis:

Se representa por una minoria de los encuestados que confirman asistir a un centro de
nutricién o estética en la cuidad de Ibarra, esto refleja un bajo interés los ciudadanos, de
mantener entre sus prioridades y hacer uso de este tipo de servicios. Situacion que puede ser

generada por motivos de desconocimiento, factores econémicos entre otros.
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PREGUNTA 2

¢Cual es el centro de estética o nutricion de su preferencia?

Tabla 9

Centros de nutricién y estética de preferencia de los encuestados

Centros Respuesta % Respuesta

Stetic Bruno Vassari 5 19%
Clinica estética Avellaneda 1 4%

Beau Medical Center 3 11%
Bell Stetic 3 11%
Redux S.A 6 22%
Otro 9 33%
Total 27 100%

Elaborado: La autora (2017)

Fuente: Encuestas ciudadanos Tumbabiro y Urcuqui 2017

Gréfico 2: Centro de nutricidn y estética de preferencia de los encuestados
Elaborado por: La autora (2017)
Fuente: Encuesta ciudadanos Tumbabiro y Urcuqui 2017

Andlisis:

Se determina una distancia considerable de valores entre las alternativas a seleccionar
propuestas. Los resultados identifican a Redux S.A. y Stetic Bruno Vassari como los centros
con una mayor preferencia de los encuestados, mismos que se deben tomar como referencia
de estudio y analizar los servicios que brindan, junto con un analisis de las actividades que
realizan para mantenerse en el mercado. Esta informacion ayuda a identificar las fortalezas
de estos centros y adaptarlos al proyecto a desarrollar, asi como también las debilidades para
poder evitarlas.

46



PREGUNTA 3
Si su respuesta a la primera pregunta de la encuesta fue negativa responda.

¢Marque una razon por la que no ha asistido a un centro de nutricion o estética?

Tabla 10
Raz6n de no asistir a un centro de nutricién o estética
Razones Respuesta Respuesta %

Factores econémicos 34 12%
No me interesa los servicios 12 4%
Desconocimiento de la existencia de estos centros 67 23%
Centro de nutricion o estética que no satisfacen las necesidades 181 61%
TOTAL 294 100%

Elaborado: La autora
Fuente: Encuestas ciudadanos Tumbabiro y Urcuqui 2017

Gréfico 3: Razén de no asistir a un centro de nutricion y estética
Elaborado: La autora (2017)
Fuente: Encuesta ciudadanos Tumbabiro y Urcuqui 2017

Andlisis:

El resultado mas representativo corresponde a un porcentaje ligeramente mayor a dos cuartas
partes de los encuestados, expresan que los centros a los cuales han acudido no satisfacen
con sus necesidades, situacion que puede ser generada por una baja calidad en los
tratamientos, o expectativas irreales creadas por campafias publicitarias con resultados poco

probables de obtener.
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PREGUNTA 4
¢Asistiria usted a un centro de nutricidn o estética en la parroquia de Tumbabiro el cantén

San Miguel de Urcuqui?

Si su respuesta es positiva siga con la encuesta y si es negativa agradecemos su colaboracion.

Tabla 11
Aceptacidn de asistir a un centro de nutricién o estética en la parroquia de Tumbabiro

Sl NO TOTAL ENCUESTAS

64 257 321

Elaborado: La autora.
Fuente: Encuestas ciudadanos Tumbabiro y Urcuqui 2017

Gréfico 4: Disponibilidad de asistir a un centro de nutricion y estética en la parroquia de Tumbabiro
Elaborado: La Autora (2017)
Fuente: Encuestas ciudadanos Tumbabiro y Urcuqui 2017

Andlisis:

Se evidencia una aceptacion menor a una cuarta parte del total de los encuestados, resultados
gue demuestra un bajo interés por asistir a un centro de nutricion y estética en parroquia de
Tumbabiro en el canton San Miguel de Urcuqui, a su vez los resultados se puede interpretar
por la existencia de una baja demanda por este tipo de servicios, demanda que puede crecer
gracias al desarrollo del proyecto al presentarse como una innovacion en los servicios y
como Unico centro en el canton San Miguel Urcuqui que prestara servicios de nutricion y

estética, aplicando estrategias de marketing.
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PREGUNTAS
¢Sefale los servicios por los cuales usted asistiria al centro?

Tabla 12
Preferencia por un tipo de servicios por parte de los encuestados

Servicios Respuesta Respuesta en %
Nutricion 24 37%
Estética 40 63%
Total 64 100%

Elaborado: La autora.
Fuente: Encuestas ciudadanos Tumbabiro y Urcuqui 2017

Gréfico 5: Preferencia de los servicios en un centro por parte de los encuestados
Elaborada: La autora (2017)
Fuente: Encuestas ciudadanos Tumbabiro y Urcuqui 2017

Andlisis:

La mayoria de los encuestados muestran un mayor interés por servicios de estéticas frente a
servicios de nutricion, situacion que motiva a desarrollar una propuesta innovadora en
tratamientos estéticos, proporcionando servicios de calidad, a presentar en el cantén San
Miguel de Urcuqui, con ello logrando aumentar el interés de los ciudadanos.
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PREGUNTA 6

¢Seleccione los servicios y productos que le gustaria que brinde el centro de nutricion?
NUTRICION

Tabla 13
Servicios y productos de preferencia en un centro de nutricion

Servicios nutricionales Respuestas %
Asesoria Nutricional 46%
Tratamientos dietéticos en enfermedades 12%
Batidos de proteinas 10%
Snack y barras energéticas 15%
Tratamiento de sobrepeso 17%
TOTAL 100%

Elaborada: La autora (2017)
Fuente: Encuestas ciudadanos Tumbabiro y Urcuqui 2017

Gréfico 6: Preferencia en servicios de nutricion.

Elaborada: La autora (2017)
Fuente: Encuestas ciudadanos Tumbabiro y Urcuqui 2017

Anélisis:
Se presenta una considerable preferencia de parte de los encuestados por la asesoria
nutricional, interés que motiva a establecer como servicio a esta alternativa de manera

segura, de igual manera se aprecia un bajo interés para las demas alternativas nutricionales

situacion que puede ser generada por el desconocimiento de estas.
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PREGUNTA 7

¢Seleccione los servicios y productos que le gustaria que brinde el centro de estética?
ESTETICA

Tabla 14

Servicios de estética de preferencia en un centro
Servicios Respuestas %
Hidromasaje con platas aromaticas 14%
Depilacion 11%
Limpieza de cutis (Alta frecuencia) 13%
Masajes relajantes 12%
Jacussi 4%
Microdermoabrasion (exfoliacion de la piel machas y cicatrices del acné 16%
Cirugias plasticas menores 4%
Peeling ultrasénico (eliminacién de manchas y lineas de expresion) 13%
Aromaterapia 3%
Radio frecuencia (eliminacion celulitis, flacidez envejecimiento) 10%
TOTAL 100%

Elaborado: La autora (2017)
Fuente: Encuestas ciudadanos Tumbabiro y Urcuqui 2017

7\

Gréfico 7: Preferencia en los servicios de estética
Elaborado: Autora (2017)
Fuente: Encuestas ciudadanos Tumbabiro y Urcuqui 2017

Analisis:

Los resultados obtenidos ayudan a establecer los servicios a ofertar en el centro de estética,
se identifica a los porcentajes mas altos para las alternativas dirigidos a tratamientos faciales,
resultados apoyan a la presente preocupacién de la poblacion por un aspecto joven y

rozagante en el rostro.
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PREGUNTA 8
¢ Cuanto esta dispuesto a pagar por los servicios de un centro de nutricion?

NUTRICION

Tabla 15
Precios a pagar por servicios de nutricion

Precios Respuesta Respuesta %
$15 -$20 20 83%
$25- $30 4 17%

30 Y MAS 0 0%
TOTAL 24 100%

Elaborado: La autora (2017)
Fuente: Encuestas ciudadanos Tumbabiro y Urcuqui 2017

m$15-520
m $25- $30
30Y MAS

Gréfico 8 Precios a pagar por los clientes en servicios de nutricion.
Elaborado: La autora (2017)
Fuente: Encuestas ciudadanos Tumbabiro y Urcuqui 2017

Andlisis:

Los resultados hacen referencia a una preferencia mayoritaria por parte del encuestado que
cuentan con la predisposicion de pago no mayor a $20 por servicios de nutricién, esto refleja
la capacidad de pago de la mayoria de los ciudadanos de cantén Urcuqui por este tipo de
servicios, informacion que ayudara a limitar los precios maximos a establecer en el proyecto

que se desarrolla, conjuntamente limitara al maximo los costos de servicios nutricionales.
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PREGUNTA9
¢Cuanto esta dispuesto a pagar por los servicios de un centro de estética?

ESTETICA

Tabla 16
Precios a pagar por servicios de estética

Precios Respuesta Respuesta %
$25- $35 31 78%
$35- $45 8 20%
45-Y MAS 1 2%
TOTAL 40 100%

Elaborado: La autora (2017)
Fuente: Encuestas ciudadanos Tumbabiro y Urcuqui 2017

m $25- $50
$50- $75
H75-Y MAS

Gréfico 9: Precios a pagar por los encuestados por los servicios estéticos
Elaborado: La autora (2017)
Fuente: Encuestas ciudadanos Tumbabiro y Urcuqui 2017

Andlisis:

Se visualiza un alto interés de la poblacion encuestada de pago por los servicios estéticos no
mayor a $50, el interés de los encuestados y su disposicion de pago mayor a los servicios
nutricionales motivan a establecer servicios de estética, para ello se debe desarrollar una
variedad de servicios de estética de alta calidad que cubran con las expectativas de los
clientes de acuerdo al pago que ellos pretenden realizar.
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PREGUNTA 10

¢Cual forma de pago utilizaria usted?

Tabla 17
Preferencia de los encuetados en el uso de medios de pagos

Forma de pago Respuesta Respuesta %
Efectivo 51 80%
Tarjetas de crédito 9 14%
Crédito Interno 4 6%
TOTALES 64 100%

Elaborado: La autora (2017)
Fuente: Encuestas ciudadanos Tumbabiro y Urcuqui 2017

Tarjetas de Credito Interno
S 6%
crédito
14%
Efectivo
80%
= Efectivo = Tarjetas de crédito Credito Interno

Gréafico 10: Forma de pago de preferencia de los encuestados
Elaborado: La autora (2017)
Fuente: Encuestas ciudadanos Tumbabiro y Urcuqui 2017

Analisis:
Se presenta un alto interés para la alternativa planteada para la forma de pago en efectivo,
satisfacer al cliente atendiendo a los resultados obtenidos brindara comodidad e incurrirse

en gastos innecesarios al descartar a las dos formas de pagos restantes. Estableciendo como

la forma de pago mas conveniente pago en efectivo al iniciar las actividades el centro.

54



PREGUNTA 11

¢Con que frecuencia podria asistir a nuestro centro de nutricion?

NUTRICION

Tabla 18

Numero de asistencias a un centro de nutricion
Opciones Respuesta Respuesta %
Una vez por semana 1 4%
Dos veces por semana 0 0%
Maés de tres veces por semana 0 0%
una vez al mes 18 75%
Dos veces al mes 4 17%
Mas de tres veces al mes 1 4%
TOTALES 24 100%

Elaborado: La autora (2017)
Fuente: Encuestas ciudadanos Tumbabiro y Urcuqui 2017

Gréafico 11 Frecuencia de asistencia al centro en la parroquia de Tumbabiro por parte de los encuestados.
Elaborado: La Autora (2017)
Fuente: Encuestas ciudadanos Tumbabiro y Urcuqui 2017

Andlisis:

El grafico demuestra la frecuencia de uso de los servicios nutricionales, resultados que
reflejan un interés mayoritario de frecuencia de uso de asistir una vez al mes, decision que
es representada por un 81%. Resultados que se convierten en favorables para servicios de

nutricién.
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PREGUNTA 12

¢Con que frecuencia podria asistir a nuestro centro de estética?

ESTETICA

Tabla 19

Numero de asistencia a un centro de estética
Opciones Respuesta Respuesta %
Una vez por la semana 2 5%
Dos veces por semana 1 2%
Mas de tres veces por semana 0 0
una vez al mes 3 8%
Dos veces al mes 33 83%
Mas de tres veces al mes 1 2%
TOTALES 40 100%

Elaborado: La autora (2017)
Fuente: Encuestas ciudadanos Tumbabiro y Urcuqui 2017

Gréfico 12: Frecuencia de asistencia al centro en la parroquia de Tumbabiro por parte de los encuestados.
Elaborado: La autora (2017)
Fuente: Encuestas ciudadanos Tumbabiro y Urcuqui 2017

Analisis:

Entre las alternativas brindadas para la seleccion a realizar por parte de los encuestados, con
relacion a la frecuencia de uso de los servicios estéticos se observa que un 83% de los
encuestados asistiran dos veces al mes, datos afirman el interés de los encuestados en el uso

de tratamientos estéticos y un presente aprecio por la apariencia personal.
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PREGUNTA 13

¢ Qué dias podria asistir a nuestro centro de nutricion o estética?

Tabla 20

Dias de preferencia a asistir a un centro de nutricion o estética
DIAS Respuesta %
Lunes 4%
Martes 3%
Miércoles 14 %
Jueves 14 %
Viernes 28 %
Sabado 26 %
Domingo 11%
TOTAL 100 %

Elaborado: La autora (2017)
Fuente: Encuestas ciudadanos Tumbabiro y Urcuqui 2017

Lunes Martes Miércoles Jueves Viernes Sdbado Domingo

Gréfico 13: Dias de asistencia de los clientes al centro.
Elaborado: La autora (2017)
Fuente: Encuestas ciudadanos Tumbabiro y Urcuqui 2017

Andlisis:

Los resultados obtenidos muestran 5 porcentajes mas altos para las alternativas, que declaran
la preferencia de asistir a un centro de nutricion o estética los dias miércoles, jueves, viernes,
sabado, domingo. Estos resultados ayudan establecer en el futuro los dias de atencion para
el centro de nutricion y estética, captando a si a la mayoria de los clientes. Por otra parte los

dias restantes pueden ser tomados como dias de descanso.
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PREGUNTA 14

¢En el dia a que horario asistiria al centro de nutricion o estética?

Tabla 21
Horario de preferencia a asistir a un centro de nutricién y estética
Horario Respuesta  Respuestas %
Mafiana de 8am -12m 20 31%
Tarde de 13pm- 18pm 38 59 %
Noche de 19pm —21pm 6 9%
TOTAL 64 100%

Elaborado: La autora (2017)

Fuente: Encuestas ciudadanos Tumbabiro y Urcuqui 2017

Noche
9%

Maiana
31%

Tarde

60%

Gréfico 14: Horario de asistencia al centro por parte de los encuestados
Elaborado: La autora (2017)
Fuente: Encuestas ciudadanos Tumbabiro y Urcuqui 2017

Andlisis:

Se revela resultados de una mayor preferencia por parte de los encuestados, de asistir a un
centro de nutricion y estética en horarios de la tarde; situacion puede ser generada por
clientes que prefieren luego de su actividad laboral dedicar tiempo al cuidado personal. De
igual manera se hace presente un resultado menor a una tercera parte de los encuestados,
prefieren asistir al centro por la mafiana, situacion que puede ser alimentada por clientes con

una mayor disponibilidad tiempo.
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PREGUNTA 15

¢Seleccione el género del personal por el cual usted prefiere ser atendido en centro de

nutricion o estética?

Tabla 22:

Género del personal a trabajar en el centro
Género Respuesta Respuesta %
Masculino 17 27%
Femenino 47 73%
TOTAL 64 100%

Elaborado: La autora (2017)
Fuente: Encuestas ciudadanos Tumbabiro y Urcuqui 2017

B Maculino

= Femenino

Gréfico 15: Sexo del personal a trabajar en el centro.

Elaborado: La autora (2017)
Fuente: Encuestas ciudadanos Tumbabiro y Urcuqui 2017

Andlisis:

Claramente el grafico presenta la preferencia de los encuestados de ser atendidos por
personal del sexo femenino. Resultados generados porque en su mayoria de los clientes de
centros estéticos o nutricionales son mujeres, mismas que se sienten comodas ser atendidas
por personal del mismo sexo, atender esta pregunta en la ejecucion del proporcionara al

centro un ambiente de relajacion, confianza y confort para los clientes.
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PREGUNTA 16

¢A través de qué medios le gustaria enterarse de las novedades de nuestros servicios?

(Marque dos respuestas)

Tabla 23

Medios de comunicacion mas utilizados
Medios de informacién Respuesta  Respuesta %
Radio 13 10%
Facebook 34 27%
WhatsApp 25 20%
Correo electrénico 10 8%
Pagina web 28 22%
Mensaje de texto 14 11%
Llamadas telefonicas 4 3%
TOTAL 128 100%

Elaborado: La autora (2017)
Fuente: Encuestas ciudadanos Tumbabiro y Urcuqui 2017

Llamadas Radio
telefonicas
Mensaje de \
texto Facebook
11% 27%
Péagina Web
22%
Correo
electrénico Whatsap

8% 19%

Gréfico 16: Comunicacién de preferencia de los encuestados.
Elaborado: La autora (2017)
Fuente: Encuestas ciudadanos Tumbabiro y Urcuqui 2017

Andlisis:

Las alternativas mas seleccionadas son la red social de facebook y la pagina web, en la
actualidad son consideradas como medios de comunicacion, que atraviesa fronteras. Es
importante desarrollar estas alternativas permitira mantener un espacio personal en el
internet, para el centro de nutricion o estética, donde se puede realizar anuncios publicitarios

y darse a conocer.
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PREGUNTA 17

¢ Qué tipo de promocidn le gustaria recibir de nuestro centro de nutricion y estética? Elija

una de ellas

Tabla 24

Promociones de preferencia en un centro de nutricién o estética
Promociones Respuestas Respuesta %
Descuentos 35 55%
Obsequios 17 27%
Premios en otros establecimientos 10 16%
Otros 2 3%
Total 64 100%

Elaborado: La autora (2017)
Fuente: Encuestas ciudadanos Tumbabiro y Urcuqui 2017

Premios en otros otros
establecimientos 3

Y

Gréfico 17: Promociones de preferencia de los encuestados.
Elaborado: La autora (2017)
Fuente: Encuestas ciudadanos Tumbabiro y Urcuqui 2017

Andlisis:

Los encuestados saben exponer su gusto por los descuentos, que son representados por la

mitad de los encuestados por el uso de los servicios de nutricibn o estética. Aplicar

descuentos motiva un uso frecuente de servicios que proporcionaria el centro y por ende

aumentar los ingresos, junto con ello darse a conocer en mercado satisfaciendo las

sugerencias de los clientes.
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PREGUNTA 18
¢Cual es su genero?

Tabla 25
Género de los encuestados

Opciones Respuestas  Respuesta %

Masculino 13 20
Femenino 51 80
total 64 100%

Elaborado: La autora (2017)

Fuente: Encuestas ciudadanos Tumbabiro y Urcuqui 2017

m Maculino m Femenino

Gréfico 18: Promociones de preferencia de los encuestados.
Elaborado: La autora (2017)
Fuente: Encuestas ciudadanos Tumbabiro y Urcuqui 2017

Andlisis:

En su mayoria es representada por un representativo 80% de los encuestados que optan por
usar los servicios de nutricion o estética son del género femenino. En la actualidad los
servicios nutricionales y estéticos son dirigidos a las mujeres, que buscan mejorar, mantener
su salud y belleza situacién que es generada gracias a grandes campafias masivas de

marketing.
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2.6.2 Andlisis general de la informacion generada por las encuestas

Anélisis general en funcion de las respuestas con mayor porcentaje de las encuestas

aplicadas.

Segun las encuestas aplicadas en las parroquias de Tumbabiro y Urcuqui, se refleja una
minoria de la poblacidn, que asisten a un centro de nutricion y estética en la cuidad de Ibarra,
quienes utilizan este tipo de servicios ya cuenta con un centro de su preferencia, entre los
que se identifica a; Redux clinica y Bruno Vasarri, mismos que deben de ser considerados

como una competencia directa ya que cuenta con un posicionamiento en el mercado.

Se presenta un 20% de interés de los encuestados de asistir a un centro de nutricion y estética
en la parroquia de Tumbabiro, un bajo interés por este tipo de servicios. Situacion que segun
las encuestas ha sido generada por los mismos centros estéticos que se encuentra en el
mercado; ya gque no han sido capaces de satisfacer las necesidades de sus clientes como
mejoras notorias en la piel en tratamientos estéticos, creado en la mente de los clientes
descontento al no obtener los resultados ofertados por los centros, ambiente que debe ser
corregido proporcionando una mejor calidad en los servicios junto una atencion
personalizada; el desconocimiento de servicios nutricionales y estéticos se hace presente en
los encuestados, por lo cual es necesario aplicar estrategias de marketing que permitan una
correcta presentacion de los servicios a los ciudadanos del canton San Miguel de Urcuqui,
estas estrategias permitiran educar a la poblacion sobre los beneficios que brinda a la piel y
salud del cliente, al hacer uso de servicios estéticos o nutricionales y asi captar un mayor

namero de clientes para el centro.

Los servicios adecuados a desarrollar en el campo nutricional, se optaria como Unico servicio
a la asesoria nutricional, ya que los encuestados muestra un interés muy bajo para las demas
alternativas planteadas y por ende no son factibles implementarlas como servicios o
productos a ofertar por parte del centro, ya pueden incurrirse en rubro alto compras de equipo
técnico e insumos de venta y al presentarse un bajo interés se presentarias ventas bajas y

poco factible.
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En el campo estético es posible desarrollar las alternativas que han sido seleccionas por la
gran mayoria de los encuestados, reflejandose en éstas claramente el gusto y preferencias de
los encuestados por ciertos servicios, enfocandose en tratamientos que ayudan a una mejor
apariencia de la piel en el rostro, asi como también servicios que proporcionan una relajacion

en las condiciones médicas corporales.

La capacidad de pago de la poblacion encuestada por servicios de nutricion no es mayor a
$20 y para los servicios de estética es de $25-$35, precios aceptables que en la actualidad
son manejados por la competencia. Para para penetrar al mercado de manera segura y de
acuerdo a los resultados obtenidos como es un bajo interés por servicios nutricionales y
estéticos, es necesario realizarlo a través de precios bajos, logrando esto a través de un
control de costos y gastos a incurrirse, junto con un porcentaje de utilidad adecuado que

permita obtener una ganancia y mantenerse en el mercado.

El desarrollar un horario de atencidn de ocho horas diarias, por cinco dias a la semana, se
convierte en un horario de atencién de acuerdo a la disponibilidad de tiempo de los clientes,

establecer un equipo de trabajo del sexo femenino, brindard comodidad y confianza al centro.

Por otra parte es fundamental implementar red social de facebook y pagina web, medios de
comunicacion que segun los resultados son los mas utilizados y por ende los adecuados para
dar a conocer los servicios de nutricion y estética en el canton San Miguel de Urcuqui y

mantener un espacio personal para el negocio.

El uso de los servicios en el centro, se prevé una frecuencia mensual a través de los
porcentajes mas representativos como; una vez al mes para servicios de nutricion, para
servicios estéticos de dos veces por mes. El determinar la frecuencia de uso representa un

factor determinante para establecer la demanda.
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2.6.3. Resumen general de entrevistas realizadas.

Entrevistas aplicadas a los administradores o propietarios de centros de nutricion y estética
en la cuidad de Ibarra. EI formato de la entrevista aplicada se lo observa en el anexo 2

especificando cada uno de las preguntas planteadas.

a) Tipo de servicios:

Los servicios que se ofertan en los centros de nutricion o estética, en su gran mayoria en el
ambito nutricional se enfocan a brindar servicios de asesoria nutricional, ayudando a
sobrellevar enfermedades que presentan algunos de los pacientes quienes acuden al centro,
los pacientes buscan una estabilidad en su salud mediante una adecuada alimentacién,
gracias una orientacion proporcionada por nutricionistas profesionales. Este servicio en la
actualidad ha estado tomando mucha importancia, debido al alto indice de enfermedades
cardiacas, diabetes, hipertension entre otras, que son enfermedades que necesitan de un

nutricionista para poder sobrellevarlas.

En el campo estético los centros ofertan tratamientos faciales, como el rejuvenecimiento
facial, mejora en la apariencia de la piel libre de manchas, limpieza facial profunda, masajes
de relajacion corporal entre otros. Los centros mas especializados en la estética se encargan
de realizar cirugias menos invasivas, pero para ello es necesario la intervencion de un médico

cirujano plastico.

Los centros manifiestan que los servicios mas solicitados son tratamientos faciales y sus
clientes en su mayoria son del sexo femenino, representan un namero considerable que

demanda esos servicios.

Por otra parte, los centros creen necesario la innovacion de sus servicios, buscando nuevos
productos y tratamientos que les permita ser competitivos y brindar mejores beneficios a sus

pacientes.
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b) Precio

Los precios de los servicios que manejan los centros sean estos nutricionales o estéticos, se
basan en los costos en que se incurren en cada uno de los procedimientos, se toma en cuenta
materiales de trabajo, equipo utilizado, personal de trabajo, tiempo y complejidad del

tratamiento posteriormente se asigna una utilidad que puede ir desde 20% hasta 60% y mas.

Los precios que se manejan son desde $25 por un tratamiento simple a $2000 por una

intervencion como una cirugia pléstica.

c) Promocion

Los centros mantienen el concepto que es necesario e importante utilizar los medios de
promocidn, entre los que mas utilizados por los centros entrevistados son: el uso de las redes

sociales, anuncios de periddicos locales, anuncios en radios locales, volantes.

Es por ello que de manera constante hacen uso de los medios de promocion asignando un

monto mensual, trimestral de gastos, designados para promocion y publicidad.

De los centros entrevistados, un porcentaje cercano al 50% no cuentan con una pagina web
propia. Es por ello que pretenden desarrollar a futuro la pagina web, creen que es
fundamental informar a los clientes de los servicios que se ofertan, precios entre otras

opciones que llaman la atencién de los clientes.

De igual manera creen conveniente aplicar descuentos, e incentivos a los clientes motivando

a acudir a los centros.

d) Tecnologia de uso

Los equipos tecnologicos utilizados por los centros, sugieren necesariamente los equipos

tiene que ser actuales con una vida util no mayor a 8 a 10 afios; la razén es cada afio los
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equipos utilizados para tratamientos faciales tienen mejoras como: en propiciar el menor
dafo en sus tratamientos y brindan excelentes resultados, es por ello que se debe actualizar

los aparatos tecnoldgicos necesariamente.

Para realizar la compra de los equipos tecnoldgicos es fundamental la asesoria de un
profesional de acuerdo los tratamientos o servicios que se van a ofertar o una asesoria directa
de los proveedores de los equipos tecnologico. En la mayoria de los centros es

emprendimiento por un médico quien se encarga de requerir el equipo tecnoldgico necesario.

La inversion en equipo tecnoldgico depende mucho de los servicios a ofertar y el espacio
fisico con cuenta el negocio para desarrollar sus actividades, en términos monetarios sus

inversiones con valores entre $5000 hasta $20000 y mas.

En el espacio fisico es necesario mantener una division de &reas acuerdo al tipo de
actividades que se realicen en el centro, proyectando un espacio agradable y codmodo para
los clientes. Las areas que se pueden mantener son: recepcion, area de masajes, area de

tratamientos faciales, parte administrativa, en algunos casos laboratorio, cirugias.

e) Laboral

En todos los centros que se aplico las entrevistas, los empleados cuentan con su contrato de
trabajo, esto tienen sus beneficios de ley como décimo tercero, décimo cuarto sueldo,

vacaciones, permisos de maternidad, paternidad entre otros.

Los empleados trabajan un total de 40 horas permitidas a la semana y conjuntamente se

realiza el pago de las horas extras en caso de ser necesario.
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El nimero de empleados que tienen cada uno de los empleados depende de la capacidad
instalada del centro, del nimero de pacientes que atienden y del tipo de servicios que oferta

el centro.

Los empleados que se encuentran en la mayoria de los centros son: médico cirujano,
cosmetologos, nutricionistas, ayudantes de cosmetologia, recepcionista y es necesario un

administrador o contador.

Es responsabilidad del centro realizar capacitaciones periddicas para mantener a sus
empleados actualizados, esto puede ser de manera trimestral de acuerdo a las necesidades

del centro.

Para realizar las contrataciones del personal, los centros coinciden que es fundamental
establecer como requisito minimo de dos a tres afios de experiencia laboral y los postulantes

cuenten con cursos de actualizaciones constantes y los titulos profesionales respectivos.

f) Tributario

Todos los centros cuentan con el registro Unico de contribuyente o (RUC), que conlleva ha
obligaciones tributarias como las declaraciones mensuales de IVA y la declaracion anual del
impuesto a la renta. Estas actividades son desarrolladas en muchos casos por un contador

independiente o el administrador del centro.

g) Funcionamiento

Los permisos de funcionamiento necesario para un centro de nutricion y estética son: patente
municipal, Ruc, permiso del ministerio de salud, permiso de los bomberos. El costo
aproximado de consolidacién y permisos necesarios para entrar en funcionamiento un centro
van desde $1000 a $2000 y mas.
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Los horarios de atencion que en general mantienen los centros es desde las 8:00 am hasta

18:00 de lunes a viernes y sdbados hasta medio dia y es necesario establecer una cita previa.

El nimero de los clientes que atienden los centros depende de la trayectoria y tiempo que se

encuentre en el mercado de la nutricion o estética y la calidad de los servicios que presten.

Centro de Reduccion de peso “ALFA”, Servicios profesionales de nutricion y Art. Calf
centro estético, se encuentran registrados en los catastros municipales de la cuida de Ibarra
con nameros telefénicos y direccion de las instalaciones, se tratd de realizar un contacto con
las instituciones anteriormente mencionadas para la aplicacion de la entrevista, pero no se
llegé a realizar contacto de manera telefonica, asi como también no se encuentran en las

direcciones registradas.

Estética y organizacion de eventos este centro no se mostré accesible para la peticion de

una entrevista.

2.7 Determinacion del problema diagnostico

Con los resultados obtenidos de la investigacion realizada se define al problema como una
inexistencia total de un centro de nutricion y estética en el canton San Miguel de Urcuqui,
informacion que es confirmada al no encontrar ninguna informacion de centros de asesoraria
nutricional o servicios estéticos que se encuentren registrados en Gobierno Auténomo

Descentralizado Municipal del Cantdon San Miguel de Urcuqui.

Se observa una ausencia de negocios que proporcionen servicios similares a un centro de
nutricion y estética dentro del canton. Por otra parte, se manifiesta un bajo interés de los
ciudadanos por los servicios que brinde un centro de nutricion o estética que se encuentre en

el canton.

El plan de negocios que se desarrolla cubre una baja brecha de negocio existente en el canton,

asi como también, una baja demanda presente por este tipo de servicios, ya que en la
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actualidad se no ha logrando satisfacerse las necesidades de los clientes por los centros

nutricionales o estéticos ya reconocidos que se encuentran en la ciudad de Ibarra.

2.8 Demanda

La demanda presente se establece de acuerdo a datos obtenidos del Instituto Nacional de
Estadisticas y Censos (INEC) del afio 2010, determinando una poblacion econdmicamente
activada total en el canton San Miguel de Urcuqui, un total de 1950 personas para el afio
2017, entre un rango de edad de 15- 54 afios, considerando a las personas que se encuentre
en estas edades cuenta con la necesidad y preferencia de asistir a un centro de nutricion y

estetica, junto con la capacidad de pago.

Posteriormente se toma en cuenta 20% manifestado por los encuestados a traves de las
encuestas, que menciona a la disponibilidad de asistir al centro de nutricion y estética en la
parroquia de Tumbabiro en el canton San miguel de Urcuqui a la poblacion econémicamente

activa, posteriormente se asigna un margen de error de 5% de personas que no asistirian al

centro.

Tabla 26

Demanda proyectada

ANO 1 2 3 4 5

Proyeccion de
poblacién 3.909 3972 4036 4101 4167
PEA 49,9% vy
poblacién de 1950 1982 2013 2046 2079
Demanda 20% 390 396,4 402,6 409,2 415,8
Margen de
error de 5% 20 20 20 20 21
Demanda 370 376 382 389 305

total

Elaborado por: La autora (2017)
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2.9 Oferta

En la actualidad en el canton San Miguel de Urcuqui no existe un centro de nutricion y
estética legalmente establecido como anteriormente se ha mencionado.

Por ende, se define a la oferta presente a los 12 centros de nutricion o estética que se
encuentra establecidos y registrados en la cuidad Ibarra, que anteriormente fueron tomados
como referencia de estudio para la aplicacion de entrevistas.

La cuidad de Ibarra se encuentra ubicada a pocos 20 minutos del cantén San Miguel de
Urcuqui. Los centros establecidos cuentan con el reconocimiento y preferencia de los
ciudadanos del cantén Urcuqui, debido a su trayectoria, reconocimiento mantenido en el

mercado.

Por lo que se presenta los siguientes datos:

Se presenta un 8% de los encuestados que asisten a centros de nutricion y estética en la

cuidad de Ibarra, mismo que es utilizado para proyectar la oferta.

Tabla 27
Oferta proyectada

ANO 1 2 3 4 5
Proyeccion
de 3.909 3972 4036 4101 4167
poblacion
PEA 49,9%

y poblacion 1950 1982 2013 2046 2079
de estudio

8% asisten

a centros 156 158 161 163 166

Elaborado por: La autora (2017)
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2.10 Demanda insatisfecha

La demanda insatisfecha fue obtenida de la demanda real menos la oferta real por lo que se
muestra los siguientes datos.

Tabla 28
Demanda insatisfecha proyectada
ANO 1 2 3 4 5
De:‘;gfda 370 376 382 389 395
Oferta real 156 158 161 163 166
Demanda 214 218 221 226 229

insatisfecha

Elaborado por: La autora (2017)

Esta demanda insatisfecha puede ser cubierta con la creacion del centro de nutricion y

estética en el cantén.

2.11  Anadlisis Politico econdmico social y tecnolégico

Es necesario el anéalisis de los distintos factores como: politico, econdmico, social,
tecnoldgico que influyente en el desarrollo del proyecto, con puntos positivos que apoyan a
su creacion y razones negativas que pueden detener o dificultar el desarrollo de un centro de
nutricion y estética en el cantdn san miguel de Urcuqui, asi como también ayudando a

evaluar las condiciones del mercado en el que se desea desarrollar el proyecto.

El crecimiento poblacidon y econdémico considerable que se ha generado en el Canton San
Miguel de Urcuqui, ha permitido un desarrollo de nuevas actividades laborales,
emprendimientos de nuevos negocios en especial por personas jovenes que buscan un trabajo
independiente, situacion que en la actualidad se vive en el cantdn es creada por la aprobacién
del proyecto de construccion y funcionamiento de la universidad de investigacion de

tecnologia experimental Yachay Tech.
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El crecimiento poblacional que se refleja en el Cantdn Urcuqui, en su gran mayoria es de
personas que cuentan con una instruccién profesional como minimo de tercer nivel y cuarto
nivel que segun periodicos locales y nacionales llegan a gozar de ingresos superiores muy
por encima de sueldos normales en comparacion con el sector privado, que les permite contar
con ingresos econdmicos mayores manteniendo un nivel de vida con escasas dificultades
econdmicas, logrando asi realizar gastos que no son de primera necesidad como lo es de
cuidado personal, pero que gracias a las mejores condiciones de vida puede permitirse sin

afectar a la economia de cada uno de ellos.

En el campo tecnoldgico para la implementacion de un centro en la especialidad de
tratamientos estéticos, se encuentra con precios entre los $800-$7000 en cada uno de los
aparatos tecnologicos, precios que varian de acuerdo a las caracteristicas del aparato, afios
de vida util, garantia y el servicio que proporciona. Situacion que puede ser un limitante al
momento de realizar una inversion solo en aparatos tecnoldgicos debido a los altos costos

que esto implica.

La mejor opcidn es realizar una busqueda minuciosa de los mejores equipos tecnolégicos,
es optar por proveedores con reconocimiento, forma de pago adecuadas, servicios que se
desea ofertar, todo ello por personal capacitado llegando a establecer una inversion inicial

Optima.

El crédito bancario para el inicio de los emprendimientos es necesario, pero que en muchos
casos es limitante debido a los requisitos que exigen o las tasas de interés que cobran los
bancos para proporcionar un crédito. En los ultimos meses se ha generado un aumento de la
oferta de créditos por parte de los bancos, logrando ser beneficioso para personas que buscan

el capital inicial para en emprendimiento en el negocio.

El Campo social es necesario informar a la poblacion de estudio del proyecto sobre los
servicios de nutricion y estética, motivando a los ciudadanos al interés por este tipo de

servicios que se desea ofertar, en la actualidad existe un gran nimero de spa que se
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encuentran en el mercado que proporciona una mejor calidad de sus servicios al no contar
con aparatos tecnoldgicos y ha repercutido en el prestigio de los centros relacionandolos con

los spa que también proporcionan los mismos servicios.

A la hora de desarrollar este proyecto se tomo en cuenta todos estos puntos como referencia
para llevarlo a cabo.
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CAPITULO 11l

ESTUDIO ADMINISTRATIVO

3.1 LOCALIZACION

3.1.1 Macro localizacion

El proyecto que se desea desarrollar tendra lugar en la parroquia de Tumbabiro, canton San
Miguel de Urcuqui, provincia de Imbabura Ecuador. La parroquia de Tumbabiro es conocida
por contar con lugares turisticos; aguas termales, hosterias, paisajes Unicos donde se puede
apreciar la naturaleza; a su vez es uno de los lugares mas visitados por turistas nacionales y

extranjeros.
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Gréfico 19: Provincia de Imbabura- Canton San Miguel de Urcuqui.
Fuente: (Urcuqui, 2016)

3.1.2 Micro localizacion

El area prevista para el funcionamiento del centro de nutricion y estética Alejandra, se
encontrara ubicado en la parroquia de Tumbabiro canton San Miguel de Urcuqui, barrio la
Gruta calle Gonzalez Suarez. Se ha optado por esta localizacion ya que el area de

funcionamiento es propiedad del padre de la autora del proyecto.
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TUMBABIRO

Gréfico 20: Parroquia de Tumbabiro - Cantén San Miguel de Urcuqui.
Fuente: (Urcuqui, 2016)

HACHIMBIROD

PARQUE CENTRAL DE
TUMBAEBIRO

HOSTERIA MAMA
REBECA

CENTRO DE NUTRICION ¥ ESTETICA
ALEJANDRA

Gréfico 21: Parroquia de Tumbabiro- Calles referenciales
Elaborado por: La autora (2017)

3.2 PROPUESTA ADMINISTRATIVA
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3.2.1 Nombre de la empresa.

El nombre de la empresa marca la presentacion del negocio y darse a conocer en el mercado.
El nombre por el que se optdé es “CENTRO DE NUTRICION Y ESTETICA
ALEJANDRA”, el cual describe claramente las actividades que se oferta en el negocio,
haciendo mas facil el reconocimiento del negocio por los ciudadanos del Cantdn San Miguel

Urcuqui, asi como también hace referencia al nombre de la autora del proyecto.

3.2.2 Slogan

Como complemento al nombre de la empresa, es el slogan y por ello se ha establecido
“RENACE TU BELLEZA” demuestra el objetivo de cada uno de los tratamientos que

proporciona el centro.

3.2.3 Logotipo

Gréfico 22: Centro de nutricién y estética Alejandra
Elaborado por: La autora (2017)
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3.2.4 Objetivos empresariales
Entregar servicios de alta calidad a los clientes, mediante un adecuado uso del equipo
tecnoldgico, insumos estéticos, y atencién personalizada proporcionando los mejores

beneficios en los tratamientos ofertados junto con un ambiente de confort.

Identificar a un excelente equipo de trabajo de profesionales capacitados, rigiendose
estrictamente a la descripcion de cargos establecida en la empresa, para proceder al contrato

del personal que desempefiara sus actividades.

Establecer una adecuada administracion del centro de nutricién y estética Alejandra, a través
de un correcto registro de ingresos y egresos, logrando mantener un control de las entradas

y salida de dinero.

3.25 Mision

Centro de nutricidn y estética Alejandra se encuentra comprometido con sus clientes, en
brindar servicios de alta calidad en cuidado de la piel, acompafiado de un ambiente de
relajacion fisico y mental mediante un trato personalizado, junto con una excelente asesoria

nutricional promoviendo una alimentacion saludable.

3.2.6 Vision

Ser un centro lider de la provincia de Imbabura que oferte servicios innovadores en salud
nutricional y estética con productos naturales; buscando un crecimiento continuo junto con

el reconocimiento de los clientes en el cantén San Miguel de Urcuqui.

3.2.7 Valores

e Responsabilidad
e Honestidad

e Profesionalismo
e Calidad
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3.3 Politicas

3.3.1 Estratégicas

e Lograr la fidelidad de los clientes proporcionando servicios de alta calidad y
utilizando los mejores productos en cada uno de los tratamientos, logrando
proporcionar los mejores resultados en cada uno de ellos, junto con un trato amable

y personalizado.

e Ofertar servicios con precios bajos en comparacion a la competencia establecida,
para ingresar en el mercado de manera mas facil y obtener un mayor nimero de

clientes.

e Conservar un ambiente de relajacion y confort en cada una de las instalaciones del

centro, logrando mantener comodo al cliente en los diversos tipos de tratamientos.

e Utilizar productos naturales como complemento para tratamientos faciales y

corporales para obtener los mejores resultados y beneficios.

e Mantener siempre a la vista del cliente el logotipo y simbolos que identifican al
centro, para familiarizarlo con la imagen que se desea gravar en él, logrando asi la

preferencia del cliente.

e Desarrollar de la red social facebook y la pagina web del centro de nutricidn y estética
Alejandra, que permita informar sobre las promociones a oferta en el centro y

mantener un contacto continuo con nuestros clientes.

e Seguir los procesos establecidos para cada uno de los tratamientos a ofertar por el
centro, garantizando con ello el correcto uso de equipo tecnolédgico, promoviendo

alta calidad en los servicios ofertados por centro.
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3.3.2 Operacionales

e Los empleados de centro de nutricion y estética Alejandra, deben procurar los mas
altos estandares de higiene en las instalaciones, antes y después cada sesion en cada

del uso de una las areas del centro.

e Los empleados asistiran con puntualidad a las citas programadas con los clientes, asi
como también en su hora de inicio de su jornada laboral con un maximo de 10

minutos adicionales a la hora de entrada.

e Es indispensable el uso de implementos de trabajo de manera individual para cada
uno de los clientes, es responsable el profesional que se encuentren proporcionando

los servicios.

e Se prohibe a los empleados el uso de celular durante una cita con el cliente,

manteniendo la atencion personalizada al cliente.

e Mantener una adecuada organizacién del archivo de documentacién del centro, asi

como las historias clinicas de los pacientes.

e Los clientes seran atendidos mediante una cita previa de acuerdo al horario del
centro, la cancelacion de cita debe realizarse con 2 horas de anticipacion y reasignar

una cita.

e Revisar la fecha de caducidad de los productos a utilizar en los servicios ofertados,
para garantizar la salud de cliente y los mejores resultados en tratamientos estéticos

logrando satisfacer las expectativas de los clientes.

e Realizar una revision periddica al equipo tecnoldgico con el que cuenta el centro de
nutricion y estética Alejandra, para mantener estandares de alta calidad necesarios

logrando ofrecer resultados en cada uno de los tratamientos.
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3.3.3 Organizacionales

e EI centro de nutricion y estética Alejandra permitird que un menor de edad sea

acompariado a la cita por un adulto por motivos de seguridad y responsabilidad.

e EIl centro de nutricion y estética Alejandra no se responsabiliza de los objetos
olvidados.

e EIl pago a los empleados se realizard de manera mensual en los primeros 5 dias
laborales, conjuntamente con el pago de las horas extraordinarias obtenidas en el

mes.

e Se establece no fumar en las instalaciones del centro para empleados y clientes.

e Los precios de los servicios ofertados serdn modificados Unicamente con

autorizacion de la propietaria.

e La contratacion del personal del centro de nutricion y estética Alejandra, debera
cumplir estrictamente el perfil requerido de acuerdo a la descripcion de cargos para

cada una de las vacantes.

e Todos los empleados contaran con contrato de trabajo y gozaran de todos los
beneficios de ley.

e Los pagos a proveedores se realizara por parte del centro cumpliendo con las fechas
establecidas, proyectando una imagen seria, estable en sus actividades y su capacidad

de pago.
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3.4 Estructura organizacional

Se desarrolla la estructura organizacional en base a los servicios que se desea ofertar en el
centro y las necesidades que generan cada uno de ellos, ayudando a platear un adecuado

personal y las actividades a desarrollar de cada uno como parte del equipo de trabajo.

La estructura organizacional permite mantener un orden jerarquico y de responsabilidad de
cada uno de los empleados en sus actividades, al establecer la estructura organizacional

mantiene un adecuado funcionamiento y organizacion del centro.

3.4.1 Organigrama estructural

GERENTE /Contador
(Propietario)

Nutricionista y Terap!sta 0
cosmetdlogo masajista

Gréfico 23: Organigrama estructural centro de nutricion y estética Alejandra
Elaborado por: La autora (2017).
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3.4.2 Descripcion de cargos

Tabla 29
Descripcion del cargo gerente

CENTRO DE NUTRICION Y ESTETICA ALEJANDRA

<

Descripcion de Cargo
,_;-fx__g,_ Cargo Gerente - Contador

N° de puestos 1
Reporta a :
PERFIL PARA EL CARGO
Nivel académico Titulo en contabilidad superior CPA.
Conocimientos Contabilidad, administracién y gerencia
Aptitudes Amable, trabajo en equipo, buena comunicacion, puntualidad.
Experiencia
Rango de Edad DE 24 afos en adelante
Sexo del personal Femenino

OBJETIVOS DEL CARGO

Planear actividades de promocion de servicios, compra de materiales y actividades a desarrollar en el
centro mediante una éptima organizacion obtenidos un adecuado funcionamiento del centro.

Mantener un adecuado registro de los movimientos de compra y venta logrando mantener un archivo

ACTIVIDADES A DESARROLLAR

Llevar registro de ingresos y gastos.

Calcular los pagos a incurrirse a empleados entre otros.

Mantener un contacto con los clientes atendiendo a la sugerencia de los clientes.

Informar de manera trimestral sobre el funcionamiento financiero de la empresa a los empleados.

Autorizar los pagos econémicos como Unica firma de responsabilidad.

Cumplir con las obligaciones tributarias a las que se encuentran sujetos el centro.

Mantener un adecuado stock de materiales y enseres que se utilizan en el centro.

Llevar una adecuada limpieza del area en el que desempefia sus actividades.

Mantener un adecuado stock de materiales y enseres que se utilizan en el centro.

Elaborado por :

Fecha :

Elaborado por: La autora (2017)
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Tabla 30
Descripcion del cargo nutricionista y cosmet6logo

CENTRO DE NUTRICION Y ESTETICA ALEJANDRA

Descripcion de Cargo

ﬁ.e S Cargo Nutricionista — Cosmet6logo
— N° de 1
Reportaa: Gerente

PERFIL PARA EL CARGO

Estudios terminados con su respectivo titulo licenciatura en nutricion y

Nivel académico .
cosmetologia.

Conocimientos Asesoria nutricional, en cosmetologia y aparatologia,

Aptitudes Buena presencia, amables, trabajo en equipo, buena comunicacion.
Experiencia De 3 a 4 afios.

Rango de Edad De 35 - 40 afios de edad.

Sexo Femenino

OBJETIVOS DEL CARGO

Realizar una adecuada asesoria nutricional a los clientes mediante un anélisis previo de las condiciones de
salud que presente el cliente logra garantizar los mejores resultados para el cliente.

Asignar un adecuado tratamiento facial o corporal mediante la aplicacion de los conocimientos en
cosmetologia brindando a los clientes del centro cambios evidentes en el area tratada.

Realizar un mantenimiento al equipo tecnolégico que se encuentra en el centro realizando un constante
mantenimiento de higiene logrando brindar el los tratamientos calidad y los mejores niveles de higiene.

ACTIVIDADES A DESARROLLAR

Realizar actividades en asesoria nutricional y cosmetolégica

Realizar un adecuado uso de los aparatos tecnologicos.

Mantener una correcta limpieza en los aparatos tecnolégicos antes y después de un tratamiento.

Realizar un seguimiento a cada uno de los pacientes mediante un registro de cada uno de los tratamientos

Exponer al cliente el tratamiento a tomar y sus beneficios de acuerdo a la sugerencia del cliente y la
experiencia del profesional.

Servir de apoyo para en actividades administrativas para el resto de quipo de trabajo

Llevar una adecuada limpieza del area en el que desempefia sus actividades.

Elaborado por :

Fecha :

Elaborado por: La autora (2017).
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Tabla 31

Descripcion del cargo masajista o terapista

CENTRO DE NUTRICION Y ESTETICA ALEJANDRA

Descripcion de Cargo

Cargo Masajista- Terapista

N° de puestos 1

Reporta a :

Gerente

PERFIL PARA EL CARGO

Nivel académico

Egresado o estudios culminados en licenciatura de Fisioterapia.

Conocimientos

Atencién al cliente, facturas, manejo de la agenda

Aptitudes

Buena presencia, amable, trabajo en equipo, buena comunicacion, puntualidad.

Experiencia

De 3 a 4 de experiencia en negocios similares spa.

Rango de Edad

De 30- 40 afios

Sexo del personal

Femenino

OBJETIVOS DEL CARGO

Desarrollar actividades para mejorar las condiciones de dolencia fisica de los clientes mediante la
aplicacion de masajes acorde a sus necesidades y minimizar las dolencias mediante el tratamiento.

clientes.

Explicar sobre los beneficios del tratamiento y en que consiste mediante orientacion breve a los

Identificar claramente las dolencias, malestares musculares mediante una conversacion con el cliente
y brindarle un ambiente de relajacion.

ACTIVIDADES A DESARROLLAR

Realizar masajes de relajacion y masaje clinico.

Realizar asesoria al cliente del tipo de tratamiento adecuado.

Realizar un seguimiento a los pacientes que desee contar un plan de tratamiento.

Mantener una adecuada higiene de los equipos utilizados y enseres.

Ofrecer a los clientes los mejores resultados de cada uno de sus tratamientos.

Llevar una adecuada limpieza del area en el que desempefia sus actividades.

Elaborado por :

Fecha :

Elaborado por: La autora (2017)
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3.5 Servicios

La informacion que posteriormente se detalla fue obtenida de las entrevistas aplicadas a los
propietarios y doctores de los doce centros de nutricion y estética de la cuidad de Ibarra,

a) Asesoria nutricional

Grafico 24: Asesoria nutricional
Fuente: (centro, 2015)

La asesoria nutricional, es la orientacidn al paciente por parte de un nutricionista, sobre una
adecuada alimentacion de acuerdo a las condiciones de salud del paciente, las cuales se busca
mejorar, mediante una adecuada ingesta de alimentos que sean beneficiosos para el paciente

sin cambiar radicalmente el estilo de vida del paciente.

Entre los pacientes se encuentra enfermedades con mayor frecuencia como: diabetes,
condiciones estomacales 0 en algunos casos pos operatorios, hipertension, es aqui donde es
necesario la asesoria nutricional por arte de un profesional capacitado para obtener mejorias

en la salud.

La asesoria nutricional puede cambiar la salud de paciente positivamente, proporcionandole
una mejor calidad de vida, obtener de los alimentos los mejores beneficios y con ello una
mayor energia que ayudara al paciente a desempefiar en sus actividades diarias de mejor

manera.
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b) Hidromasaje

Gréfico 25: Servicio de hidromasaje.
Fuente: (Decoora de Thermorecetas, 2012)

El hidromasaje es una técnica aplicada para la relajacion de cuerpo, la dilatacion de los poros
y la absorcion de las bondades de plantas medicinales sean esta con fines des inflamatorios,
ayudar a disminuir la tension en los musculos, eliminar toxinas de la piel, disminuir el estrés,
ayudar en dolencias especialmente para personas de la tercera edad y condiciones de dafios
musculares o simplemente descansar de un agitado dia laboral. El hidromasaje es utilizado
a una temperatura del agua entre los 33 y 34 grados de calor, la persona tiene que sumergirse
y mantenerse en la bafiera aproximadamente entre 15 y 20 minutos, para obtener de este los

mejores beneficios.

Las hidroterapias ayudan a disminuir la ansiedad e insomnio y a mejorar la apariencia de la
piel, proporcionando en especial un bienestar corporal en los pacientes, en especial se usa

plantas aromaticas como manzanilla, ruda, esencia de rosas entre otras.

Las sesiones de hidromasaje es recomendado realizarlas de dos a tres veces por semana

para que el paciente apreciar mejorias de sus condiciones de salud.
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c) Microdermoabrasion

Grafico 26: Servicios de microdermoabrasion

Fuente: (Socorr estética , 2015)

Esta es una de las técnicas mas utilizada en el mundo en tratamientos estéticos, es un
procedimiento que le permite al paciente incorporarse a sus actividades cotidianas de manera

inmediata, pero que al usar este tratamiento se observa suavidad y uniformidad en el rostro.

La microdermoabrasion estimula la produccion del coladgeno creando en la piel una
apariencia mas joven, reduce las cicatrices de acné, este procedimiento no se lo puede

realizar en pieles con rastros de acné ya que irritaria la piel y la lastimaria.

El tratamiento consiste en una exfoliacién suave utilizando el equipo tecnoldgico a base de
puntas de diamante logrando la eliminar células muertas del rostro, su accion sobre la piel
no es agresiva permite observar cambios en la piel, pero es un tratamiento menos invasivo.
Desde la primera sesion se observa resultados con este tratamiento y se observa un cambio

en la piel.

El tratamiento consta de varias sesiones de acuerdo lo determinen el cosmet6logo y los
beneficios que se quieran lograr, es por ellos que se brinda un seguimiento a cada uno de los

pacientes.
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d) Limpieza de cutis alta frecuencia

Grafico 27: Servicio de cutis alta frecuencia

Fuente: (Cuerpo y Figura, 2014)

Se utiliza equipo de alta frecuencia cuenta con electrodos de cristal que transmiten calor a la
piel y luz ultra violeta, brindado efectos como limpieza profunda en el area, desinfeccién y
estimulan a los musculos de la renovacién mediante el aumento de circulacion sanguinea,
ayudan a la cicatrizaciéon y disminucion de un brote en pieles que presentan problemas de

acne.

Este equipo se utiliza especialmente en tratamientos anti-acne eliminando las bacterias de la
piel que influyen en esta condicion médica. Se utiliza en la limpieza facial profunda
ayudando a cerrar los poros y prepraran la piel para una absorcion de cremas o nutriente a

aplicar con mucho mejores resultados.

Estos tratamientos se realizan al menos dos veces por semana ya que Si no es asi, no se puede

asegurar ni mantener los beneficios del tratamiento.
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e) Peeling ultrasénico

) \‘\\/\ .

Gréfico 28: Servicios de peeling ultrasénico
Fuente:(Eternal Beutil clinic, 2016)

Esta es una técnica utilizada para buscar la uniformidad y suavidad de la piel, pero este
tratamiento es més invasivo que la microdermoabrasion, se observan resultados en menor
tiempo. El peeling ultrasénico elimina las manchas en la piel generada por el sol o por otros
factores, a su vez ayuda a hidratar y ayuda a la regeneracion de la piel, es un procedimiento
agresivo para la piel, pero con una correcta aplicacion y sus debidos cuidados posteriores

por parte del paciente.

El peeling tiene un efecto lija en la piel que busca remover células muertas y regenerar la
piel, los resultados que se obtienen son realmente sorprendentes, que muchas mujeres optan

por realizarlo.

f) Masajes

Gréfico 29: Servicios de masaje

Fuente: (Peraza, 2017)
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Los masajes se realizan a traves de estimulos manuales del musculo sean con fines

terapéuticos o de relajacion.

Los masajes de relajacién son combinados con esencias aromaticas, buscando la relajacion
corporal, eliminando el estrés, mejorando los niveles del suefio, ayudando la circulacion de

ciertas areas nerviosas.

Masaje terapéutico se activa la estimulacion de ciertos puntos del cuerpo que se encuentra

dolencias en estos, logrando con los masajes eliminar el dolor y la relajacion del masculo.

3.6 Disefio de planta

Grafico 30: Areas de funcionamiento del centro de nutricion y estética Alejandra
Elaborado por: La autora (2017)
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Descripcion

Recepcidn

Gerencia

Asesoria nutricional y area de tratamientos faciales
Hidromasaje y masajes

Servicios higiénicos

© o k~ w N oE

Servicios higiénicos

El disefio de la infraestructura se la planted en base a las instalaciones que es propiedad del

padre de la autora del proyecto en la parroquia de Tumbabiro Cantén San Miguel de Urcuqui.

Las instalaciones fueron acopladas a la infraestructura con la que ya cuenta.

3.7 Equipamiento

3.7.1 Muebles de oficina

Las compras se realizan de acuerdo a proformas

A continuacion, se detalla los muebles de oficina necesarios para prestar los servicios el

centro de nutricion y estética Alejandra.
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Tabla 32
Muebles y enseres necesarios para para la implantacién del centro

DETALLE CANTIDAD EN UNIDADES
Counter escritorio 1

Escritorio 2

Sillas movies 3

Sillas focus

Biombo para consultorio

Camilla facial y corporal 2
Gradillas de dos peldafios 3
Coche para cosmetologia

Sillén esquinero 1
Archivador 3
Vitrina 2
Tollas 120

Elaborado por: La autora (2017)

3.7.2 Equipo de cédmputo

Tabla 33
Equipo de computo necesario para la implementacion centro

DETALLE CANTIDAD
Computador 1
Impresora 1

Elaborado por: La autora (2017)



3.7.3 Maquinaria y equipo

Tabla 34

Maquinaria y equipo necesario para la implementacion del centro

DETALLE CANTIDAD
Tina de hidromasaje 1
Dermoabrasion — Puntas de Diamantes 1
Peeling Ultrasénico 1
Equipo de alta frecuencia 1

Elaborado por: La autora (2017)

3.8 CONSTITUCION Y LEGALIDAD

Para la creacién, del centro de nutricion y estética Alejandra en la parroquia de Tumbabiro
cantén San Miguel de Urcuqui, es necesario definir los requerimientos legales, que permita
el funcionamiento legal del centro sin ninguna restriccion; asi como el costo de cada uno de

ellos.

El centro de nutricion y estética, serd constituido como un negocio independiente, mediante

la apertura del Ruc de una persona natural a nombre de la autora del proyecto.

Por medio de una investigacion, por parte de la autora del proyecto de manera personal en
las oficinas del Gobierno Autonomo Descentralizado Municipal de canton San Miguel de
Urcuqui, se pudo obtener informacion sobre los permisos de funcionamiento para un centro

de nutricion y estética en el canton.
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Tabla 35

Requerimientos legales para el funcionamiento del centro de nutricion y estética Alejandra

DOCUMENTO ENTIDAD CUMPLIMIENTO COSTO
DILIGENTE APROXIMADO
Patente Municipal GAD municipal de Anual $289,19,00
Urcuqui
RUC (registro Gnico de SRI Una sola vez $00,00
contribuyentes)
Certificado del medio GAD municipal de Una sola vez $279,00
ambiente Urcuqui
Permisos de funcionamiento Cuerpo de Anual 150,00
cuerpo de bomberos Bomberos de
Urcuqui
Informe de Inspeccion la GAD municipal de Una sola Vez $140,00
comisaria Urcuqui
Permisos de Funcionamiento Agencia nacional de Anual $6,00
(control sanitario) regulacién, control
y vigilancia
sanitaria.
Permiso de funcionamiento de  Ministerio de salud Anual $5,00
salud Publica publica
TOTAL $869,19

Elaborado por: La autora (2017)
Nota: Los precios aproximados pueden variar de acuerdo a la inversion fija que realice en el centro y de acuerdo
al informe del inspector municipal. El calculo de la patente municipal es el 2% sobre muebles, insumos, Utiles

de oficina que cuente el negocio mas 3 y 4 dolares por tramites.

El centro de nutricion y estética Alejandra, se constituird con un negocio no obligado a
Ilevar contabilidad, ya que no cumple con los requerimientos legales que plantea el Servicios

de Rentas Internas.
El servicio de Rentas internas plantea algunos parametros para ser obligados a llevar

contabilidad, establecidos en el articulo 37 de la ley de régimen tributario en el que se

describe:
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Contribuyentes obligados a llevar contabilidad. - Todas las sucursales y
establecimientos permanentes de compafiias extranjeras y las sociedades
definidas como tales en la Ley de Régimen Tributario Interno, estan obligadas

a llevar contabilidad.

Igualmente, estan obligadas a llevar contabilidad, las personas naturales y las
sucesiones indivisas que realicen actividades empresariales y que operen con
un capital propio que al inicio de sus actividades econdémicas o al 1°. de enero
de cada ejercicio impositivo hayan superado 9 fracciones basicas desgravadas
del impuesto a la renta o cuyos ingresos brutos anuales de esas actividades,
del ejercicio fiscal inmediato anterior, hayan sido superiores a 15 fracciones
basicas desgravadas o cuyos costos y gastos anuales, imputables a la actividad
empresarial, del ejercicio fiscal inmediato anterior hayan sido superiores a 12
fracciones bésicas desgravadas. Se entiende como capital propio, la totalidad
de los activos menos pasivos que posea el contribuyente, relacionados con la
generacion de la renta gravada. Para fines del cumplimiento de lo establecido
en el presente articulo, el contribuyente evaluara al primero de enero de cada
ejercicio fiscal su obligacién de llevar contabilidad con referencia a la
fraccion bésica desgravada del impuesto a la renta establecida para el

ejercicio fiscal inmediato anterior.

Para el caso de personas naturales cuya actividad habitual sea el
arrendamiento de bienes inmuebles, no se considerara el limite del capital

propio.

Las personas naturales que, de acuerdo con el inciso anterior, hayan llevado
contabilidad en un ejercicio impositivo y que luego no alcancen los niveles
de capital propio o ingresos brutos anuales o gastos anuales antes
mencionados, no podran dejar de llevar contabilidad sin autorizacion previa

del Director Regional del Servicio de Rentas Internas.

La contabilidad debera ser llevada bajo la responsabilidad y con la firma de

un contador legalmente autorizado.
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Los documentos sustentatorios de la contabilidad deberdn conservarse
durante el plazo minimo de siete afios de acuerdo a lo establecido en el Codigo
Tributario como plazo maximo para la prescripcion de la obligacion
tributaria, sin perjuicio de los plazos establecidos en otras disposiciones
legales. (SRI, 2016)

Esto ayuda a determinar los siguientes paramentos en términos monetarios:

Tabla 36
Rubros para personas naturales y sociedades obligados a llevar contabilidad.

CONCEPTO DETERMINANTE 2016 2017
Capital Propio 9 Fracci. Basica Desgravada IR 100530 101610
Costos y Gastos 12Fracci. Basica Desgravada IR 134040 135480
Ingresos Brutos 15 Fracci. Bésica Desgravada IR 167550 169350

Elaborado por: La autora (2017)

El centro de nutricion y estética Alejandra, al encontrarse en funcionamiento contara con
obligaciones laborales establecidas en el Codigo de Trabajo que se encuentra vigente en el

pais, mismas que se detallan en el art. 42-45.

Art. 42.- Obligaciones del empleador. - Son obligaciones del empleador:

a) Pagar las cantidades que correspondan al trabajador, en los términos del contrato y de ac

uerdo con las disposiciones de este Cadigo.

b) Instalar las fabricas, talleres, oficinas y demas lugares de trabajo, sujetdndose a las
medidas de prevencion, seguridad e higiene del trabajo y demas disposiciones legales y

reglamentarias.

¢) Indemnizar a los trabajadores por los accidentes que sufrieren en el trabajo y por las

enfermedades profesionales, con la salvedad prevista en el Art. 38 de este Codigo;
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d)

f)

9)

h)

)

K)

Proporcionar oportunamente a los trabajadores los Utiles, instrumentos y materiales
necesarios para la ejecucion del trabajo, en condiciones adecuadas para que éste sea

realizado;

Conceder a los trabajadores el tiempo necesario para el ejercicio del sufragio en la
selecciones populares establecidas por la ley, siempre que dicho tiempo no exceda de
cuatro horas, asi como el necesario para ser atendidos por los facultativos de la Direccion
del Seguro General de Salud Individual y Familiar del Instituto Ecuatoriano de Seguridad
Social, o para satisfacer requerimientos o notificaciones judiciales. Tales permisos se

concederan sin reduccién de las remuneraciones.

Sujetarse al reglamento interno legalmente aprobado;

Tratar a los trabajadores con la debida consideracion, no infiriéndoles maltratos de

palabra o de obra;

Conferir gratuitamente al trabajador, cuantas veces lo solicite, certificados relativos a su
trabajo. Cuando el trabajador se separare definitivamente, el empleador estara obligado
a conferirle un certificado que acredite: a) El tiempo de servicio; b) La clase o clases de

trabajo; y, ) Los salarios o sueldos percibidos;

Atender las reclamaciones de los trabajadores;

Proporcionar lugar seguro para guardar los instrumentos y Utiles de trabajo
pertenecientes al trabajador, sin que le sea licito retener esos Utiles e instrumentos a titulo

de indemnizacion, garantia o cualquier otro motivo;

Facilitar la inspeccion y vigilancia que las autoridades practiquen en los locales de
trabajo, para cerciorarse del cumplimiento de las disposiciones de este Codigo y darles
los informes que para ese efecto sean indispensables. Los empleadores podran exigir que
presenten credenciales;

Pagar al trabajador la remuneracion correspondiente al tiempo perdido cuando se vea

imposibilitado de trabajar por culpa del empleador;
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m) Pagar al trabajador, cuando no tenga derecho a la prestacion por parte del IESS, el

p)

Q)

cincuenta por ciento de su remuneracion en caso de enfermedad no profesional, hasta
por dos meses en cada afio, previo certificado médico que acredite la imposibilidad para
el trabajo o la necesidad de descanso;

Pagar al trabajador los gastos de ida y vuelta, alojamiento y alimentacion cuando, por
razones del servicio, tenga que trasladarse a un lugar distinto del de su residencia;
Pagar al trabajador reemplazante una remuneracion no inferior a la béasica que

corresponda al reemplazado;

Suministrar cada afio, en forma completamente gratuita, por lo menos un vestido

adecuado para el trabajo a quienes presten sus servicios;

Conceder tres dias de licencia con remuneracion completa al trabajador, en caso de
fallecimiento de su conyuge o de su conviviente en union de hecho o de sus parientes

dentro del segundo grado de consanguinidad o afinidad;

Inscribir a los trabajadores en el Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social, desde el
primer dia de labores, dando aviso de entrada dentro de los primeros quince dias, y dar
avisos de salida, de las modificaciones de sueldos y salarios, de los accidentes de trabajo
y de las enfermedades profesionales, y cumplir con las demas obligaciones previstas en

las leyes sobre seguridad social;

Las empresas empleadoras registradas en el Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social
estan obligadas a exhibir, en lugar visible y al alcance de todos sus trabajadores, las
planillas mensuales de remision de aportes individuales y patronales y de descuentos, y
las correspondientes al pago de fondo de reserva debidamente selladas por el respectivo
Departamento del Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social. Los inspectores del trabajo
y los inspectores del Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social tienen la obligacion de

controlar el cumplimiento de esta obligacion; se concede, ademas, accion popular para
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denunciar el incumplimiento. Las empresas empleadoras que no cumplieren con la
obligacion que establece este numeral seran sancionadas por el Instituto Ecuatoriano de
Seguridad Social con la multa de un salario minimo vital, cada vez, concediéndoles el
plazo mé&ximo de diez dias para este pago, vencido el cual procedera al cobro por la
coactiva. (Cédigo de Trabajo, 2015)

Art. 45.- Obligaciones del trabajador.- Son obligaciones del trabajador:

a)

b)

d)

f)

Ejecutar el trabajo en los términos del contrato, con la intensidad, cuidado y esmero

apropiados, en la forma, tiempo y lugar convenidos;

Restituir al empleador los materiales no usados y conservar en buen estado los
instrumentos Yy Utiles de trabajo, no siendo responsable por el deterioro que origine el uso
normal de esos objetos, ni del ocasionado por caso fortuito o fuerza mayor, ni del

proveniente de mala calidad o defectuosa construccion;

Trabajar, en casos de peligro o siniestro inminentes, por un tiempo mayor que el sefialado
para la jornada méaxima y aun en los dias de descanso, cuando peligren los intereses de
sus compafieros o del empleador. En estos casos tendrd derecho al aumento de

remuneracion de acuerdo con la ley;

Observar buena conducta durante el trabajo; €) Cumplir las disposiciones del reglamento

interno expedido en forma legal;

Dar aviso al empleador cuando por causa justa faltare al trabajo;

Comunicar al empleador 0 a su representante los peligros de dafios materiales que

amenacen la vida o los intereses de empleadores o trabajadores;
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g) Guardar escrupulosamente los secretos técnicos, comerciales o de fabricacion de los
productos a cuya elaboracion concurra, directa o indirectamente, o de los que él tenga

conocimiento por razén del trabajo que ejecuta;

h) Sujetarse a las medidas preventivas e higiénicas que impongan las autoridades;

J) Las demaés establecidas en este Cadigo. (Cddigo de Trabajo, 2015)
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CAPITULO IV
MARKETING

4.1 SIETE P’ S DEL MARKETING

4.1.1 Producto

Dentro del plan de negocios, se desarrolla el lanzamiento al mercado de los servicios que
ofertara el centro de nutricion y estética Alejandra, a través del disefio de estrategias de
marketing para productos, en el que se enfoca describir los beneficios de cada uno de los

tratamientos.

El objetivo de la estrategia de marketing al aplicar, es educar e informar a los ciudadanos de
canton San Miguel de Urcuqui, sobre los servicios de asesoria nutricional y tratamientos de
cada uno de los estéticos que brindara el centro, logrando despertar el interés de los

ciudadanos por este tipo de servicios y conjuntamente a un mayor nimero de clientes.

A continuacion, se presenta de manera individual el disefio de cada uno de los servicios que
proporcionara el centro al pablico en el canton San Miguel de Urcuqui, mismos que se daran

a conocer a través de la red social Facebook, pagina web y folletos.
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a) Asesoria nutricional

Nuestro centro de brinda asesoria
nutricional personalizada, apertura
de la historia clinica nutricional,
evaluacién de peso, grasa corporal y
sugerencia de comidas para comer
fuera de casa.

Asesoria Nutricional brindada por
profesional nutridlogos.

DIRECCION: Calle Gonzales Suarez—
Tumbabiro- Canton San Miguel de Urcuqui

< OBESIDAD
< SOBREPESO
< ANEMIA
< HIPERTENSION
< COLESTEROL
< BAJO PESO
< INTOLERANCIA
A LA LACTOSA - s
< HEMORROIDES
< DIETA BAJA EN _
GRASA Y R
MUCHO
MAS....

CONTACTOS Realiza tu cita: 2934052-—0967191928
Facebook: Centro de Nutriciony Estética Alejandra

Pagina web: ~/centroalejandral 99 w ixsite.c omiutryestetic

Gréfico 31 Servicios de asesoria nutricional (centro de nutricion y estética)

Elaborado por: La Autora (2017)

b) Hidromasaje

HIDROMASAIJE

. Ayuda a eliminar el estrés

+ Calma la ansiedad y a relajar la tension muscular.

. Activa la circulacion sanguinea.

. Abre los poros, lo que facilita la eliminacién de toxinas.

+ Ayuda a la regeneracion de la piel, cicatrizando tlceras
y heridas, y le da elasticidad.

. Darnos un bafio de hidromasaje nos puede ayudar a
conciliar el suefio mas facilmente. —

. Aconsejables en casos de fracturas y lesiones
musculares.

+ Alivian los dolores de cabeza, las tilceras de estomago y
los dolores cronicos.

- Fortalece los musculos.

+ Ideal para mejorar la flexibilidad de las articulaciones.

. El hidromasaje tiene un efecto calmante y
antiinflamatorio.

CONTACTOS

Realiza tu cita: 2934052----0967191928 ‘
Facebook: Centro de Nutricion y Estética Alejandra
Pagina web: https:/icentroalejandral 99.wixsite.com/nutrvestetic ‘

g
:

VSRR

HOSTEA M
ek

T

CONTI DTN ESTETEA L
Auens [r—

i
Ll oumem
§
‘5

| | DIRECCION: Cale Gozales Suez—Tumbabiro-
(anfon San Miguel de Urcuqui

Gréfico 31: Servicios de estética hidromasaje (Centro de Nutricién y estética Alejandra)

Elaborado por: La autora (2017)
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c) Microdermoabrasion

MICRODERMOABRASION

*Aumenta la circulacién sanguinea
consiguiendo una piel mas nutrida y
oxigenada y por tanto mas sana.

* Reduce los efectos del envejecimiento
de la piel.

* No se necesita tliempo de
recuperacion.

Atenta los efectos de envejecimiento
de la piel.

*Reduce lineas de expresion y las
arrugas finas,

Reduce las machas de la plel.
*Elimina los negros de la piel,
*cierra los poros.

Gréafico 32: Servicios estética microdermoabrasion (Centro de nutricion y estética Alejandra)
Elaborado por: La autora (2017)

d) Limpieza de cutis alta frecuencia

Moy | LIMPIEZA DE CUTIS ALTA FRECUENCIA ’

* LIMPIEZA PROFUNDA DE LA PIEL

* DISMINUCION DEL ACNE

® CIERRA POROS DE LA PIEL Y
AYUDA A LA ABSORCION DE
NUTRIENTES EN LA PIEL

® IGUALA EL TONO DE LA PIEL

® TRATAMIENTOS CAPILARES

* DISMINUYE LA INFLACION E
IRRITACIONES EN LA PIEL

' DIRECCION: Calle Gonzales Sudrez—
Tumbabiro- Cantén San Miguel de
Urcuqui

Gréfico 33: Servicios de estética Limpieza de cutis alta frecuencia (centro de nutricion y estética Alejandra)
Elaborado por: La Autora (2017)
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e) Peeling ultra s6nico

DIRECCION: Calle Gonzales
Sudrez—Tumbabiro- Cantén San

' Miguel de Urcuqui

BENEFICIOS

VENTAJAS

PEELING ULTRASONICO

Mejora la textura de piel
Elimina granitos y
puntos negros.

Aporta el brillo al rostro
Mejora el tomo de la
piel, por machas del sol.
Proporciona un efecto
tensor y lifting

Hidrata la piel

Efecto regenerador de la
piel

Limpieza profunda
Cambio de piel no
agresiva.

Grafico 34: Servicios de estética peeling ultra sénico (centro de nutricion y estética Alejandra)

Elaborado por: La Autora (2017)

f) Masajes

| CONTACTOS Realtza tu ctia: 2934052-—-0967191928 |
Facebook: Centro de Nutriciony Estética Alejandra
Pdgina wed;
hitps /& entroalejandral 99 w tstte ¢ om muryestetic

BENEFICIOS
* Disminuye dolores de

cabeza.

e Elimina dolores de
espalda

o Elimina el estrés

* Disminucién de la
tension muscular,

e Aumenta los niveles de
oxigeno en la sangre

* Mejora la calidad el

suefio
* Mejora la movilidad de

las articulaciones

o Agiliza la recuperacién
de tejidos blandos y
lesiones

Gréfico 35: Servicios de estética masajes (centro de nutricion y estética Alejandra)

Elaborado: La autora

4.1.2 Personal
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La una de la 7°P a desarrollar es el personal, la cual se enfoca en los clientes con los que
contara el centro de nutricion y estética Alejandra, mismos que son capaces de juzgar al
centro de acuerdo a lo que proyecta, por lo que es necesario proporcionar informacion
suficiente a los clientes, que les oriente sobre los tratamientos que oferta el centro. Es por
ello que se establece el disefio de una de las redes sociales mas conocidas y de acuerdo a las
preferencias de los ciudadanos del canton Urcuqui y de uso frecuente el facebook. Asi
también el disefio de la pagina web permitira contar con una plataforma personal para el

centro.

A continuacidn, se detalla los enlaces de cada una de las plataformas disefiadas para el centro

de nutricién y estética Alejandra.

e Facebook

Facebook, es la red social que permite anunciar; promociones, descuentos, servicios y
anuncios de nuevos negocios que buscan darse a conocer; el desarrollo de Facebook para el
centro de nutricion y estética Alejandra permitir brindar informacion sobre los tratamientos

que se ofertan manteniendo un contacto directo con clientes.

Se puede encontrar en facebook: Centro de nutricion y estética Alejandra
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n Centro de Nutricidn y Estética Alejandra Q o Mishel Inicio Buscar amigos “‘

egocio o . ; sz ”
9 entrada Notificaciones Estadisticas Herramientas de publicacion Configuracién Ayuda *

Centro de Nutricion

y Estética Alejandra

Crear nombre de usuario
de la pagina

Inicio ik Megusta 3\ Seguir A Compartir |« + Agregar un botdn

Publicaciones

Opiniones ;Tienes ami
A X & igos a los que les puede gustar tu
= Te damos la bienvenida a tu nueva pigina?

pagina [— pég
Antes de compartir tu pagina con ofros, sigue estos .
Cconsejos que te ayudaran a describir tu negocio, marca u
Administrar promociones organizacion. Te daremos nuevos consejos mas adelante. =
: o Tran Phan Invitar
° Crea un nombre de usuario para tu pagina
Sicr no en UR ydara
Matthew Vanacure Invitar
-k &

Ver todos los consejos para paginas

Gréfico 36: Imagen en Facebook del centro de nutricion y estética Alejandra
Elaborado por: La autora (2017).
Fuente: (Centro de Nutricidn y estética Alejandra, 2017)

e Péagina Web

El Disefio de esta plataforma es un espacio personal en la internet para el centro de nutricion
y estética Alejandra, que informa al usuario de manera clara los objetivos de empresariales,
tratamientos, formas de contactar al centro, ubicacion de las instalaciones e incluso realizar
preguntas a través de correo electrénico.

Posteriormente se muestra el link de la pagina oficial del centro de nutricidén y estética
Alejandra

LINK: https://centroalejandral99.wixsite.com/nutryestetic
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https://centroalejandra199.wixsite.com/nutryestetic

Crea tu sitio con WIX

Centro de Nutricion y Estética
Alejandra

QUIENES SOMOS NOSOTROS SERVICIOS ANUNCIOS IMPORTANTES CONTACTO

\"\

\ e

DESCUENTOS
MUCHO MAS

Gréfico 37: Pagina web del centro de nutricién y estética Alejandra

Fuente: (Centro de nutricion y estética Alejandra, 2017)

Centro de Nutricion y Estética
Alejandra

La asesoria nutricional es una orientacién al paciente de una adecuada

Asesoria . = = :
alimentacion de acuerdo las condiciones de salud del paciente, las cuales se
Nutricional busca mejorar, mediante una ingesta de alimentos sanos que sean
beneficiosos para el paciente sin cambar radicalmente el estilo de vida del
paciente.
« OBESIDAD CRITACTOS,
« SOBREPESOQ Realiza tu cita: 2934052----0967191928
CANEMIA Facebook: Centro de Nutricida y Estética Alciandra
ENCION Pégina i 5 8 e
L OL Put
*BAJO PESO J
v SRANCIA A LA LACTOSA - |
*DI, ETI NARIA 3
*HEMORROIDE, H L 131
* ¥ MUCHO MAS..concccceee. ; IR i
5 e i::
Ni te brinda 1 i apertura
de tu historia clinica Nulricional, evaluacion de tu peso, S,
tallas, prasa corporal y sugerencias para comer fuera de ; =
casa, UBICACION
Asesoria brindada por un profésional nutricionista con \/
experienca. \

DIRECCION: Calle Gonzales Suitez—Tumbabiro- |

Gréfico 38: Servicios pagina web del centro de nutricion y estética Alejandra.

Fuente: (Centro de Nutricidn y estética Alejandra, 2017)

QUIENES SOMOS NOSOTROS SERVICIOS ANUNCIOS IMPORTANTES CONTACTO




4.1.3 Plaza

El centro de nutricion y estética Alejandra en la parroquia de Tumbabiro, que se encontrara

a 20 minutos del cantén San Miguel de Urcuqui, la propuesta de disefiar la ubicacion clara

de las instalaciones del centro, a través de un croquis de las calles de la parroquia de

Tumbabiro, con ella facilitando informacion a los clientes una manera segura y correcta de

Ilegar al centro.

La presentacion de esta estrategia de marketing es en la red social de facebook y la pagina

web un mapa de ubicacidn junto con teléfonos de contacto.

En la pagina web se mostrara una descripcion de la ubicacion del centro de nutricion y

estética Alejandra.

Centro de Nutricion y Estética
Alejandra

QUIENES SOMOS NOSOTROS SERVICIOS ANUNCIOS IMPORTANTES

CONTACTO Canton San Miguel de Tel: (02) 2934052-0967191928 n

Urcuqui — Calie Gonzales
Suarez — Barrio la Gruta

Parroquia de Tumbabiro i ool

Weineeho. do telefono.

3 o g Tguietud, o dugehanrios
i
3

vas oo ]

CONTACTO

Gréfico 39: Ubicacion en la parroquia de Tumbabiro del centro de nutricion y estética Alejandra

uente: (Centro de Nutricion y estética Alejandra, 2017)
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DIRECCION: Calle Gonzales Suarez—Tumbabiro-
Cantén San Mieuel de Urcuaui

V" contacros
Realiza tu cita: 2934052----0967191928
Facebook: Centro de Nutricién y Estética Alejandra

Pdgina web: https://centroalejandral 99.wixsite.com/nutryestetic
|

Gréfico 40: Ubicacidon de facebook del centro de nutricion y estética Alejandra
Elaborado por: La Autora (2017)

4.1.4 Promocion

Las actividades de promocidn, son fundamentales para dar a conocer nuevos negocios en el
mercado, estas actividades permiten llamar la atencidén de un nimero mayor de clientes. Las
promociones logran crean en la mente cliente no perder una oportunidad de adquirir un

producto o servicio a un menor precio.

Las promociones son factibles aplicarlas en fechas oportunas del afio. EI campo que se
desempefiara el centro de nutricion y estética Alejandra es viable ofertar promociones el dia

de la madre, época navidefia, dia del amor y la amistad entre otros.

Es por esta razén que se cree conveniente el desarrollo de volantes, afiches en el que, a
conocer centro de nutricidn y estética Alejandra, los servicios que proporcionan y junto con

descuentos.
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Los descuentos a aplicar se establecen bajo un supuesto que pueden ir desde un 10% a un
40%, o promociones de dos por uno, cabe recalcar para poder aplicar ya este supuesto es

necesario un analisis de costos y gastos en el servicio a ofertar.

Al aplicar descuentos en los servicios se rebaja el porcentaje de utilidad, pero al acudir mas

clientes al centro esto se compensa.

Volantes a repartir mismos que seran publicarse en facebook, pagina web:

Gréfico 41: Servicios en afiches y volantes del centro de nutricion y estética Alejandra
Elaborado por: La autora (2017)

Cantdn Urcuqui — Tumbabiro calle Gonzales
Subrez

Telétonos: 0967191928~ 2934052

Facebook: Centro de nutricidn y sstética
Alejandro

Gréfico 42: promociones a ofertar en el dia de las madres.
Elaborado por: La autora (2017)
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415 Precio

El centro de nutricidn y estética se plantea de manera inicial, por penetrar al mercado con
precios bajos, esto le permitira lograr atraer a mas clientes e inclusive con clientes de la
competencia y obtener una demanda mayor. Los precios bajos generalmente son realmente
atractivos para los consumidores, precios que no deberan ser menor a los costos y gastos que

se incurran en cada uno de los tratamientos que proporcionaré el centro.

Para poder establecer precios bajos, es necesario realizar un analisis de la competencia, sobre
los precios que manejan en cada uno de los tratamientos que se pretende ofertar, informacion

que servira para platear un precio estratégico por parte del centro menor a la competencia.

Se ha optado por establecer precios bajos, debido a la gran competencia existente de centros
de nutricion y estética que prestan este tipo de servicios, si no por negocios como spa prestan

servicios similares a precios bajos.

4.1.6 Posicionamiento

Lograr el posicionamiento para el de nutricion y estético Alejandra en el cantén San Miguel
de Urcuqui es fundamental, el posicionamiento en el mercado genera ingresos adecuados

para el centro, reconocimiento y preferencias de los clientes.

Para lograr un 6ptimo posicionamiento para el centro de nutricion y estética Alejandra se

debe hacer en base a una estrategia como:

e Posicionamiento en base a la solucidn de problemas

Los anuncios publicitarios que se generen por parte del centro, en cada uno de los servicios
que este oferte, es necesario resaltar, la solucion que proporcionard; en tratamientos faciales

una mejor apariencia en la piel, eliminacion de arrugas, machas en la piel; en tratamientos
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corporales eliminacion del estrés, mejorar la calidad del suefio entre otras soluciones de

acuerdo a las condiciones del cliente y de acuerdo a cada uno de los servicios.

Para ello es necesario que el centro muestre imagenes de clientes antes y después del uso de
cada uno de los tratamientos, asi como también el testimonio de algunos clientes en video
que puedan ser visualizados en la pagina web o facebook. Demostrando al publico en general

que el centro proporciona servicios garantizados

Posteriormente se detalla un posible ejemplo en el uso del peeling ultrasonico.

PEELING ULTRASONICO

Soluciona tus problemas

¢ Mejora el tomo de la piel,
elimina machas del sol y otros
factores.

» Mejora la textura de piel

¢ Elimina granitos y puntos
negros. Facebook: Centro de Nutricion y Estética Alejandra

« Aporta el brillo al rostro

» Proporciona un efecto tensor
y liting

 ANTES DEL DESPUES DEL
"TRATAMIENTO TRATAMIENTO

CONTACTOS Realiza tu cita: 2934052----0967191928

Pégina web: hitps://centroalejandral 99.wixsite.com/nutryestetic

Gréfico 43: Solucion de problemas de manchas en la piel servicios de estética del (centro de nutricidn y estética
Alejandra)

Elaborado por: La autora (2017)

4.1.7 Procesos
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El disefio de procesos para la prestacion de servicios y actividades internas a realizarse en el

centro de nutricion y estética es de suma importancia, permitira una organizacion procurando

una alta calidad en los servicios a proporcionar, una mejor atencién al cliente, un correcto

reclutamiento del personal.

Los procesos establecen pasos a seguir seguidamente se observa procesos en asesoria

nutricional, tratamientos estéticos faciales, corporales y reclutamiento de personal.

Servicios de asesoria nutricional centro de nutricion y estética Alejandra

El cliente tiene cita previa

Sl

Llenar ficha clinica de
seguimiento del cliente

v

Esperar el llamado de la
cosmetdloga

v

Atencion al cliente y
revision general de la
condicion de salud.

NO NO NO
El paciente desea
. »<_Desea esperar una consulta
hacer cita
l S| i sl
Hacer cita

‘ Esperar respuesta cosmetologa

—»

Limpieza general del
rostro para iniciar el
tratamiento

v

La cosmetologa brinda
informacion de cada uno
de los tratamientos
(peeling, limpieza de
cutis,
microdermoabrasion

v

Aceptacion del
tratamiento de acuerdo a
términos y condiciones

v

Revision del equipo
tecnolégico y preparacion
de de implementos
necesarias

Realizacion del
tratamiento de acuerdo a
las necesidades cliente e

indicaciones de

cosmetdlogo

A

Recomendacion del
cosmetdlogo de cuidado
posteriores al tratamiento

del &rea tratada

A

v

Pago del tratamiento en
recepcion

>

Agendar proxima cita si
es necesario

R

Gréfico 44: Diagrama de procesos en asesoria nutricional centro de nutricidn y estética Alejandra

Elaborado por: La autora (2017)
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Servicios de tratamientos faciales estéticos, centro de nutricion y estética Alejandra

(peeling ultrasénico, limpieza de cutis alta frecuencia, microdermoabrasion)

El cliente tiene cita previa

Sl

NO

Llenar ficha clinica de
seguimiento del cliente

El paciente desea
hacer cita

v

Esperar el llamado de la
cosmetéloga

v

Atencion al cliente y

Hacer cita

Desea esperar una consulta

Esperar respuesta  cosmetdloga

NO

Limpieza general del

de los tratamientos

(peeling, limpieza de
cutis,

microdermoabrasion

v

Aceptacion del
fratamiento de acuerdo a
términos y condiciones

Y

Revision del equipo

de de implementos
necesarias

tecnoldgico y preparacion | |

revision generaldela | —»  rostro para iniciar el
condicion de salud. tratamiento
La cosmetdloga brinda ——
informacion de cada uno Realizacion del

tratamiento de acuerdo a
las necesidades cliente e
indicaciones de
cosmetélogo

Y

Recomendacion del
cosmetdlogo de cuidado
posteriores al tratamiento

del &rea tratada

y

Pago del tratamiento en iR

recepcion

Agendar proxima cita Si
es necesario

D

Gréfico 45: Diagrama de procesos tratamientos faciales centro de nutricién y estética Alejandra
Elaborado por: La autora (2017)
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Servicios de tratamientos corporales estéticos, centro de nutricion y estética Alejandra

(hidromasaje y masajes)

El cliente tiene cita previa

Sl

NO

Llenar ficha clinica de
seguimiento del cliente

El paciente desea
hacer cita

v

Esperar el llamado de la
cosmetdloga

v

Atencion al cliente y
revision general de la
condicion de salud.

v

Terapista brinda
informacion de los
tratamientos (hidromasaje
y masajes)

Aceptacion del
tratamiento de acuerdo a
términos y condiciones
planteadas por el
terapista

Revision del equipo e
implementos necesarios a
utilizar

X Hacer cita

<Esperar respuesta del terapistg

Realizacion del
tratamiento de acuerdo a
las necesidades cliente e
indicaciones de terapista

Y

Recomendacion del
terapista de cuidados
posteriores al tratamiento
del &rea tratada

Y

Pago del tratamiento en
recepcion

'

Asignacion de proxima
cita para el paciente si es
necesario

Grafico 46: Servicios estéticos corporales (centro de nutricidn y estéticas Alejandra)

Elaborado por: La autora (2017)

NO

NO

FIN

116



Diagrama de procesos reclutamiento de personal centro de nutricion y estética
Alejandra

Vacante

v

Publicacion de
vacante en periddicos
locales y paginas web

de trabajo

v

Recepcion de
curriculum vitae

Cumplen el perfi
requerido

.S

Entrevista con el
postulante

Cumple con los
requerimiento de la
descripcioén de cargo

Contratacion del
personal

Grafico 47: Diagrama de procesos reclutamiento del personal centro de nutricion y estética Alejandra
Elaborado por: La autora (2017)
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CAPITULO IV

ESTUDIO ECONOMICO -EVALUACION FINANCIERO

5 ESTUDIO ECONOMICO

Es fundamental el desarrollo del estudio econdmico, en el cual se puede determinar la
cantidad de activos, costos, gastos, fuente de financiamiento entre otros factores, para entrar

en funcionamiento el centro de nutricion y estética Alejandra.

5.1 DETERMINACION DE LA INVERSION INICIAL

Toda la inversion inicial serd adquirida en base a proformas solicitadas e investigacion de la
autora del proyecto.

La autora del proyecto aportara con una inversion de recursos propios en efectivo.

5.1.1 Inversion total

Tabla 37

Total de inversion en el centro de nutricion y estética Alejandra

Total de inversion a+b+c $25.615,04 100%
Inversion propia $11500,00  45%
Inversién Financiada $14.115,04 55%

Elaborado por: La autora (2017)
Nota: La inversién propia es un aporte de efectivo por parte de la autora del proyecto, la inversion financiada
se lo realiza a través de un crédito en la cooperativa de ahorro y crédito Andalucia.

Posteriormente se detalla cada uno de los rubros anteriormente mencionados:
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5.1.1.1 Inversion fija

Tabla 38
Propiedad planta y equipo

Detalle Cantidad Precio unitario Valor total
Tina de hidromasaje 1 2500,00 2500,00
(Ijjizg?]atlgrasién — Ecleris o punta de 1 445000 445000
Peeling Ultrasénico 1 1100,00 1100,00
Equipo de alta frecuencia 1 350,00 350,00
Subtotal $8.400,00

Elaborado por: La autora (2017)
Nota: Los rubros corresponden a proformas de la empresa soluciones estéticas profesionales al servicio de la
belleza (Anexo 4)

Tabla 39
Equipo de computacion

Detalle Cantidad Precio unitario Valor Total
Computador 1 $ 900,00 $ 900,00
Impresora 1 $ 300,00 $ 300,00

Subtotal $ 1.200,00

Elaborado por: La autora (2017)
Nota: Todos los rubros corresponden a la proforma del negocio computotal en el (Anexo 4).
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Tabla 40
Muebles y enseres

Detalle Cantidad  Precio Unitario Valor Total
Counter escritorio 1 $ 650,00 $ 650,00
Escritorio 2 $ 280,00 $ 560,00
Silla de espera- prisma eco 3 $ 45,00 $ 135,00
Sillas focus 3 $ 78,00 $ 234,00
Biombo para consultorio 1 $ 196,90 $196,90
Camilla facial y corporal para spa 2 $ 109,00 $ 218,00
Gradillas de dos peldafios 3 $ 29,00 $ 87,00
Coche para cosmetologia 1 $ 59,00 $ 59,00
Sillén esquinero 1 $850,00 $ 850,00
Archivador 3 $ 170,00 $ 510,00
Vitrinas 2 $ 120,00 $ 240,00
Toalla 120 $5,00 $ 600,00

Subtotal $4.339,90

Elaborado: La autora (2017)
Nota: Los rubros corresponde a proformas de Ferromedica muebles y Hospmetal Ecuador (Anexo 4)

Para suministros de oficina y suministros de limpieza, se establece a realizar gastos trimestral
de la proforma inicial respectivamente, para los proximos afios proyectados del centro de
nutricion y estética Alejandra.

Tabla 41
Suministros de Oficina
Detalle Cantidad Precio unitario  Valor total
Caja de Esferogréficos caja (24 ) 1 $6,75 $6,75
Grapadora 1 $2,67 $2,67
Perforadora 1 $2,90 $2,90
Resma Papel Bond A4 1 $3,00 $3,00
Carpeta de manila ideal folder 50 $0,22 $11,00
Tinta Continua 1 $17,00 $17,00
clips metalico x caja 2 $0,36 $0,72
Grapas caja 2 $0,93 $1,86
Agenda (programador diario) 2 $5,20 $10,40
Saca grapas 2 $1,40 $2,80
Lépiz staetler 110 HB 12 $0,63 $7,56
Borradores caja 30 $0,13 $3,90
Basurero 4 $5,57 $22,28
Total $92,84

Elaborado: La autora
Nota: Los rubros corresponde a la proforma de MD. Distribuidora de (Anexo 4)
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Tabla 42
Suministros de limpieza

Detalle Cantidad Precio unitario Valor total

Escoba 4 $1,72 $6,88
Trapeador 4 $2,37 $9,48
Balde Escurridor 4 $3,09 $12,36
Guantes 6 $1,42 $8,52
Desinfectantes 3 $3,44 $10,32
Dispensador de Jabon 2 $2,70 $5,40
Papel higiénico 6 $2,88 $17,28
Jabon Liquido 3 $2,20 $6,60

Total $76,84

Elaborado: La autora
Nota: No corresponden a una proforma si no a una investigacion personal de la autora del proyecto en un
supermercado local de la cuidad de Ibarra.

Tabla 43
Total de inversion fija

a) TOTAL DE INVERSION FIJA $14.109,58

Elaborado por: La autora (2017)

Nota: La inversion fija es la suma de los totales de las tablas; de propiedad planta y equipo, muebles y enseres,
equipo de computacion, suministro de oficina, suministros de limpieza; mas el rubro correspondiente a
imprevistos.

5.2.1.2 Capital de trabajo

El capital de trabajo, es determinado de manera mensual y trimestral, mismo que se establece
a través de costos de produccion; en el incluye materia prima, mano de obra y costos
indirectos de fabricacidn; costos de distribucion, gastos administrativos, financieros y
ventas.

Tabla 44
Capital de trabajo
Detalle Mensual Trimestral
Costos de Produccion 2525,80 7577,40
Gastos de Distribucion 1309,35 3928,05
b) Total de capital de trabajo 11505,46

Elaborado por: La autora (2017)

Nota: Los costos de produccién y gastos de distribucion fueron obtenidos del monto anual del primer afio,
dividido para 12 meses, esto fue requerido ya que los montos a desembolsar no son iguales para los 12 meses
del primer afio.
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Los costos y gastos que conforman el capital de trabajo incluyen sueldos de los empleados por separado
operativos y administrativos, compra de materia prima, se proyectaron base a la tasa de inflacién (anexo 5)

5.2 Estructura de financiamiento

Tabla 45
Detalle de financiamiento.

Nombre de la Institucion Tasa de interés Plazo Valor

Cooperativa de ahorro y crédito

0,
Andalucia 14 % 54 14115,04

Elaborado por: La autora (2017)
Nota: Datos se obtuvieron del simulador de créditos de la cooperativa de ahorro y crédito Andalucia Anexo 6.

5.2.1 Amortizacién de financiamiento bancario

Tabla 46
Resumen del préstamo bancario cooperativa de ahorro y crédito Andalucia
ANO CUOTA INTERES AE?E&EEL
1 $4.245,47 $1.824,67 $2.420,79
2 $4.245,47 $1.463,15 $2.782,32
3 $4.245,47 $1.047,63 $3.197,84
4 $4.245,47 $ 570,06 $3.675,41
5 $2.122,73 $ 84,05 $2.038,68
TOTAL $19.104,60 $4.989,56 $14.115,04

Elaborado: La autora (2017)
Nota: Tabla de amortizacion, resume los cuatro afios y seis meses afios de préstamo bancario, informacion
que puede ser revisada en la tabla de amortizacion completa en el (Anexo 6).
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5.3 Depreciaciones

Tabla 47
Depreciacién anual de los activos del centro de nutricion y estética Alejandra
%
Activo vValor porcentaje A_nos’d_e Vglor Depreciacion Deprgmacmn
de vida atil | residual mensual afio 1
depreciacién
TOTAL 125,55 1506,59

Elaborado por: La autora (2017)
Nota: Las depreciaciones fueron realizadas a través de método de linea recta, y se tomd como referencia al
(art 28 numeral 6) Reglamento de Aplicacion de la Ley de Régimen Tributario Interno.

Tabla 48

Depreciaciones anuales para los 5 afios del proyecto centro de nutricion y estética Alejandra

Depreciacion

Depreciacion

Depreciacion

Depreciacion

Depreciacion

TOTAL

Activo Afio 1 Afio 2 Afi0 3 Afio 4 Afio 5
Propiedad planta y 756,00 756,00 756,00 756,00 756,00
equipo
_ . 360,00 360,00 360,00 0,00 0,00

Equipo de computacion

390,59 390,59 390,59 390,59 390,59
Muebles y Enseres

1506,59 1506,59 150659 1146 59 1146 59

Elaborado por: La autora (2017)
Nota: Se realiza la depreciacion anual que afectara al proyecto, posteriormente el (Anexo 7) de detalla de
manera individual la depreciacién de cada activo.
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5.4 COSTOS

5.4.1 Costos de produccion

Tabla 49
Costos de produccion proyectados para los cinco afios iniciales del proyecto

Detalle Costo Ano 1 Ao 2 Ano 3 Afo 4 Afo 5
Materia prima F $9457,9 $9714,92 $9978,92 $10250,10 $10528,65
Subtotal MP $9457,9 $9714,92 $9978,92 $10250,10 $10528,65
MOD

Nutricionista
/cosmetdblogo

Masajista F $8601,96  $9308,16 $9468,48 $9632,64 $9800,76
Uniformes F $104,00 $106,83 $109,73 $112,71 $115,77

F $10097,76 ~ 10904,04  $11064,12  $112284  $11396,64

Capacitaciones F $1100,00  $1129,89  $116059  $1192,13  $1224553

al personal

ﬁ,‘fgt[‘)’ta' $10003,72 $2144892 $21802,92 $2216588  $22537.7
CIF

Luz Vv $19200  $197.22  $20258  $20809  $213.74
Depreciaciones F $756,00 $756,00 $756,00 $756,00 $756,00
?I‘Emta' de $948.00  $95322  $95858  $96409  $969.74

COSTO TOTAL DE

PRODUCCION $30309,62 $32117,06  $32740,42  $33380,07  $34036,09

Elaborado por: La autora (2017)
Nota: Costos de produccion proyectados se establecieron en base a proyeccion de la inflacién (Anexo 1).
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Tabla 50

Costos de produccion mensuales primer afio de vida del proyecto.

MESES
Detalle c 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 Afio 1
Materia prima V 769,00 789,90 789,90 789,90 789,90 789,90 789,90 789,90 789,90 789,90 789,90 789,90 9457,90
Subtotal MP 760,00 789,90 789,90 789,90 789,90 789,90 789,90 789,90 789,90 789,90 789,90 789,90 9457,90
MOD
Nutricionista
! F 84148 84148 84148 84148 84148 84148 84148 84148 84148 84148 84148 84148 10097,76
/cosmetologo
Masajista F 71683 716,83 71683 716,83 71683 716,83 71683 716,83 71683 716,83 71683 716,83 8601,96
Uniformes F 52 0000 00,00 00,00 00,00 52 0000 00,00 0000 00,00 0000 00,00 104,00
gjr‘;z‘r’]';"l"c'ones al '\, 55000 0000 0000 0000 0000 55000 0000 0000 0000 0000 0000 0000 110000
Subtotal MOD 216031 155831 155831 155831 155831 2160,31 155831 155831 155831 155831 155831 155831 19903,72
CIF
Luz Vv 1600 1600 1600 1600 16,00 1600 1600 1600 1600 1600 1600 16,00 192,00
Depreciaciones F 6300 6300 6300 6300 6300 6300 6300 6300 6300 6300 6300 6300 756,00
Subtotal de CIF 7900 79,00 7900 79,00 7900 79,00 7900 79,00 7900 79,00 79,00 79,00 948,00

Costo Total De
Produccién

3008,31 2427,21 2427,21 242721 242721 3029,21 242721 242721 242721 242721 242721 242721 30309,62

Elaborado por: La autora (2017)
Nota: Todos los rubros se expresan en términos monetarios USD. La proyeccién de la compra de materia prima fue en base a la proyeccion de la inflacion (Anexo 1).
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5.5 Gastos de distribucién

DETALLE cosTo ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS5
Sueldo administrativos F 7854,00 8067,43 8286,66 8511,86 8743,16
Facturero libretin de 150 hojas F
con dos copias de 1/2 pagina 162,00 166,40 170,92 175,57 180,34
Suministros de oficina \ 490,12 503,44 517,12 531,18 545,61
Suministros de limpieza \
405,66 416,68 428,00 439,63 451,58
Arriendo F 1800,00 184892 1899,16 1950,77  2003,78
Depreciaciones F 750,60 750,60 750,60 390,60 390,60
Agua F 100,80 103,54 106,35 109,24 112,21
Energia Eléctrica F 108,00 110,93 113,95 117,05 120,23
Teléfono F 144,00 147,91 151,93 156,06 160,30
Internet F 240,00 246,52 253,22 260,10 267,17
Gastos pre-operacionales F
869,19 0,00 0,00 0,00 0,00
Permisos de Funcionamiento \Y
315,19 323,76 332,55 341,59 350,87
TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS
13239,56 12686,14 13010,49 12983,65 13325,86
b.- GASTOS FINANCIEROS
Intereses Crédito cooperativa \
Andalucia 1824,67  1463,15 1047,63 570,06 84,05
TOTAL GASTOS
FINANCIEROS 1824,67  1463,15 1047,63 570,06 84,05
c.-GASTOS VENTAS
Publicidad redes sociales F
648,00 665,61 683,70 702,28 721,36
TOTAL GASTOS VENTAS 648,00 665,61 683,70 702,28 721,36
TOTAL DE GASTOS 15712,23 14814,90 14741,82 1425599 1413127

OPERACIONALES a+b+c

Tabla 51

Costos de distribucion proyectados cinco afios iniciales del centro de nutricidn y estética Alejandra

Elaborado por: La autora (2017)

Nota: Nota: Todos los rubros se expresan en términos monetarios USD. La proyeccién de los rubros es base a

la proyeccion de la inflacion (Anexo 1).
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Tabla 52

Gastos administrativos mensuales primer afio del centro de nutricion estética Alejandra.

a) Gastos administrativos Mese del afio

DETALLE C 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 ANO 1
Sueldo F 654,50 65450 654550 654,50 65450 65450 65450 654,50 654,50 65450 654,50 654,50 7854,00
administrativos

Facturero de F

150 hojas con 135 1350 1350 13,50 1350 13,50 1350 1350 13,50 1350 1350 13,50 162,00
dos copias de

1/2 pagina

S?ig:gs"os de v 92,84 000 9536 0 000 97,95 0,00 0 100,62 0,00 000 103,35 490,12
Sunimistros de \Y

limpieza 76,84 000 7893 0,00 0,00 81,07 0,00 000 8328 0,00 0,00 8554 40566
Arriendo F 150 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 1800,00
Depreciaciones F 6255 62,55 6255 6255 62,55 6255 62,55 6255 6255 62,55 6255 6255 750,60
Agua F 8,4 8,40 8,40 8,40 8,40 8,40 8,40 8,40 8,40 8,40 8,40 840 100,80
Energia F 9,00 9,00 9,00 9,00 9,00 9,00 9,00 9,00 9,00 9,00 9,00 9,00 108,00
Eléctrica

Teléfono F 12 1200 12,00 12,00 12,00 12,00 12,00 12,00 12,00 12,00 12,00 12,00 144,00
Internet F 20 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 240,00
Gastos pre- F

operacionales 7243 7243 7243 7243 7243 7243 7243 7243 7243 7243 7243 7243 869,19
Permisos de \Y

Funcionamiento 2627 2627 2627 2627 2627 2627 2627 2627 2627 2627 2627 2627 31519
TOTAL GASTOS

ADMINISTRATIVOS 1198,33 1028,65 120294 1028,65 1028,65 1207,68 1028,65 1028,65 121254 1028,65 1028,65 121754 13239,56

Elaborado por: La autora (2017)
Nota: La proyeccion de gastos se la realizo en base a la inflacién; los gastos de suministros de oficina y limpieza se establece gastos a realizarse de manera semestral;
permisos de funcionamiento se establecen (al pago de la patente anual+ permiso de funcionamiento control sanitario + permiso de salud pdblica+ 10% de rubro de
bomberos) rubros que se observan en el estudio de mercado constitucién legal. Todos los rubros se expresan en términos monetarios USD.
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Tabla 53
Gastos financieros y de ventas primer afio del centro de nutricion y estética Alejandra

b.- GASTOS FINANCIEROS MESES DEL ANO
DETALLE cT 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 Afo1
Intereses Crédito \Y,
cooperativa andalucia 164,68 162,47 16024 157,98 15569 15338 151,05 148,68 14629 143,87 14142 13894 182467
TOTAL GASTOS
FINANCIEROS 164,68 162,47 16024 157,98 15569 15338 151,05 148,68 14629 143,87 14142 13894 182467
C.-GASTOS VENTAS 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 ANO 1

Publicidad redes sociales F
54,00 54,00 54,00 54,00 54,00 54,00 54,00 54,00 54,00 54,00 54,00 54,00 648,00

TOTAL GASTOS VENTAS 5400 5400 5400 5400 5400 5400 5400 5400 5400 5400 5400 5400 648,00

TOTAL DE GASTOS
OPERACIONALES

atb+c 1417,01 1245,12 1417,18 1240,63 1238,34 1415,06 1233,70 1231,33 1412,83 1226,52 1224,07 1410,48 15712,23

Elaborado por: La autora (2017)
Nota: Todos los rubros se expresan en términos monetarios USD. El interés generado por un préstamo bancario se lo obtiene del (anexo 6) del primer afio. Gastos en
ventas se observa en el (anexo 4) proforma de publicidad.
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5.6 Roles de pago

Tabla 54
Roles de pago primer afio de funcionamiento del centro de nutricion y estética Alejandra
. Remuneracién o o F.R. IESS . Total . Costo
Cargo Cantidad mensual 13 14 8.33%  12.15% Vacaciones Mensual Anual Trimestral hora

PERSONAL ADMINISTRATIVO

Gerente General 1 $500,00 $41,67 $31,25 0,00 $60,75 $20,83 $654,50 $7854,00  $23562,00 $2,73

PERSONAL OPERATIVO

Nutricionista

feosmet6logo 1 $650,00 $54,17 $31,25 0,00 $78,98 $27,08 $841,48 $10097,76  $30293,28  $3,51

Masajista 1 $550,00 $45,83 $31,25 0,00 $66,83 $22,92 $716,83 $8601,96  $25805,88  $2,99

Total personal

administrativo $1200,00 $100,00 $62,50 0,00 $14581 $50,00 $1558,31 $18699,72  $56099,16
Total $2212,81 $26553,72  $79661,16

Elaborado por: La autora (2017)

Nota: El décimo cuarto sueldo se lo realizo en base al sueldo basico del afio 2017 ($375,00), el célculo del costo hora se utiliza para determinar costo de cada producto.
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Tabla 55
Roles de pago segundo afio de funcionamiento del centro de nutricién y estética Alejandra

Cargo Cantidad Remuneracion 13° 14° F.R. IESS Vacaciones Mensual Total Trimestral Costo
mensual 8.33% 12,15% Anual hora
PERSONAL ADMINISTRATIVO
Gerente General 1 $509,23 $42,44  $32,02 $42,42  $61,87 $21,22 $709,20 $8.510,40 $2.127,60  $2,96
PERSONAL OPERATIVO
Nutricionista 1
/cosmetdlogo $659,23 $54,94 $32,02 $54,91  $80,10 $27,47 $908,67  $10.904,04 $2.726,01  $3,79
Masajista 1 $559,23 $46,60 $32,02 $46,58  $67,95 $23,30 $775,68 $9.308,16  $2.327,04  $3,23
Total personal administrativo
$1.218,46 $101,54 $64,04 $101,49 $148,05 $50,77 $1.684,35 $20.212,20  $5.053,05
Total $2.393,55 $28.722,60 $7.180,65

Elaborado por: La autora (2017)
Nota: La proyeccion de los sueldos se establece tomando como referencia de incremento de sueldo del afio 2016 a 2017 de un 2,46%.
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Tabla 56
Roles de pago afio 3 de funcionamiento del centro de nutricion y estética Alejandra

. Remuneracion o o F.R. IESS . Total . Costo
Cargo Cantidad mensual 13 14 8.33%  12.15% Vacaciones Mensual Anual Trimestral hora
PERSONAL ADMINISTRATIVO
Gerente General 1 $518,68 $43,22 $32,81 $43,21  $63,02 $21,61 $722,55 $8.670,60 $2.167,65  $3,01
PERSONAL OPERATIVO
Nutricionista
fcosmet6logo 1 $668,68 $55,72 $32,81 $55,70 $81,24 $27,86 $922,01 $11.064,12 $2.766,03  $3,84
Masajista 1 $568,68 $47,39 $32,81 $47,37  $69,09 $23,70 $789,04 $9.468,48  $2.367,12  $3,29
Total personal administrativo $1.237,36 $103,11 $65,62 $103,07 $150,33 $51,56 $1.711,05 $20.532,60 $5.133,15
Total $2.433,60  $29.203,20 $7.300,80

Elaborado por: La autora (2017)
Nota: La proyeccion de los sueldos se establece tomando como referencia de incremento de sueldo del afio 2016 a 2017 de un 2,46%.
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Tabla 57
Roles de pago afio 4 de funcionamiento del centro de nutricion y estética Alejandra

. Remuneracién o o F.R. IESS . Total . Costo
Cargo Cantidad mensual 13 14 8.33%  12.15% Vacaciones Mensual Anual Trimestral hora
PERSONAL ADMINISTRATIVO
Gerente General 1 $528,36 $44,03 $33,61 $44,01 $64,20 $22,02 $736,23 $8.834,76  $2.208,69  $3,07
PERSONAL OPERATIVO
Nutricionista
feosmet6logo 1 $678,36 $56,53 $33,61 $56,51  $82,42 $28,27 $935,70 $11.228,40 $2.807,10  $3,90
Masajista 1 $578,36 $48,20 $33,61 $48,18  $70,27 $24,10 $802,72 $9.632,64  $2.408,16  $3,34
Total personal administrativo $1.256,72 $104,73 $67,22 $104,69 $152,69 $52,37 $1.738,42  $20.861,04 $5.215,26
Total $2.474,65  $29.695,80 $7.423,95

Elaborado por: La autora (2017)
Nota: La proyeccion de los sueldos se establece tomando como referencia de incremento de sueldo del afio 2016 a 2017 de un 2,46%.
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Tabla 58
Roles de pago afio 5 de funcionamiento del centro nutricion y estética Alejandra

. Remuneracion o o F.R. IESS . Total . Costo
Cargo Cantidad mensual 13 14 8.33%  12.15% Vacaciones Mensual Anual Trimestral hora
PERSONAL ADMINISTRATIVO
Gerente General 1 $538,28 $44,86 $34,44 $44,84  $65,40 $22,43 $750,25 $9.003,00 $2.250,75  $3,13
PERSONAL OPERATIVO

Nutricionista
feosmet6logo 1 $688,28 $57,36  $34,44 $57,33  $83,63 $28,68 $949,72 $11.396,64 $2.849,16  $3,96
Masajista 1 $588,28 $49,02 $34,44 $49,00 $71,48 $24,51 $816,73 $9.800,76  $2.450,19  $3,40

Total personal administrativo $1.276,56 $106,38 $68,88 $106,33 $155,11 $53,19 $1.766,45  $21.197,40 $5.299,35

Total $2.516,70  $30.200,40  $7.550,10

Elaborado por: La autora (2017)
Nota: La proyeccion de los sueldos se establece tomando como referencia de incremento de sueldo del afio 2016 a 2017 de un 2,46%.
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5.7 Costos unitarios por servicios

Tabla 59

Costo por asesoria nutricional
Descripcion Unidad De . Precio Precio

Medida Cantidad Unitario Total

Mano De Obra
Tiempo Hora de Cosmetdloga Minutos 30 $0,06 $1,76
CIF
Depreciacion de maquinaria y equipo $63,00 $0,23
Costo produccién $1,98
Costos de distribucién $4,63
Costo total $6,61
Utilidad % 50%
Precio por asesoria nutricional $9,92
Elaborado por: La autora (2017)

Nota: Los gastos de distribucion se toman como referencia del (Anexo 10).

Tabla 60

Costos unitarios por servicio peeling ultrasénico
Descripcion Unidad De Cantidad Precio Precio

Medida Unitario Total

Materia prima
Desmaquillante hialurénicoml  ml (mili litros) 10 $0,04 $0,36
Esponjas de cosmetologia Unidades $0,20 $0,80
Ampolla de 4cido hialurénico Unidades 1 $0,80 $0,80
Ténico de hierbas ml. ml (mili litros) 10 $0,03 $0,27
Béalsamo Descongestivo g g (gramos) 10 $0,03 $0,31
Protector solar g g (gramos) 15 $0,06 $0,83
Guantes quirdrgicos Par 1 $0,29 $0,29
Mano de Obra
Tiempo Hora de Cosmetologa minutos 30 $0,06 $1,76
CIF
Depreciacién de maquinaria y
equipo $63,00 $0,23
Costo produccion $5,64
Gastos de distribucién $4,67
Costo total $10,31
Utilidad 55%
Precio $15,98

Elaborado por: La autora (2017)

Nota: Los gastos de distribucion se toman como referencia del (Anexo 10).
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Tabla 61

Costos unitarios por servicio de microdermoabrasion

Descripcion Unidad De Cantidad Precio Precio
Medida Unitario Total

MATERIA PRIMA DIRECTA
Desmaquillante hialurénico ml (mili litros)

10 $0,04 $0,36
Esponjas de cosmetologia Unidades 4 $0,20 $0.80
Filtro para maquina Unidades 1 $0.03 $0,03
Espuma Limpiadora g (gramos) 10 $0,24 $2,35
Crema exfoliante g (gramos)

10 $0,03 $0,31
Mascarilla hidroplastica reparadora g (gramos) 15 $0,03 $0,50
Protector solar g (gramos) 15 $0.06 $0,83
Guantes quirdrgicos Par 1 $0,29 $0,29
MANO DE OBRA
Tiempo Hora de Cosmetdloga Minutos 30 $0,06 $1,76
CIF
Depreciacién de maquinaria y equipo $63,00 $0,23
Costo produccién $7,45
Gastos de distribucion $4.,67
Costo total $12,12
Utilidad 55%
Precio $18,79

Elaborado por: La autora (2017)

Nota: Los gastos de distribucion se toman como referencia del (Anexo 6).
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Tabla 62
Costos unitarios por servicio de alta frecuencia

Descripcion Unidad De Cantidad  Precio Precio
Medida Unitario Total
Materia prima directa
Desmaquillante hialurénico ml (mili 10 $0.04 $0.36
litros) ’ ’
Esponjas de Cosmetologia Unidades 4 $0,20 $0,80
Espuma Limpiadora g (gramos) 10 $0,24 $2,35
Crema exfoliante g (gramos) 10 $0,03 $0,31
Balsamo Descongestivo g (gramos) 10 $0,03 $0,31
Protector solar g (gramos) 15 $0,06 $0.83
Guantes quirujicos Par 1 $0,29 $0,29
MANO DE OBRA
Tiempo Hora de Cosmet6loga Minutos 30 $0,06 $1,76
CIF
Depreciacién de maquinaria y equipo $63,00 $0,23
Costo produccién $7,23
Gastos de distribucion $4,67
Costo total $11,91
Utilidad 55%
Precio $18,45

Elaborado por: La autora (2017)

Nota: Los gastos de distribucién se toman como referencia del (Anexo 6).
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Tabla 63

Costos unitarios por servicio de hidromasaje

Unidad De

Precio

Descripcion Medida Cantidad Unitario Precio Total
Materia Prima Directa
Esencias ml (mili litros) 1 $2,13 $2,13
Aceite de naranja para masajes -
' jap ) ml (mili litros) 100 $0,04 $3,63

Mano De Obra
Tiempo Hora de masajista Minutos 30 $0,05 $1,50
CIF
Depreciacién de maquinaria y equipo $63.00 $0.23
Luz kWh 20 $0,09 $1,80
Costo produccién $9,27
Gastos de distribucién $4,67
Costo total $13,94
Utilidad 55%
Precio $21,61

Elaborado por: La autora (2017)

Nota: Los gastos de distribucidn se toman como referencia del (Anexo 6).

Tabla 64

Costos unitarios por servicios de masaje

Descripcion Ulr\]/:gg? dge Cantidad Upnrii;'r?o Precio Total

Materia Prima Directa
Gel frio de uva para masajes ml (mili litros) 100 $0,03 $3,25
Mano De Obra
Tiempo Hora de masajista Minutos 25 $0,05 $1,25
CIF
Depreciacién de maquinaria y
equipo $63,00 $0,23
Costo produccién $4,72
Gastos de distribucion $4,67
Costo total $9,39
Utilidad 55%
Precio $14,56

Elaborado por: La autora (2017)

Nota: Los gastos de distribucién se toman como referencia del (Anexo 6).

137



5.8 El precio

El precio se establece en base a la competencia, en la actualidad manejan precios entre $25
y $35 por servicios estéticos. Por lo que se propone fijar precios menores en el proyecto.

Los precios para el centro de nutricion y estética Alejandra, se asigna un precio estratégico
para todos servicios a ofertarse.

Tabla 65
Determinacion de precios para servicios del centro
SERVICIO PRECIO COSTEADO + PRECIO
MARGEN DE ESTRATEGICO
UTILIDAD
Asesoria nutricional $9,98 $10,00
Peeling ultrasénico $15,98
Microdermoabrasion $18,79
Limpieza alta frecuencia 18,45
- P - $ $18,00
Hidromasaje $21,61
Masajes $14,56
PROMEDIO $17,88

Elaborado por: La autora (2017)

Tabla 66

Proyeccion de precios para los cinco primeros afios de vida del centro

SERVICIOS ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANO5
Asesoria nutricional $10,00 $10,00 $10,00 $10,00 $10,00
Tratamientos estéticos $17,00 $18,00 $18,25 $18,25 $18.25

Elaborado por: La autora (2017)

Nota: Se mantiene el precio inicial por los primeros 2 afios, para el tercer se realiza un aumento en base a la
inflacién proyecta (en el anexo 4)
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5.9 Ventas

Tabla 67
Proyeccion de ventas asesoria nutricional
Afio Cantidad (Afio) Precio TOTAL

1 720 $ 10,00 $7.200,00
2 732 $ 10,00 $7.320,00
3 744 $ 10,00 $ 7.440,00
4 756 $ 10,00 $ 7.560,00
5 768 $ 10,00 $ 7.680,00

Elaborado por: La autora (2017)

Nota: La proyeccion fue realizada en base a la proyeccion de demanda mensual en el (anexo 4).

Tabla 68
Proyeccién de ventas servicios estéticos

SERVICIOS DE ESTETICA

Afio Cantidad (Afo) Precio TOTAL
1 2.640 $ 18,00 $47.520,00
2 2.688 $ 18,00 $ 48.384,00

2.736 $ 18,25 $49.932,00
2.808 $ 18,25 $51.246,00
2.832 $ 18,25 $51.684,00

Elaborada por: La autora (2017)

Nota: La proyeccion fue realizada en base a la proyeccion de demanda mensual en el (anexo 4).
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Tabla 69
Proyeccion de ventas en el primer afio del centro de nutricion y estética Alejandra

MENSUAL ASESORIA NUTRICIONAL
MESES DEL ANO

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 ANO 1

Cantidad 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 720

Precio $10,00 $10,00 $10,00 $10,00 $10,00 $10,00 $10,00 $10,00 $10,00 $10,00 $10,00 $10,00 $9,00

ventasen  ¢c0000  $600,00 $600,00 $60000 $600,00 $60000 $600,00 $600,00 $600,00 $60000 $600,00 $600,00  $7.200,00

el mes
SERVICIOS DE ESTETICA
MESES DEL ANO
Mes 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Cantidad 220 220 220 220 220 220 220 220 220 220 220 220 2640

Precio $18,00 $18,00 $18,00 $18,00 $18,00 $18,00 $18,00 $18,00 $18,00 $18,00 $18,00 $18,00 $18,00

Vzmzsen $3960  $3960  $3960  $3960  $3960  $3960  $3960  $3960  $3960  $3960  $3960  $3960 $3960

Elaborado por: La Autora (2017)

Nota: Se toma datos de la proyeccion demanda (Anexo 8).
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5.10 Estado de situacion inicial

Tabla 70

Situacion inicial del centro de nutricién y estética Alejandra

CENTRO DE NUTRICION Y ESTETICA ALEJANDRA
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA INICIAL

Del 01 de enero 2018

ACTIVOS
Activos Corrientes
Efectivo y equivalentes de efectivo

Activos no corrientes
Maquinaria y equipo
Equipo de computacion
Muebles y enseres
Suministros de oficina
Suministros de Limpieza

TOTAL ACTIVOS

PASIVOS
Pasivo Corrientes

Obligaciones por pagar institucion financiera

Pasivo no corriente

Obligaciones por pagar instituciones financieras
TOTAL PASIVOS

PATRIMONIO

Capital

Total Patrimonio

TOTAL PASIVO + PATRIMONIO

Elaborado por: La autora (2017)

$11505,46
$11505,46
$14.109,58
$8.400,00
$1.200,00
$4.339,90
$92,84
$76,84
$25615,04
$2.420,79
$2.420,79
$11.694,25
$11.694,25
$14115,04
$11.500,00
$11.500,00
$25.615,04
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5.11 Estado de resultados integral

Tabla 71
Estado resultados integral para cinco afios proyectado

CENTRO DE NUTRICION Y ESTETICA ALEJANDRA
ESTADO DE RESULTADO INTEGRAL

Afno 1 Afio 2 Afo 3 Afio 4 Afio 5

INGRESOS
+ Ingreso asesoria nutricional  $7.200,00 $7.320,00  $7.440,00 $7.560,00  $7.680,00
+ Ingreso tratamientos estéticos  $47.520,00 $48.384,00 $49.932,00 $51.246,00 $51.684,00
= TOTAL INGRESOS $54.720,00 $55.704,00 $57.372,00 $58.806,00 $59.364,00

- COSTO DE OPERACION

Costos Variables $192,00  $197,22  $20258  $208,09  $213,74
Costos Fijos $30.117,62 $31.919,84 $32.537,84 $33.171,98 $33.822,35
TOTAL COSTO DE
OPERACION $30.309,62 $32.117,06 $32.740,42 $33.380,07 $34.036,09
=UTILIDAD BRUTA $24.410,38 $23.586,94 $24.631,58 $25.42593 $25.327,91
Gastos Distribucién
- Gastos de administracion $13.239,56 $12.686,14 $13.010,49 $12.983,65 $13.325,86
- Gastos Financieros $1.824,67 $1.463,15 $1.047,63  $570,06 $84,05
- Gastos ventas $648,00 $665,61 $683,70 $702,28 $721,36
TOTAL DE GASTOS $15.712,23 $14.814,90 $14.741,82 $14.25599 $14.13127

= UTILIDAD ANTES DE

PARTICIPACION LABORAL  $8698,15 $8.772,04 $9.889,76 $11.169,94 $11.196,64
E IMPUESTOS

Elaborado por: La autora (2017)

Nota: No se reconoce la participacion a trabajadores de 15% de participacion de utilidades trabajadores ya
gue el negocio no es obligado a llevar contabilidad y se fundamenta en el articulo 97 del codigo de trabajo
gue reconoce como una obligacion como empleador.
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5.12  Presupuesto de efectivo

Tabla 72

Presupuesto de efectivo primer afio

CENTRO DE NUTRICION Y ESTETICA ALEJANDRA

PRESUPUESTO DE EFECTIVO MENSUAL PRIMER ANO

INGRESOS DE

EFECTIVO 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
INGRESOS

Asesoria

et 600,00 600,00 600,00 600,00 60000 600,00 60000 60000 600,00 600,00 600,00 600,00
Se{:‘s’t'gt'ﬁfade 3960,00 3960,00 3960,00 3960,00 3960,00 3960,00 3960,00 3960,00 3960,00 3960,00 3960,00  3960,00
|NTGORTEA3|63 456000 456000 456000 456000 456000 456000 456000 456000 456000 456000 456000  4560,00
EGRESOS
Compras (Dato
Informativo) 76000 789,90 789,90 789,90 789,90 789,90 78990 78990 789,90 789,90 789,90 789,90
Facturero 13,50 13,50 13,50 13,50 13,50 13,50 13,50 13,50 13,50 13,50 13,50 13,50
suministtosde 7664 000 7893 000 000 8107 000 000 8328 0,00 000 8554
Limpieza
Suministros d
oficins 92,84 0,00 95,36 0,00 0,00 97.95 0,00 000 10062 0,00 000 10335
Arriendo

15000 15000 15000 15000 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00

Agua 8,40 8,40 8,40 8,40 8,40 8,40 8,40 8,40 8,40 8,40 8,40 8,40
E:‘éecrt?:‘za 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00
Teléfono 12,00 12,00 12,00 12,00 12,00 12,00 12,00 12,00 12,00 12,00 12,00 12,00
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Internet 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00
tL:;tl);cj)cr)mes de 52,00 0,00 0,00 0,00 0,00 52,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Interés préstamo

Bancari% 164,68 162,47 16024 157,98 15569 153,38 151,05 148,68 14629 14387 14142 138,94
Préstamo

baneario 189,11 191,32 19355 19581 198,09 200,41 202,74 20511 207,50 209,92 212,37 214,85
Capacitaciones 550,00 0,00 0,00 0,00 0,00 550,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Publicidad 54,00 54,00 54,00 54,00 54,00 54,00 54,00 54,00 54,00 54,00 54,00 54,00
Sueldo 65450 65450 654,50 65450 65450 654,50 65450 654,50 654,50 654,50 654,50 654,50
administrativos

ggg:ggvos 155831 155831 155831 155831 155831 155831 1558,31 155831 155831 155831 155831 155831
Gastos de. 72,43 72,43 72,43 72,43 72,43 72,43 72,43 72,43 72,43 72,43 72,43 72,43
constitucion

Permiso de

funcionanTiento 26,27 26,27 26,27 26,27 26,27 26,27 26,27 26,27 26,27 26,27 26,27 26,27
Eg;eéls_os 448388 373810 391239 373810 373810 451912 373810 373810 392199 373810 373810  3926,99
FLUJO NETO 71,12 821,90 647,61 821,90 821,90 40,88 821,90 821,90 638,01 821,90 821,90 633,01
i;ig‘:flc“"o 1150546 11576,58 12398,49 13046,10 13868,00 14689,90 14730,78 15552,68 1637458 17012,59 1783450 18656,40
= EFECTIVO

EINAL 11576,58 1239849 13046,10 13868,00 14689,90 14730,78 15552,68 16374,58 17012,59 1783450 1865640 1928941
- Efectivo

minimo 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00
requerido

= Saldo

excedente de 71,12 1189849 12546,10 13368,00 14189,90 14230,78 15052,68 1587458 16512,59 1733450 1815640 1878941
efectivo

Elaborado por: La autora (2017)

Nota: Todos los rubros se expresan en USD.

La proyeccion de los rubros se realiza en base a la inflacion proyectada del (anexo 4).
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5.13 Flujo de efectivo

Tabla 73
Flujo de efectivo

CENTRO DE NUTRICION Y ESTETICA ALEJANDRA
FLUJO DE EFECTIVO ANUAL

1 2 3 4 5 Total

GANANCIAS DEL
PERIODO

DEPRECIACIONES 1506,60 1506,60 1506,60 1146,60 1146,60 $6.813,00
ABONO CAPITAL 424547 424547 4245,47 4245,47 212273 $19.104,60
EFECTIVO FINAL $5.959,28 $6.033,18 $7.150,90 $8.071,08 $10.220,50 $37.434,93

8698,15 8772,04 9889,76 11169,94 11196,64 49726,53

Elaborado por: La autora (2017)

Nota: EI monto de las depresiones se suma, posteriormente se resta solo al bono al capital ya que el rubro por
interés en préstamo ya fue descontado el estado de resultados como gastos financieros.

5.14 Costo del capital

Tabla 74
Célculo del costo del capital

Costo de capital promedio ponderado

Tasa activa 14,00%
Tasa pasiva 5,00%
Inflacion 2,72%

Fuente de capital Ponderacién (1) Costo (2 Costo ponderado (3) = (1) x (2)

Aporte propio 44,90% 5,00% 2,24%
+ Financiamiento 55,10% 14,00% 7,71%
= Totales 100,00% 9,96%
+ Inflacion 2,72%
=WACC 12,68%

Elaborado por: La autora (2017)

Nota: La tasa pasiva de los recursos propios se estableci6 en base a lo esperado de colocar el dinero a plazo
fijo en una institucion financiera.

145



5.15 EVALUACION FINANCIERA

5.15.1 Valor actual neto (VAN)

Tabla 75
Célculo del valor actual neto
Tasa de descuento : 12,68%
Inversion FLUJOS
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
-$ 25.615,04 $5.959,28 $6.033,18 $7.150,90 $8.071,08 $10.220,50
Valor presente $25.673,94
- Inversion $ 25.615,04
= VAN $ 58,90

Elaborado por: La autora (2017)

5959,28 6033,18 7150,90

8071,08 10220,50

VAN = —25615,04

(1+0,1268)' T (1+0,1268)2 T (1 +0,1268)% ' (14 0,1268)* ' (1 + 0,1268)5

El VAN genera un beneficio econdmico de $58,90 lo que indica que la inversion realizada genera

ganancia, por lo que es aceptable el proyecto.

5.15.2 Tasa Interna de Retorno (TIR)

TIR: 13,76%

La tasa interna de retorno del proyecto es de 13,76% es mayor a la tasa de costo del capital

por lo que demuestra ser factible y viable el proyecto.
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5.15.3 Periodo de recuperacion de la inversion (PRI)

Tabla 76
Periodo de recuperacion de la inversion
Inversion -$ 25.615,04
Afio Flujos Por recuperar

1 $5.959,28 -$ 19.655,76
2 $6.033,18 -$ 13.622,59
3 $7.150,90 -$ 6.471,69
4 $8.071,08 $1.599,39
5 $ 10.220,50 $11.819,89

Lainversién se recuperara en: 3 afios, 11 meses, 13 dias

Elaborado por: La autora (2017).

5.15.4 Punto de equilibrio

Tabla 77

Calculo de punto de equilibrio

COSTOS FIJO 30117,62
COSTOS VARIABLES 192,00
UNIDADES PRODUCIDAS EN UN ANO 3360

Elaborado: La autora.

costos fijos+costos variables

Punto de equilibrio =
g unidades producidas en un afio

30117,62+192,00
3360

= 9,02 Dolares

Desde 9,02 ddlares es capaz de cubrir costos fijos y variables en cada uno de los servicios
que presta el centro.
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5.15.5 Tasa promedio de rendimiento (TPR)

Tabla 78
Célculo de la tasa promedio de rendimiento

Elaborado: La autora.

FLUJOS
Afno 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Ao 5
-$ 25.615,04 $5.959,28| $6.033,18| $7.150,90| $8.071,08| $10.220,50

Inversion

Utilidad promedio $7.486,99
Inversién media -$ 12.807,52
TPR -171%

La tasa promedio de recuperacion es de 162% superior al 100% por lo que es factible la
inversion a realizar en este proyecto.

5.15.6 Relacion beneficio-costo — indice de rentabilidad

Tabla 79
Calculo del costo beneficio o indice de rentabilidad
ANOS FLUJOS FUTUROS FLUJOS 12,68%
DESCONTADOS
-$ 25.615,04 -$ 25.615,04
1 $5.959,28 $5.288,82
2 $6.033,18 $4.752,00
3 $7.150,90 $4.998,68
4 $8.071,08 $5.007,16
5 $10.220,50 $5.627,27
SUMATORIA DE FLUJOS DESCONTADOS $25.673,94
INVERSION EN ABSOLUTO $25.615,04
INDICE DE RENTABILIDAD 1,00
VAN $58,90

Elaborado por: La autora (2017)
Por cada ddlar invertido en el proyecto recuperar la inversion y se obtiene un beneficio de
$0,01
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CONCLUSIONES

El estudio de mercado, identifica un considerable desinterés por parte ciudadanos
del canton San Miguel de Urcuqui por el proyecto que se planted, en su gran mayoria
generado por la competencia que no han sido capaz de satisfacer sus necesidades,
por esta razon se establece una demanda insatisfecha, misma que puede ser captada
con una adecuada presentacion de servicios; proporcionar altos estandares de calidad
en equipo tecnoldgico, profesionales capacitados, conjuntamente con precios bajos
por parte del centro de nutricidn y estética Alejandra.

Se concluye que el disefio de la propuesta administrativa es de suma importancia,
porque se determina una estructura administrativa inicial para el centro de nutricion
y estética Alejandra, ayudando a mantener una organizacion en las actividades a
desarrollar procurando una adecuada presentacion de servicios de calidad.

Aplicar de estrategias basandose en el desarrollo de las siete P’S, permite captar a un
mayor numero de clientes a traves de; un posicionamiento adecuado en el mercado
con precios bajos, utilizar medios de comunicacién logrando difundir informacion
sobre los beneficios que proporciona los servicios del centro, enfocandose cubrir la

necesidad del cliente.

El desarrollo del estudio econémico, ha permitido identificar claramente los costos,
gastos a incurrirse en cada uno de los servicios a proporcionar, debidamente
sustentados con ayuda de proformas y asesoria de personas que se encuentran en el
mercado de la estética y nutricién, lo que ayuda a establecer de manera clara los
recursos economicos necesarios para entrar en funcionamiento. A si también la
evaluacion financiera del proyecto ha proporcionado indices financieros positivos,
gue muestran la factibilidad y viabilidad del centro de nutricion y estética en el cantdn

San Miguel de Urcuqui.
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RECOMENDACIONES

e Parala competencia establecida en la cuidad de Ibarra, se recomienda ser mas accesible,
en proporcionar informacion a personas que realizan investigaciones como estudios de
mercado, gue solicitan informacién mediante las entrevistas, ya que esto se convierte en

un limitante de estudio.

e Se recomienda, a los negocios que proporcione servicios similares a un centro de
nutricion y estética Alejandra, el disefio de estrategias de marketing atreves del desarrollo
de las 7°P, logrando obtener una demanda mayor en sus servicios y por ende ingresos

mayores, asi como también darse a conocer en lugares fuera del mercado local.

e Se recomienda al momento de realizar la contratacion del personal requerido, regirse
exclusivamente a la descripcion de cargos requerido, para proporcionar servicios de
calidad y contar con un equipo de trabajo capacitado, describir claramente las actividades

y responsabilidades con las que contaria el trabajador.

e Con la finalizacion de la investigacion y los resultados proporcionados por esta, se
recomienda la implementacion del centro de nutricion y estética la parroquia de
Tumbabiro cantén San Miguel de Urcuqui, decision que es apoyada a través de los

indicadores financieros positivos fundamenta la rentabilidad del centro.
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ANEXOS



ANEXO 1

ENCUESTA APLICADA A LA CUIDAD DE URCUQUI Y PARROQUIA DE
TUMBABIRO

PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL ECUADOR SEDE
IBARRA

ESCUELA DE NEGOCIOS Y COMERCIO INTERNACIONAL

La presente encuesta tiene como objetivo analizar informacion relevante relacionada a las
preferencias de los consumidores que visitan los centros de nutricion o estética. Ayudando
asi a identificar a clientes potenciales y sus preferencias para el emprendimiento de un centro
de nutricién y estética en el canton San Miguel de Urcuqui de acuerdo a las expectativas de
los clientes.

Instrucciones
e Leadetenidamente las preguntas antes de contestar
e Laencuesta es anonima
e Marque con una (X) la respuesta elegida

1. ¢Asiste en la ciudad de Ibarra a un centro de nutricion o estética?

si[] No []

2. ¢Cudl es el centro estético de nutricion y estética de su preferencia?

Stetic Bruno Vassari
Clinica estética Avellaneda
Beau Medical Center

Bell Stetic

Redux Clinica

Otro

156



3. ¢Asistiria usted a un centro de nutricion o estética en la parroquia de Tumbabiro el

canton San Miguel de Urcuqui?

Si su respuesta es positiva siga con la encuesta y si es negativa agradecemos su

colaboracion.

ss[ 1 No [

4. ¢Sefale los servicios por los cuales asistiria al centro?

Nutricion

Estética

5. ¢Seleccione los servicios y productos que usted utilizaria en un centro de nutricion o
estética?

NUTRICION

Asesoria en nutricion

Tratamientos dietéticos en enfermedades
Batidos de proteinas

Snack y barras energéticas

Tratamiento de sobrepeso

ESTETICA

Hidromasaje

Depilacion

Limpieza de cutis (Alta frecuencia)

Masajes relajantes

Jacussi

Microdermoabrasion (exfoliacion de la piel machas y cicatrices del acné)
Cirugias plasticas menores

Peeling ultrasonico (eliminacion de manchas y lineas de expresion)
Aromaterapia

Radio frecuencia (eliminacion celulitis, flacidez envejecimiento)
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6. ¢Cuanto esta dispuesto a pagar por los servicios de un centro de nutricién y estética?

ESTETICA Nutricién |

. $25-335 L] . s15-g20 LI
o 3$35--$45 [ ] s §25--330 [ ]
e 3$45ymas [ ] * $30ymas

7. ¢Cudl forma de pago utilizaria usted ?

*Efectivo_]  * tarjetas de crédito [_] * crédito interno L]

8. ¢Con que frecuencia podria asistir a nuestro centro nutricion y estética?

Nutricion Estética
Una vez por semana Una vez por semana
Dos veces por semana Dos veces por semana
Mas de tres veces por semana Mas de tres veces por semana
Una vez al mes Una vez al mes
Dios veces al mes Dios veces al mes
Ias de tres veces al mes Iaz de tres veces al mes

9. ¢Qué dias podria asistir a nuestro centro de nutricion, estética o spa?

Lunes
hiartes
higrcoles
Jueves
Wiernes
Sdbado
Diomingo

10. ¢En el dia a que horario asistiria al centro de nutricion o estética?

[_1 Mafiana de 8am -12am
[ 1Tarde de 13pm- 18pm
[ ] Noche de 19pm —21pm

11. ;Seleccione el género del personal por el cual usted prefiere ser atendido en centro de
nutricion estética o spa?

Masculino |:| Femenino |:|
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12. ¢ A través de qué medios le gustaria enterarse de las novedades de nuestros servicios?

Radio

Redes sociales

WhatsApp

Correo electrénico

Péagina web del centro de nutricion o estética
Mensajes de texto

Llamadas telefonicas

13. ¢ Que tipo de promociones le gustaria recibir de nuestro centro de nutricion y estética?

Descuentos
Obsequios
Premios en otros establecimientos comerciales
Otros
SU GENERO Masculino |:| Femenino |:|

MUCHAS GRACIAS POR SU ATENCION
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ANEXO 2

ENTREVISTA APLICADA A PROPIETARIOS Y ADMINISTRADORES DE
CENTROS DE NUTRICION Y ESTETICA

PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL ECUADOR
SEDE IBARRA

ENCI

ENTREVISTA DIRIGIDA A PROPIETARIOS DE LOS CENTROS DE
NUTRICION O ESTETICA

La presente entrevista tiene como objetivo recopilar informacion relevante de los centros de
nutricion y estética de la cuidad de Ibarra, permitiendo analizar los servicios, precios,
promociones, tecnologia de uso y permisos de funcionamiento necesarios para un correcto

funcionamiento de este tipo de negocios que les ayuda a mantenerse en el mercado.

a) Tipo de servicios

1. ¢Mencione los servicios que brinda este centro de nutricion o estética?

2. ¢Cudles son los servicios mas solicitados en su negocio?

3. ¢Usted realiza una actualizacion o innovaciones a los servicios que presta su
negocio mencione a cuales servicios?

b) Precio

4. ¢CoOmo establecio los precios de los servicios que presta su negocio?

5. ¢Cual es el precio de cada uno de los servicios en su negocio?

6. ¢Cual es el margen de utilidad que establecié para fijar el precio de los servicios
ofertados?

¢) Promocién

7. ¢Cual es el costo de los medios de promocidn que ha utilizado?

8. ¢Cada qué tiempo invierte en medios de promocion en su negocio?

9. ¢Cuales medios de promocion cree usted que le han servido de mayor beneficio?

10. ¢ Qué medios de promocion planea usted en un futuro implementar a su negocio?
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d)

11.
12.

13.
14.
15.
16.

e)

17.
18.
19.
20.
21.
22.
23.

f)

24,
25.

9)

26.
217.

28.
29.
30.
31.

Tecnologia de uso

¢Mencione los equipos tecnolégicos utilizados en su negocio?

¢Cual es el costo aproximado de inversion inicial en equipos tecnolégicos en su

negocio?

¢Cada que tiempo usted invierte en equipos tecnoldgicos?

¢ Como determind el equipo tecnoldgico necesario para implementar en su negocio?

¢Cree usted que los activos con los que cuenta su negocio son los suficientes?

¢Cuales son las diferentes areas con las que cuenta su negocio?

Laboral

¢Mencione los beneficios con que cuentan sus empleados?

¢Cual es el nimero de empleados con los que cuenta su negocio?

¢Cual es el cargo de cada uno empleados?

¢ Cudl es el sueldo de cada uno de los empleados?

¢Sus empleados bajo qué régimen de contratacion trabajan?

¢Cuantas horas diarias trabajan sus empleados?

¢ Cuales fueron los requisitos minimos para la contratacion de su personal?
Tributario

¢Mencione las obligaciones tributarias con las que cumple su negocio?

¢ Cual es el costo de cada una de las obligaciones tributarias que cumple su
negocio?

Funcionamiento

¢ Cudles permisos de funcionamiento que se encuentra sujeto su negocio?
¢ Cuales son los costos uno de los permisos de cada uno de los permisos de
funcionamiento de su negocio?

¢ Como determino el lugar adecuado de funcionamiento del negocio?
¢Cual es su horario de atencion de su negocio?

¢En qué horario considera usted que hay mas afluencia de clientes?

¢ Cuantos clientes aproximados atiende en un mes?
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ANEXO 3

ENTREVISTAS APLICADAS

Entrevista 1
BEAU Medical center Mgs. Teresa Escobar.

a) Tipos de servicios

1. ¢Mencione los servicios que brinda este centro de nutricion o estética?

Se realiza lo que es asesoria nutricional a diabéticos, deportistas y control de peso de acuerdo
a las condiciones de cada uno de los clientes, también se realiza tratamientos corporales
faciales como la malla reductora, lipo ice, lipo laser, botox, maquillaje permanente,

depilacién y cirugias pléasticas.
2. ¢Cuales son los servicios mas solicitados en su negocio?

El servicio mas solicitado por nuestros pacientes es el tratamiento facial con efectos que
ayudan a la bioestimulacién con plasma rico en plaquetas, proporcionando beneficios de

rejuvenecimiento en la piel.

3. ¢Usted realiza una actualizacion o innovaciones a los servicios que presta su negocio

mencione a cuéles servicios?

Realmente es necesario una actualizacion de los servicios que se proporciona, en el centro
es necesario como minimo cada seis meses, especialmente cirugia plastica y tratamientos

faciales, para mantenernos con un alto nivel competitivo.

b) Precio

4. ¢Cbémo establecid los precios de los servicios que presta su negocio?

Los precios de los servicios fueron establecidos de acuerdo a los costos que implica cada

uno de los tratamientos y una utilidad independientemente de cada tratamiento uno del otro.

5. ¢Cuél es el precio de cada uno de los servicios en su negocio?

Bueno los precios van desde una limpieza facial que tiene un precio $25 a una cirugia plastica

que puede estar de $1500 a $2000, depende de las condiciones y lo que desea el paciente.
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6. ¢Cual es el margen de utilidad que establecié para fijar el precio de los servicios

ofertados?

Varia de acuerdo a la complejidad de los procedimientos de 20% a un 600% en adelante

sobre los costos.

¢) Promocion

7. ¢Cudl es el costo de los medios de promocién que ha utilizado?

Los costos de promocidn que se establece dentro de un presupuesto anual $500.

8. ¢Cada qué tiempo invierte en medios de promocion en su negocio?

La inversion se la realiza entre una o dos veces al afio de acuerdo a fechas y ocasiones

especiales.

9. ¢Cuéles medios de promocidn cree usted que le han servido de mayor beneficio?

Contamos con redes sociales Facebook, Instagram, pagina web y en algin momento se

utilizé anuncios publicitarios en radio.

10. ¢ Qué medios de promocion planea usted en un futuro implementar a su negocio?
Aplicar anuncios publicitarios es revistas o diarios y en radio.

d) Tecnologia de uso

11. ;Mencione los equipos tecnoldgicos utilizados en su negocio?

Se cuenta con equipos tecnoldgicos de actuales como depilacion laser soprano xl,

endermologia- lipomassage, hydrafacial tower entre otros.

12. ¢ Cual es el costo aproximado de inversién inicial en equipos tecnoldgicos en su negocio?

Actualmente contamos con una inversion de $11000 aproximada debido a los distintos

procedimientos que oferta nuestro centro.

13. ¢ Cada que tiempo usted invierte en equipos tecnolégicos?
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Cada afio se realiza un analisis de los nuevos cambios e innovaciones en los procedimientos
por lo que se considera invertir en nuevos aparatos tecnologicos, por un periodo aproximado

de 6 a 5 anos.

14. ;Cémo determind el equipo tecnoldgico necesario para implementar en su negocio?

Debido a la experiencia del equipo de trabajo y las preferencias de algunos de nuestros

clientes.

15. ¢ Cree usted que los activos con los que cuenta su negocio son los suficientes?

Por el momento se encuentra con equipo tecnologico instalaciones en excelentes condiciones

y suficientes para los clientes con los que contamos.

16. ¢ Cuéles son las diferentes areas con las que cuenta su negocio?

Se encuentra divida en el area de recepcion, el area de consulta nutricion, laboratorio, zonal

facial y corporal, cafeteria area de masajes.

e) Laboral
17. {Mencione los beneficios con que cuentan sus empleados?

Los empleados con los que cuenta nuestros beneficios son vacaciones pagadas, décimo

tercero y décimo cuarto sueldo, pago de horas extras, permisos de maternidad y paternidad.
18. ¢ Cual es el numero de empleados con los que cuenta su negocio?
En laactualidad se cuenta con tres doctores 2 ayudantes de cosmetologia y una recepcionista.

19. ¢ Cual es el costo de realizar una capacitacion a sus empleados?

Los costos varian de acuerdo al tema a tratar el lugar y tiempo de las capacitaciones y se lo
hace cada tres meses.

20. ¢Cual es el cargo de cada uno empleados?

Todos somos un equipo de trabajo quienes funcionamos y no tenemos establecido un orden

jerarquico ya que cada uno tiene definido claramente las actividades de cada uno.

21. ¢ Sus empleados bajo qué régimen de contratacion trabajan?

Cada afio se realiza un contrato de trabajo.
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22. ;Cuantas horas diarias trabajan sus empleados?

Trabajan las ocho horas diarias 40 horas a la semana con el pago justificado de darse las

horas extras.

23. ¢ Cudles fueron los requisitos minimos para la contratacion de su personal?

Es fundamental la experiencia, el titulo profesional, antecedentes de los lugares antes

trabajados, referencia.

f) Tributario

24. ; Mencione las obligaciones tributarias con las que cumple su negocio?

Se encuentra sujeto a las declaraciones mensuales y declaracion del impuesto a la renta.
25. ¢Cual es el costo de cada una de las obligaciones tributarias que cumple su negocio?
Estas actividades son llevadas por un administrador.

g) Funcionamiento

26. ¢ Cuales permisos de funcionamiento que se encuentra sujeto su negocio?

Los permisos que son necesarios son la patente municipal, ruc, permiso de bomberos, la

aprobacién del ministerio de salud Publica

27. (Cuéles son los costos uno de los permisos de cada uno de los permisos de

funcionamiento de su negocio?
Al comenzar el negocio se realizaria un gasto aproximado de $2000 a 4000%
28. ;Como determino el lugar adecuado de funcionamiento del negocio?

El lugar es propiedad del duefio de centro estético.

29. ¢Cudl es su horario de atencion de su negocio?

Se atiende de lunes a viernes de 8:30am a 19:00 pm y sabados de 8.30am a 1:00pm.

30. ¢En qué horario considera usted que hay més afluencia de clientes?

Desde el viernes y fin de semana en cuando mas se atiende a los pacientes.

31. ¢ Cuéntos clientes aproximados atiende en un mes?
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En el mes se atiende un promedio de 170 pacientes en tratamientos faciales y corporales, en

cirugias 15-25 pacientes.

Analisis:

BEUA medical center es uno de los centros estéticos que cuenta con un renombre en la
ciudad de Ibarra, es considerado como uno de los mejores en el campo de la estética, brinda
a sus pacientes una alta calidad en sus servicios de la mano de precios accesible y a su vez
contado con equipo tecnoldgico que garantiza excelentes resultados en cada uno de los
tratamientos. Beua ha utilizados distintos medios de comunicacion para darse a conocer
como: pagina web y redes sociales que en la actualidad son fundamentales. Cuenta con los
permisos de funcionamientos necesarios que exige la ley para llegar a cabo su actividad,
también se encuentra con obligaciones tributarias. En el &mbito laboral sus empleados
cuentan con todos los beneficios de ley y cuentan en la actualidad una estabilidad laboral.

Este centro médico en un futuro se enfoca en crecer y darse a conocer en el pais logrando

primeros en innovar en diferentes tratamientos que ofertan.
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Entrevista 2
ACTIVIDADES DIRIGIDAS POR NUTRICIONISTAS
Lic. Karina Andrade Nutricionista —Dietista

a) Tipos de servicios

1. ¢Mencione los servicios que brinda este centro de nutricion o estética?

Los servicios que brindamos son de asesoria nutricional, llevar una alimentacion sana.
Asesorar en una nutricion de acuerdo a las condiciones del paciente como puede ser diabetes,
presion arterial alta, sobrepeso entre otras o mejorar las condiciones como son los

deportistas.

2. ¢Cudles son los servicios més solicitados en su negocio?

Los servicios més solicitados son la asesoria nutricion para pacientes diabéticos.

3. ¢Usted realiza una actualizacién o innovaciones a los servicios que presta su negocio

mencione a cuales servicios?

Si se realiza actualizaciones es porque se realiza las capacitaciones o asistencia a seminarios

de manera constante, esto garantiza la calidad de nuestros servicios.

b) Precio

4. ¢CoOmo establecio los precios de los servicios que presta su negocio?

Los precios los establecimos de acuerdo a nuestra competencia en base a esto establecidos
los precios.

5. ¢Cual es el precio de cada uno de los servicios en su negocio?

Los precios desde una consulta que esta en $20.

6. ¢Cual es el margen de utilidad que estableci6 para fijar el precio de los servicios

ofertados?

El margen de utilidad va de 40 % a 80% sobre los costos.
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c) Promocion

7. ¢Cual es el costo de los medios de promocion que ha utilizado?

Los costos en los medios de promocion que se ha utilizado son de $1000 al afio o dos.

8. ¢Cada qué tiempo invierte en medios de promocion en su negocio?

De manera anual se realiza publicidad.

9. ¢Cuales medios de promocion cree usted que le han servido de mayor beneficio?

Se ha utilizado volates y por ello nos hemos dado a conocer.

10. ¢ Qué medios de promocion planea usted en un futuro implementar a su negocio?

Por ahora no se pensado en medios de promocidn, pero seria como una opcién la pagina

web.

d) Tecnologia de uso

11. { Mencione los equipos tecnoldgicos utilizados en su negocio?

Realmente no contamos con equipo tecnoldgico ya que nuestra actividad es asesorias, pero

contamos con un laboratorio.

12. ;Cudl es el costo aproximado de inversion inicial en equipos tecnolégicos en su negocio?

El costo aproximado seria de $ 4000 en el area del laboratorio.

13. ¢ Cada que tiempo usted invierte en equipos tecnoldgicos?

En la actualidad hasta ahora no se ha invertido en equipo tecnoldgico.

14. ;Cémo determind el equipo tecnolégico necesario para implementar en su negocio?

Esa actividad fue realizada por el encargado del laboratorio solicitado en equipo que era

necesario.

15. { Mencione los equipos tecnoldgicos utilizados en su negocio

Contamos con equipo que permite analizar las muestras de sangre y demas analisis.

16. ¢Cree usted que los activos con los que cuenta su negocio son los suficientes?
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En cuento a la parte tecnolégica, en un futuro se pretende ampliar la parte de adecuaciones

en cuanto a muebles y laboratorios.

17. ¢ Cuales son las diferentes areas con las que cuenta su negocio?

La recepcion, laboratorio y asesoria nutricional.

e) Laboral

18. ¢ Mencione los beneficios con que cuentan sus empleados?

Los empleados cuentan con todos los beneficios de que la ley los estipula sobresueldos,
vacaciones, aportacion al IESS.

19. ¢ Cual es el numero de empleados con los que cuenta su negocio?

Trabajamos 4 personas en centro.

20. ¢Cual es el costo de realizar una capacitacion a sus empleados?

Las capacitaciones se las realiza cada 4 meses, su costo puede variar pero el costo minimo
seria de $ 500.

21. ¢Cudl es el cargo de cada uno empleados?

Contamos con 3 asesores nutricionales una recepcionista y un laboratorista.

22. ¢ Cuél es el sueldo de cada uno de los empleados?

Recepcion $ 450, laboratorista $600, y asesores nutricionales $800.

23. ¢Sus empleados bajo qué régimen de contratacion trabajan?

Los empleados bajo el contrato de un afio.

24. ¢ Cuantas horas diarias trabajan sus empleados?

Ocho horas laborables recepcion, laboratorista y asesores nutricionistas parcialmente de

acuerdo a la agenda.

25. ¢ Cuales fueron los requisitos minimos para la contratacion de su personal?

Es necesario una experiencia de 2 afios para laboratorista y asesores nutricionales, cursos de

actualizacion y recepcionista bachiller y experiencia no es necesaria.
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f) Tributario

26. ¢ Mencione las obligaciones tributarias con las que cumple su negocio?

Las obligaciones con las que contamos actualmente son: declaraciones mensuales del IVA

y declaracion del impuesto a la renta.

27. ¢Cual es el costo de cada una de las obligaciones tributarias que cumple su negocio?

Los costos se cancelan un promedio de 50 ddlares a una contadora independiente.

g) Funcionamiento

28. ¢ Cuéles permisos de funcionamiento se encuentra sujeto su negocio?

Es fundamental el permiso del ministerio de salud, ruc, bomberos y patente municipal.

29. ¢(Cuéles son los costos uno de los permisos de cada uno de los permisos de

funcionamiento de su negocio?

En un promedio de gasto fue de $200 en gastos para permisos y adecuaciones de

funcionamiento.

30. ¢Como determino el lugar adecuado de funcionamiento del negocio?

El lugar se optd por buscar accesibilidad al centro de la ciudad y las instalaciones de acuerdo

a nuestras necesidades.

31. ¢ Cudl es su horario de atencion de su negocio?

En horario de atencién es de lunes a viernes 8:30 am a 18:00 pm y sabados medio dia. Es

necesario una cita previa y la atencion de los pacientes de acuerdo a agenda.

32. ¢En qué horario considera usted que hay mas afluencia de clientes?

Especialmente en la tarde al parecer los pacientes en este horario lo hacen después de la

jornada laboral.

32. ¢ Cuéntos clientes aproximados atiende en un mes?

Se atiende un promedio de 120 — 140 clientes al mes.
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Analisis:

El centro de actividades dirigidas por nutricionistas se enfoca en pacientes que cuentan con
condiciones especiales de salud, brindando servicios de asesoria nutricional buscan mejorar
la salud los pacientes. El centro cuenta con un posicionamiento en el mercado, junto con un

renombre gracias a la calidad de sus servicios en asesorias nutricionales.

Posee todos los permisos de funcionamiento, sus empleados cuentan con los beneficios de
ley y se encuentra sujeto a obligaciones tributarias que les permite su funcionamiento. El
centro ha aplicado herramientas de publicidad y planea en un futuro desarrollar mas los

medios de comunicacion para ampliar su mercado.
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Entrevista 3
Servicios estética belleza y nutricion (Stetic Bruno Vassari) Doctor Diego Coral.

a) Tipo de servicios

1. ¢Mencione los servicios que brinda este centro de nutricion o estética?

Este es un centro estético que se dedica a brindar servicios como: linea anti edad con efecto
de botox que se encarga de disimular las pequefias arrugas en frente, pémulos, nariz.
También tenemos la linea pure que busca mejorar la apariencia de la piel grasa y disminuir
cicatrices por el acné. Por ultimo, contamos con la linea white que se encara de eliminar las

machas por el sol entre otras.
2 ¢Cuales son los servicios mas solicitados en su negocio?

Los servicios por lo que contamos con mas pacientes es: line pure, en la actualidad hay
mucha preocupacién por la apariencia personal y més por las arrugas generadas por la edad

0 envejecimiento prematurp, mediante la linea pure los pacientes los logran.

3 ¢Usted realiza una actualizacién o innovaciones a los servicios que presta su negocio

mencione a cuales servicios?

Se realiza las innovaciones de acuerdo a las capacitaciones que se realiza.

b) Precio

4 ;Como establecid los precios de los servicios que presta su negocio?

De acuerdo a los costos que implica cada uno de los procedimientos.

5 ¢Cuél es el precio de cada uno de los servicios en su negocio?

Los precios van desde una limpieza facial de $30 a los procedimientos mas complicados

sesiones para eliminar el acné va 70 cada sesion.

6 ¢Cual es el margen de utilidad que establecié para fijar el precio de los servicios

ofertados?

El margen de utilidad que se asigna va desde 30% a 70% en adelante.
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c) Promocion

7 ¢Cual es el costo de los medios de promocion que ha utilizado?

Los medios més utilizados son lo volantes, pancartas y redes sociales anunciando descuentos

y promociones.

8 ¢Cada qué tiempo invierte en medios de promocidn en su negocio?

Se realiza anuncios publicitarios cada 3 meses como son los volantes. Las redes sociales se

utilizan de manera constante, manteniendo un contacto continuo con nuestros pacientes.

9 ¢Cuales medios de promocidn cree usted que le han servido de mayor beneficio?

Las redes sociales nos han permitido ofertar nuestros servicios a un precio realmente bajo,

Ilegando a muchas personas en la cuidad de Ibarra.

10 ¢Qué medios de promocién planea usted en un futuro implementar a su negocio?

No se tiene pensado aun en invertir en medios de promocién. Pero es necesario el desarrollo

de la pagina web.

d) Tecnologia de uso

11 ¢Mencione los equipos tecnoldgicos utilizados en su negocio?

Los equipos tecnoldgicos que se utiliza son de alta tecnologia, buscando el mayor beneficio

para nuestros pacientes.

Los aparatos tecnoldgicos con los que contamos es informacion privada.

12 ;Cuaél es el costo aproximado de inversion inicial en equipos tecnolégicos en su negocio?
Aproximadamente tenemos una inversion de $13000 especialmente en tratamientos faciales.

13 ¢Cada que tiempo usted invierte en equipos tecnoldgicos?

Se invierte cada determinado tiempo, por una falencia en nuestros aparatos o0 a la

actualizacién de los mismaos.

14 ;Cdmo determind el equipo tecnoldgico necesario para implementar en su negocio?

Se establecio de acuerdo a los servicios que oferta la competencia en la cuidad de Ibarra, asi

a experiencia del propietario y a las sugerencias de la franquicia Bruno Vassari.
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15 ¢Cree usted que los activos con los que cuenta su negocio son los suficientes?

Por ahora los activos en cuento equipo tecnologico, muebles e implementos son los

suficientes.

16 ¢Cuales son las diferentes areas con las que cuenta su negocio?

Contamos con areas de: recepcion, area de tratamientos faciales, area de tratamientos

estéticos y las areas de cirugias no invasivas.

e) Laboral

17 ¢Mencione los beneficios con que cuentan sus empleados?

Todos nuestros beneficios cuentan con todos los beneficios de ley.

18 ¢Cuél es el nimero de empleados con los que cuenta su negocio?

En la actualidad contamos 1 doctor cosmetologo y 1 médico cirujano plastico una

recepcionista 1 una ayudante de cosmetologia.

19 (Cuél es el costo de realizar una capacitacion a sus empleados?

Las capacitaciones se realizan cada 4 meses y su costo varia.

20 ¢Cual es el cargo de cada uno empleados?

Recepcionista, dos especialistas y una ayudante de cosmetologia.

21 ¢Cual es el sueldo de cada uno de los empleados?

Es de cada uno de los empleados esta informacion no le puedo proporcionar.

22 ¢Sus empleados bajo qué régimen de contratacién trabajan?

Trabajan bajo un contrato de trabajo y cuentan con estabilidad laboral.

23 ¢Cuantas horas diarias trabajan sus empleados?

Trabajan las 40 horas permitidas por semana.

24 ;Cuales fueron los requisitos minimos para la contratacion de su personal?

Es el campo de estética es fundamental la experiencia, especialmente para los tratamientos

como cirugias como los doctores o especialistas en cirugia plastica y cosmetologia, en cuanto
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al ayudante de cosmetologia y recepcionista no necesario la experiencia solo se les pedio los

curso y la secundaria terminada.

f) Tributario

25 ¢Mencione las obligaciones tributarias con las que cumple su negocio?

Nuestro negocio esta sujeto a la declaracion del impuesto a la renta y declaracion del IVA.
26 ¢Cual es el costo de cada una de las obligaciones tributarias que cumple su negocio?

Se paga un costo de $50 ya que se paga a una persona independiente.

g) Funcionamiento

27 ¢Cuales permisos de funcionamiento que se encuentra sujeto su negocio?

Es necesario el Ruc, el permiso de funcionamiento del ministerio de salud, patente

municipal, bomberos, es necesario un permiso de ejercer a los doctores de cosmetologia.

28 ¢Cuales son los costos uno de los permisos de cada uno de los permisos de

funcionamiento de su negocio?

Se realiz6 costo aproximado de $2000.

29 ¢Como determino el lugar adecuado de funcionamiento del negocio?

El lugar de funcionamiento pertenece a uno de los familiares del duefio por lo que es més

factible la utilizacion del lugar.

30 ¢Cual es su horario de atencién de su negocio?

Lunes a viernes 8:00 am a 18:00 pm y sabados 9:00 am a 13:00 pm.

31 ¢En qué horario considera usted que hay mas afluencia de clientes?

En las tardes y fin de semana.

32 ¢Cuantos clientes aproximados atiende en un mes?

Atendemos un aproximado de 150 a 170 clientes mensuales.
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Analisis:

Stetic Bruno Vassari es un centro que se especializa en la estética facial, atienden un niamero
considerable de pacientes que les permite mantenerse en el mercado, cuenta con las redes
sociales para darse a conocer. Realiza tratamientos para arrugas, desvanecer machas en la
piel, cuenta con precios accesibles similares a la competencia y cuenta con adecuaciones de
infraestructura y tecnologia de alta calidad. Mantiene los permisos de funcionamiento

necesarios.

Este es un centro que se enfoca en brindar una atencion personalizada tratando de complacer
al méximo las expectativas de los clientes, brindando instalaciones adecuadas y éptimas para
realiza sus tratamientos impecables en cuento a limpieza, es por ello que este lugar es

recomendable realizar un procedimiento estético.
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Entrevista 4
Servicios de estética y terapias Nutricionista Amelia Rodriguez.

a) Tipo de servicios

1. ¢Mencione los servicios que brinda este centro de nutricion o estética?

Nuestro centro se encarga de realizar estética integral y tenemos tratamientos faciales,
corporales, tratamientos para manos y pies, a si también contamos con terapias alternativas
y emocionales en las cuales tenemos terapias manuales, medicina china, terapias de

desintoxicacidn, gestion de estrés entre otras.

2. ¢Cuales son los servicios mas solicitados en su negocio?

Lo novedoso de nuestro negocio es que brindamos terapias desintoxicantes, que ayudan a
combatir a distintas enfermedades, ayudamos a mejorar las condiciones de vida de nuestros

pacientes.

3. ¢Usted realiza una actualizacion o innovaciones a los servicios que presta su negocio

mencione a cuales servicios?

Son necesarios las actualizaciones de nuestros servicios, para brindar lo mejor de nosotros
como profesionales a nuestros clientes es por ellos que nos diferenciamos de nuestra

competencia.
b) Precio

4. ¢Cbmo establecid los precios de los servicios que presta su negocio?

Realmente se realiz6 un estudio de mercado y a la competencia, se tomo en cuenta los costos

de los servicios que presta nuestro negocio.

5. ¢Cual es el precio de cada uno de los servicios en su negocio?

Las terapias varian su precio desde $20 a $35 y la estética integral esta los precios desde $30
a $70.

6. ¢Cual es el margen de utilidad que establecio para fijar el precio de los servicios

ofertados?
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El margen de utilidad de que se plante6 desde 25% a 60% sobre el costo de cada uno de los

tratamientos.

¢) Promocion

7. ¢Cudl es el costo de los medios de promocién que ha utilizado?

Se ha utilizado un promedio de 3000 ddlares en la trayectoria del centro.

8. ¢Cada qué tiempo invierte en medios de promocion en su negocio?

Se invierte un promedio de dos veces por afio, pero se realiza una constate actualizacion en

las redes sociales.

9. ¢Cuéles medios de promocidn cree usted que le han servido de mayor beneficio?

En la actualidad las redes sociales nos han brindado una puerta para llegar a mas clientes de

distintas edades.

10. ¢Qué medios de promocion planea usted en un futuro implementar a su negocio?

Se planea implementar una pagina web debido a los puntos positivos de las redes sociales
que nos han brindado, enfocamos en la pagina como una puerta de Ilegar incluso a otros

paises especialmente a los turistas.

d) Tecnologia de uso

11. { Mencione los equipos tecnoldgicos utilizados en su negocio?

Especialmente se utiliza equipo para realizar los tratamientos faciales de alta tecnologia
como es maquinas especializadas el limpieza y nutricion facial. Como por ejemplo peeling,

micro dermoabrasion aparatos para radio frecuencia.
12. ;Cudl es el costo aproximado de inversion inicial en equipos tecnoldgicos en su negocio?
Se calcula una inversion aproximada de $8000 en aparatos tecnolégicos.

13. ¢ Cada que tiempo usted invierte en equipos tecnolégicos?

En nuestro centro existen maquinas que tienen un nimero limitado de uso, es ahi donde se

implementa nuevo equipo, depende mucho de las condiciones de uso.

14. ; Como determind el equipo tecnoldgico necesario para implementar en su negocio?
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Se determind en base a las instalaciones y servicios que se pretendia ofertar y a su vez

buscando proveedores de la ellas mas econdémicos en el mercado y de muy buena calidad.

15. ¢ Cree usted que los activos con los que cuenta su negocio son los suficientes?

En la actualidad si contamos con los activos suficientes para atender a todos los clientes que

visitan nuestra clinica.

16. ¢ Cudles son las diferentes &reas con las que cuenta su negocio?

Contamos con la sala de espera recepcion, el &rea de masajes, de tratamientos facial y
corporal y el area de terapias, cada una de estas areas cuentan con adecuaciones especiales

de acuerdo a cada uno de los ambientes.

e) Laboral

17. ¢ Mencione los beneficios con que cuentan sus empleados?

Nuestros empleados cuentan con todos los beneficios y aparte cuentan con premios de
estimulacion para un mejor desempefio como un dia libre, o un tratamiento en nuestra propia

clinica.

18. ¢ Cual es el numero de empleados con los que cuenta su negocio?

Contamos con 4 personas que forman un equipo de trabajo.

19. ¢ Cual es el costo de realizar una capacitacion a sus empleados?

Los costos van de $500 a $800 por capacitacién que se las realiza cada seis meses.
20. ¢Cual es el cargo de cada uno empleados?

En nuestro centro contamos con dos doctores cosmetologos 1 ayudante de cosmetologia, una

recepcionista y una persona encargada de realizar las terapias de relajacion.

21. ;Cual es el sueldo de cada uno de los empleados?

Los sueldos en informacion privada que le pertenece a cada una de nuestros empleados.
22. ;Sus empleados bajo qué régimen de contratacion trabajan?
Todos nuestros empleados cuentan con un contrato.

23. ¢ Cuantas horas diarias trabajan sus empleados?
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Trabajan las horas legalmente establecidas por la ley.

24. ¢ Cuales fueron los requisitos minimos para la contratacion de su personal?

En el &rea de la estética es necesario la experiencia para garantizar los mejores resultados de
los procedimientos aplicados, a su vez proteger al cliente de cualquier error. Los titulos de
estudios realizados y las referencias del lugar anteriormente el cual se desempefiaron

laboralmente.

f) Tributario
25. ¢ Mencione las obligaciones tributarias con las que cumple su negocio?

Contamos la declaracion mensual del IVA y la del impuesto a la renta.

26. ¢ Cual es el costo de cada una de las obligaciones tributarias que cumple su negocio?

Contamos con una persona independiente que lleva la contabilidad de nuestra clinica se

asigna un costo mensual de $200.

g) Funcionamiento

27. ¢Cuéles permisos de funcionamiento que se encuentra sujeto su negocio?

Es necesario la autorizacién del permiso de salud, la patente, bomberos, ruc.

28. (Cuéles son los costos uno de los permisos de cada uno de los permisos de

funcionamiento de su negocio?

Un promedio de gastos de $5000 en cuanto a permisos y adecuaciones para el

funcionamiento legal.

29. ;Como determino el lugar adecuado de funcionamiento del negocio?

El lugar fue cedido por el duefio fundador para la construccion de las instalaciones.

30. ¢Cual es su horario de atencion de su negocio?

El horario de atencion es de lunes a viernes 9:00 am a 20:00 pm y sabados 9:00 am a 13:00

pm y se asigna una cita previa de acuerda a la agenda establecida.

31. ¢En qué horario considera usted que hay mas afluencia de clientes?
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Por lo general se atiende por la tarde a un mayor nimero de pacientes ya que es en tarde que

los pacientes tiempo libre.

32. ¢ Cuéntos clientes aproximados atiende en un mes?

Se atiende un promedio de 110 a 140 pacientes por mes ya que algunos de nuestros pacientes

cuentan con tratamientos extensos para observar una mejoria en su condicion.

Analisis:

Servicios de estética y terapias es un centro, se caracteriza por ofertar diferentes terapias que
buscan una estabilidad emocional y fisica de sus pacientes, sus terapias revolucionarias han

impactado en la ciudad manteniendo como base a la innovacion de servicios.

Cuentan con equipo e instalaciones adecuadas, sus pacientes elogian el desempefio de este
lugar ya que permiten la relajacion de los pacientes y una mejoria notable en la salud de
estos, este centro ha observado que las redes sociales son un apoyo de trabajo es por ello que

recomiendan mantener un contacto constantes con estas.
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Entrevista 5
Clinica estética avellaneda Doctor: Avellaneda Diego

a) Tipo de servicios

1. ¢Mencione los servicios que brinda este centro de nutricion o estética?

Clinica avellaneda cuenta con afios de trayectoria y es reconocida dentro de la ciudad de
Ibarra, como uno de los mejores, proporcionando servicios de cirugia estética facial, entre
los procedimientos que tenemos son: dermatologia y rinoplastia recuperacion capilar lifting
facial; también contamos con cirugia estética facial lipoescultura, ginecomastia y por tltimo

medicina estética y corporal junto con servicios de nutricion.

2. ¢Cudles son los servicios mas solicitados en su negocio?

Las personas optan por procedimientos poco invasivos como lo es la medicina facial y
corporal y a su vez estos procedimientos son menos costosos pero que representan un cambio

estético.

3. ¢Usted realiza una actualizacion o innovaciones a los servicios que presta su negocio

mencione a cuéles servicios?

Nuestras actualizaciones son en procedimiento de acuerdo a las innovaciones de la medicina

estética aplicando nuevos procedimientos y productos con mejores resultados.
b) Precio

4. ¢Cbémo establecid los precios de los servicios que presta su negocio?

Los pecios son establecidos de acuerdo a los costos que van desde implementos, materiales,

atencion de cada uno de los procedimientos.

5. ¢Cual es el precio de cada uno de los servicios en su negocio?

Los precios van desde el procedimiento mas sencillo como es una limpieza facial con un

precio de $30 a una cirugia plastica de $3000 o mas.

6. ¢Cual es el margen de utilidad que establecio para fijar el precio de los servicios
ofertados?

El margen de utilidad depende de la complejidad de cada uno de los procedimientos.
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c) Promocion

7. ¢Cual es el costo de los medios de promocion que ha utilizado?

Los medios de promocion que hemos utilizado hacienden a un promedio de $ 5000 en 8 afios

de trayectoria.

8. ¢Cada qué tiempo invierte en medios de promocion en su negocio?

En los dos ultimos afios se utilizado las redes sociales y pagina por lo que es un costo

realmente bajo.

9. ¢Cuales medios de promocion cree usted que le han servido de mayor beneficio?

Las redes sociales son medios de comunicacién muy conocidas y que requieren muy poca

inversion en estos, la retribucién de estas es mucho mayor.
10. ¢Qué medios de promocion planea usted en un futuro implementar a su negocio?
Por ahora no se desea utilizar otros medios de comunicacion.

d) Tecnologia de uso

11. ;Mencione los equipos tecnoldgicos utilizados en su negocio?

Los equipos tecnoldgicos son de alta calidad e innovadores en nuestros procedimientos
especialmente se invierte en la parte de cirugias plasticas ya que es ahi donde tomar mayores

precauciones.

12. ¢ Cual es el costo aproximado de inversién inicial en equipos tecnoldgicos en su negocio?

Nuestra inversion es realmente considerable ya que asciende a $20000 especialmente nuestra

mayor inversion esta en el area de cirugias plasticas.

13. ¢ Cada que tiempo usted invierte en equipos tecnolégicos?

Anualmente se realiza una revision de todos los aparatos tecnoldgicos y es ahi donde se

autoriza una compra si es necesario.

14. ; Como determino el equipo tecnoldgico necesario para implementar en su negocio?

Los equipos tecnoldgicos se compraron en base a los servicios que se deseaba proporcionar

y a precios que los diferentes proveedores nos proporcionaron los equipos.
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15. ¢ Cree usted que los activos con los que cuenta su negocio son los suficientes?

Los activos con los que contamos son suficientes, pero en el futuro se planea una ampliacién

de la infraestructura.

16. ¢ Cudles son las diferentes &reas con las que cuenta su negocio?

Contamos con cuatro areas lo que es cirugia plastica, medicina facial y corporal, nutricion y
la sala de espera junto con la recepcion. Asi también se cuenta con una pequefia area de

administracion.

e) Laboral

17. ; Mencione los beneficios con que cuentan sus empleados?

Los empleados cuentan son su afiliacion al IESS, sus vacaciones de forma anual, décimo

tercero y décimo cuarto, pago de horas extras.

18. ¢ Cudl es el nimero de empleados con los que cuenta su negocio?
En la actualidad contamos con 6 personas.

19. ¢ Cudl es el costo de realizar una capacitacion a sus empleados?

Los costos varian de acuerdo al tiempo y tema, en general se las capacitaciones cada 4 meses

y se gasta un promedio $500 0 mas en ocasiones.

20. ¢Cual es el cargo de cada uno empleados?

Contamos con un administrador, 2 cirujano plastico 1 doctor cosmeto6logo, 1 enfermeray 1

ayudante de cosmetologia.

21. ;Cuél es el sueldo de cada uno de los empleados?

Los sueldos se pagan de acuerdo al nimero de tratamientos para los doctores, enfermera y

ayudante de cosmetologia se les ha asignado un suelo fijo.

22. ;Sus empleados bajo qué régimen de contratacion trabajan?

Los empleados trabajan bajo un contrato de trabajo.

23. ¢ Cuantas horas diarias trabajan sus empleados?

Trabajan las horas reglamentarias y con el pago de las horas extras.
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24. ¢ Cudles fueron los requisitos minimos para la contratacion de su personal?

Cuando naci¢ esta clinica fue establecida por amigos del fundador doctores y ellos
comenzaron la clinica se pide requisitos a enfermera y ayudante de cosmetologia como

experiencia y titulos de estudio.

f) Tributario

25. ¢ Mencione las obligaciones tributarias con las que cumple su negocio?

Nuestras obligaciones son declaraciones mensuales y declaracion del impuesto a la renta.

26. ¢Cual es el costo de cada una de las obligaciones tributarias que cumple su negocio?

El administrador se encarga de realizar las obligaciones tributarias.

g) Funcionamiento

27. ¢Cuéles permisos de funcionamiento que se encuentra sujeto su negocio?

Los permisos de funcionamiento son la patente municipal, ruc, permiso del ministerio de

salud.

28. (Cuédles son los costos uno de los permisos de cada uno de los permisos de

funcionamiento de su negocio?
El promedio de gastos que se utilizado son $ 4500 en pagos de permisos.
29. ;Como determino el lugar adecuado de funcionamiento del negocio?
El lugar de funcionamiento pertenece al duefio de la clinica.
30. ¢Cual es su horario de atencion de su negocio?
El horario de atencion es de 8:00 am asta 20:00 pm de lunes a sabado.
31. ¢En qué horario considera usted que hay mas afluencia de clientes?
En la tarde se estable mayor nimero de agendados.
32. ¢ Cuantos clientes aproximados atiende en un mes?

Mantenemos un numero aproximado de 120 pacientes al mes, depende mucho de los meses
del afio en épocas navidefias y dia de la madre. EI nimero de los pacientes dia con dia

asciende considerablemente.
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Analisis:

Clinica avellaneda en un centro estético que refleja una alta calidad en tratamientos faciales
y corporales, son conocidos por realizar cirugias pléasticas de alta complejidad y que
garantiza excelentes resultados, esta clinica se proporciona precios varian de acuerdo a la
complejidad y condiciones de cada paciente, realizan promociones y descuentos constantes
a sus pacientes, esto ha motivado a mantener un continuo contacto con sus pacientes

mediante la pagina web.

Clinica avellaneda proporciona seguridad en los tratamientos que realiza ya que cuenta con

muchos afos de trayectoria y experiencia.
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Entrevista 6
Clinica estética Redux S.A. Dra. Sylvia Moreno Gomez

a) Tipo de servicios

1. ¢Mencione los servicios que brinda este centro de nutricion o estética?

Redux clinica provee servicios como: cirugia plastica, rejuvenecimiento facial, cirugia
vascular, armonizacién facial dermatologia, estética facial y corporal, laser terapia,

embellecimiento vaginal entre otras.

2. ¢Cuales son los servicios mas solicitados en su negocio?

Nuestra clinica es conocida a nivel nacional, especialmente por la cirugia plastica y la
armonizacion facial que son procedimientos revolucionarios que realmente se ve un cambio

de inmediato de la intervencion.

3. ¢Usted realiza una actualizacién o innovaciones a los servicios que presta su negocio

mencione a cuales servicios?

Es necesario la actualizacion de nuestros servicios, nuestra responsabilidad de brindar a

nuestros clientes la mayor calidad de nuestros procedimientos y bienestar de ellos.

b) Precio
4. ¢CoOmo establecio los precios de los servicios que presta su negocio?

Los precios fueron establecidos de acuerdo a los costos de intervencion en cada uno de los
procedimientos y especificaciones de la matriz Redux.

5. ¢Cual es el precio de cada uno de los servicios en su negocio?

Los precios son en procedimientos como minimo de $80 hasta operaciones que requieren
recuperacion pos operatoria de $2500 a $5000.

6. ¢Cual es el margen de utilidad que establecié para fijar el precio de los servicios

ofertados?

El margen de utilidad es diferente de acuerdo a cada procedimiento se ve reflejado una

utilidad mayor en intervenciones de mayor riesgo y cuidado del paciente.

c) Promocion
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7. ¢Cudl es el costo de los medios de promocién que ha utilizado?

Los medios de promocion que se ha establecido en la ciudad de Ibarra son los anuncios
publicitarios a través de radios locales.

Redux a nivel nacional cuenta con medios de comunicacion como: television y revistas que
hacen referencia que cuenta con sucursales en distintas ciudades como lo es nuestro caso en

la cuidad de Ibarra.
8. ¢Cada qué tiempo invierte en medios de promocion en su negocio?
Se realiza de manera mensual Redux clinica aplica en medios de promocion.

9. ¢cuales medios de promocion cree usted que le han servido de mayor beneficio?

Redux cuenta con publicidad en television, colaborando en un programa que se llama SOY
YO en el que se muestra los procedimientos aplicados en algunos pacientes y se observa el
cambio y por ello Redux clinica ha llegado a obtener el reconocimiento en el pais.

10. ¢ Qué medios de promocion planea usted en un futuro implementar a su negocio?

Por ahora Redux clinica ya ha sobrepasado todos los medios de promocidn por lo que se

pretende ser el lider en estética a nivel nacional.

d) Tecnologia de uso

11. { Mencione los equipos tecnoldgicos utilizados en su negocio?

Los equipos tecnoldgicos con los que cuenta son de Gltima innovacion, es por ello que se ha

logrado muy buenos resultados evidentes que garantiza los procedimientos.

12. ;Cudl es el costo aproximado de inversion inicial en equipos tecnoldgicos en su negocio?
En la ciudad de Ibarra se estable un aproximado de $12000 en aparatos tecnologicos.

13. ¢ Cada que tiempo usted invierte en equipos tecnoldgicos?

Se realiza cada afio innovaciones aparatos tecnoldgicos realmente lo que busca Redux es

brindar los mejores servicios.

14. ;Como determino el equipo tecnoldgico necesario para implementar en su negocio?
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Redux clinica ha realizado estudios de mercado para implementar las sucursales y de acuerdo

a esto se determina lugar y equipamiento necesario para satisfacer a la demanda.

15. ¢ Cree usted que los activos con los que cuenta su negocio son los suficientes?
Los activos que contamos si son suficientes.
16. ¢ Cuales son las diferentes areas con las que cuenta su negocio?

Redux clinica cuenta con un area por cada uno de los servicios.

e) Laboral

17. ; Mencione los beneficios con que cuentan sus empleados?

Redux clinica proporciona a sus empleados todos los beneficios de ley.

18. ¢ Cual es el numero de empleados con los que cuenta su negocio?

Contamos con 6 empleados en Redux clinica.

19. ¢ Cual es el costo de realizar una capacitacion a sus empleados?

Las capacitaciones son disposiciones de la sucursal principal y ellos manejan los costos estas

capacitaciones las realizan cada 3 meses.

20. ¢Cual es el cargo de cada uno empleados?

Contamos con doctores especializados en cosmetologia y cirugia plastica, ayudantes de

cosmetologia y recepcionista.

21. ¢Cual es el sueldo de cada uno de los empleados?

Los sueldos son pagos por la Redux clinica principal de la ciudad de Quito y a su vez es

informacion confidencial.

22. ¢ Sus empleados bajo qué régimen de contratacion trabajan?

Todos los empleados cuentan con contratos de trabajo legales y cuenta una estabilidad

laboral.
23. ¢Cuantas horas diarias trabajan sus empleados?
Redux clinica respeta el horario de las 40 horas a la semana

24. ¢ Cuales fueron los requisitos minimos para la contratacion de su personal?
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En Redux clinica se encargd de buscar al mejor especialista que contaban ya con una
trayectoria dentro del campo de la estética y la cirugia plastica fue una investigacion

profunda buscando a los mejores.

f) Tributario
25. ¢ Mencione las obligaciones tributarias con las que cumple su negocio?

Redux clinica se encuentra sujeta a declaraciones mensuales de IVA y de impuesto a la renta.
26. ¢Cudl es el costo de cada una de las obligaciones tributarias que cumple su negocio?
En Redux clinica existe una administracion que se encarga de llevar todos los costos.

g) Funcionamiento

27. ¢Cudles permisos de funcionamiento que se encuentra sujeto su negocio?

Son fundamental los permisos del ministerio de salud, patente municipal, bomberos, ruc.

28. ;Cuales son los costos uno de los permisos de cada uno de los permisos de

funcionamiento de su negocio?

En el costo de permisos de funcionamiento la administracion de Redux en la principal lo que

es quito restringe esa informacion.

29. ;Como determino el lugar adecuado de funcionamiento del negocio?

Mediante el estudio de mercado que realizo se determind el lugar éptimo.

30. ¢Cudl es su horario de atencion de su negocio?

El horario de atencién es de 8:00 am a 21:00 pm y sdbados y domingos de 9:00 am a 15:00

31. ¢En qué horario considera usted que hay mas afluencia de clientes?

Especialmente los fines semana

32. ¢ Cuéntos clientes aproximados atiende en un mes?

Se recibe un promedio de 140 pacientes al mes.
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Analisis:

Clinica Redux S.A. cuenta con un espacio importante dentro del mercado de la estética y
cirugia plastica considerado a nivel nacional como uno de los mejores, gracias a la inversion
que realiza en los medios de comunicacion televisivos, junto con la inversion en mejor
personal capacitado y equipo de trabajo lo que le permite ser uno de los mayores

competidores para centro de estética similares.

Redux cuenta con cirugias plasticas que conllevan unos riegos pero que gracias a su
capacidad profesional proporcionan los mejores servicios siendo recomendados por figuras

publicas.
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Entrevista 7
Centro estético Bona Imatge Terapista: Espinoza Fernanda.

a) Tipo de servicios

1. ¢Mencione los servicios que brinda este centro de nutricion o estética?

Centro estético Bona Imatage cuenta con tres principales tratamientos faciales, corporales y
anti estrés, a su vez dentro de ellos podemos encontrar limpieza facial profunda, hidratacion,
nutricion facial, tratamiento antiacné, masajes de relajacion aromaterapia, reafirmacion

corporal , entre otros.

2. ¢Cuales son los servicios mas solicitados en su negocio?

Los tratamientos faciales son los més solicitados por nuestros clientes, cada dia son mas las

personas preocupadas por su apariencia personal.

3. ¢Usted realiza una actualizacién o innovaciones a los servicios que presta su negocio

mencione a cuales servicios?

Siempre es necesario una innovacion en el campo de la estética para poder competir y

mantener a nuestros clientes.
b) Precio

4. ¢CoOmo establecio los precios de los servicios que presta su negocio?

Los precios fueron establecidos en base a los insumos y personal necesario en cada uno de

los tratamientos, a esto se le aumenta un beneficio econémico y se obtiene los precios.

5. ¢Cual es el precio de cada uno de los servicios en su negocio?

Los precios contamos desde un tratamiento mas sencillo de $25 hasta un tratamiento
completo en $300.

6. ¢Cual es el margen de utilidad que establecié para fijar el precio de los servicios

ofertados?

El margen de utilidad es muy modesto en comparacion con la competencia depende mucho

de cada uno de los tratamientos.

c) Promocion
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7. ¢Cudl es el costo de los medios de promocién que ha utilizado?

En la actualidad contamos necesariamente con redes sociales que nos ha permitido darnos a

conocer en el campo de la estética.

8. ¢Cada qué tiempo invierte en medios de promocion en su negocio?

Los medios de promocién con los que contamos no es un costo considerable, pero se realiza

anuncios y noticias de nuestro centro de forma diaria.
9. ¢Cuales medios de promocion cree usted que le han servido de mayor beneficio?
Las redes sociales y anuncios en el diario.

10. ¢ Qué medios de promocion planea usted en un futuro implementar a su negocio?

Se planea desarrollar a un mas las redes sociales y la pagina web personal que nos permita

informar a nuestros clientes aln mas.

d) Tecnologia de uso

11. { Mencione los equipos tecnoldgicos utilizados en su negocio?

Contamos con equipo especialmente desarrollado para tratamientos faciales y anti estrés.
12. ;Cudl es el costo aproximado de inversion inicial en equipos tecnolégicos en su negocio?
Contamos con una inversion de $12000 solo en equipo tecnoldgico.

13. ¢ Cada que tiempo usted invierte en equipos tecnolégicos?

Se invierte cada 4 a 5 afios depende mucho del uso de cada uno de los equipos.

14. ; Como determino el equipo tecnoldgico necesario para implementar en su negocio?
Fue iniciativa de la cosmet6loga quien es la propietaria del centro.

15. ¢ Cree usted que los activos con los que cuenta su negocio son los suficientes?

En la actualidad si contamos con equipamiento suficiente para satisfacer la demanda actual

de nuestros clientes.

16. ¢ Cuales son las diferentes areas con las que cuenta su negocio?
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Contamos con cuatro areas de recepcion, tratamientos faciales, corporales, y masajes anti

estrés.

e) Laboral

17. ;Mencione los beneficios con que cuentan sus empleados?

Todos nuestros empleados cuentan con una estabilidad laboral un contrato y todos los

beneficios de ley que le proporciona este.
18. ¢ Cudl es el nimero de empleados con los que cuenta su negocio?
Actualmente contamos con 4 persona que trabajan en nuestro centro.

19. (Cudl es el costo de realizar una capacitacion a sus empleados?

Las capacitaciones se realizan cada 3 meses y su costo casi nunca es fijo por lo generalmente

depende del tema horas de capacitacion y lugar.

20. ¢Cual es el cargo de cada uno empleados?

Contamos con 2 cosmetologas, una ayudante de cosmetologia y una persona que administra

el centro.

21. ;Cudl es el sueldo de cada uno de los empleados?

Los sueldos por lo general van desde $400 a $900.

22. ¢Sus empleados bajo qué régimen de contratacion trabajan?

Todos nuestros empleados cuentan con un contrato de trabajo.

23. ¢ Cuantas horas diarias trabajan sus empleados?

Se trabaja ocho horas diarias un promedio de 40 horas a la semana, conjuntamente con el

pago de las horas extras en ciertas temporadas del afio.

24. ¢ Cuales fueron los requisitos minimos para la contratacion de su personal?

Se pide por lo general certificados de estudios y cursos de actualizacidon a sus ves como

minimo de 2 afios de experiencia.

f) Tributario

25. ¢ Mencione las obligaciones tributarias con las que cumple su negocio?
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Contamos con las declaraciones mensuales del IVA por lo general.

26. ¢Cual es el costo de cada una de las obligaciones tributarias que cumple su negocio?

Las obligaciones tributarias son parte de las actividades laboral el administrador.

g) Funcionamiento

27. ¢ Cuales permisos de funcionamiento que se encuentra sujeto su negocio?

Es necesario el permiso del ministerio de salud, bomberos, SRI entre otros.

28. ;Cuales son los costos uno de los permisos de cada uno de los permisos de

funcionamiento de su negocio?

Dentro de la inversion inicial se llegaria a un aproximado de $3000.

29. ;Como determino el lugar adecuado de funcionamiento del negocio?

El lugar pertenece a la duefia del centro.

30. ¢Cudl es su horario de atencion de su negocio?

El horario de atencién es de lunes a sdbado de 8:00am a 18:00pm

31. ¢En qué horario considera usted que hay mas afluencia de clientes?

Por lo general tenemos mayor registro de citas los dias a acercase el fin de semana que seria
jueves, viernes, sabados por las tardes.

32. ¢ Cuéntos clientes aproximados atiende en un mes?

Contamos con un promedio de 80 0 mas pacientes de manera mensual.

Andlisis:

El centro estético Bona Imatge es un centro establecido en la ciudad de lbarra, realiza
procedimientos para la belleza personal con un excelente equipo de trabajo e insumos, cuenta
con todos los permisos de funcionamiento, mantiene un constante comunicacion por medio
de la redes sociales ya que es esto que les ha permitido darse a conocer y crecer en el
mercado, busca en desarrollar mas tratamientos innovadores que seran de seguro novedades

importantes en el capo de la estética
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Entrevista 8
Centro estético Margarita Margarita Linares Ponce (Propietaria)

a) Tipo de servicios

1. ¢Mencione los servicios que brinda este centro de nutricion o estética?

Centro estético Margarita realiza procedimientos de hidratacion hialuronico, tratamientos
anticeluliticos, tratamiento de celulitis mixta, quiromasaje masajes con técnicas japonesas.
Los tratamientos que se ofertan en el centro son dedicados Unicamente a la relajacion facial

y corporal.

2. ¢Cuales son los servicios mas solicitados en su negocio?

Los servicios mas solicitados son los quiromasaje ya que proporcionan relajamiento, mejora
las condiciones de estrés en el paciente, dolores musculares entre otras dolencias en el

cuerpo.

3. ¢Usted realiza una actualizacion o innovaciones a los servicios que presta su negocio

mencione a cuales servicios?

Si se realiza actualizaciones en nuestros procedimientos en especial en las esencias he

implementos para que se utiliza para cada uno de los tratamientos.
b) Precio

4. ¢CoOmo establecio los precios de los servicios que presta su negocio?

Los precios que manejamos en nuestro centro estético son realmente econémicos, nuestro
objetivo como centro en especial el reconocimiento en el mercado, los precios que

manejamos son Mas bajos que nuestra competencia.

5. ¢Cual es el precio de cada uno de los servicios en su negocio?

Los tratamientos que se realiza corresponden a costos bajos es por ello que se cuenta con

precios desde $20 a $120 dolares en tratamientos completos.

6. ¢Cual es el margen de utilidad que establecio para fijar el precio de los servicios
ofertados?

El margen de utilidad que se maneja es de 40% sobre cada una de los tratamientos.
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c) Promocion

7. ¢Cual es el costo de los medios de promocion que ha utilizado?

Se ha utilizado las redes sociales como facebook y al inicio en la reparticion de volantes con
un costo de $400.

8. ¢Cada qué tiempo invierte en medios de promocion en su negocio?

Se realiza una inversion anual y el aviso de promociones y descuento se lo hace a través de

las redes sociales.

9. ¢cuales medios de promocidn cree usted que le han servido de mayor beneficio?

Las redes sociales un arma fundamental para comunicarse en el medio de la estética ya que

permite compartir informacion a mucha distancia de nuestro centro.
10. ¢Qué medios de promocion planea usted en un futuro implementar a su negocio?
En el futuro se planea desarrollar una pagina web ya que no contamos con una.

d) Tecnologia de uso

11. ;Mencione los equipos tecnoldgicos utilizados en su negocio?

Contamos con Rodillo tras dérmico Hidratacion con ampolla de hialurénico, asi como

equipo para realizar los masajes e inmobiliaria cémoda para cada uno de los tratamientos.

12. ¢ Cual es el costo aproximado de inversién inicial en equipos tecnoldgicos en su negocio?

Actualmente contamos una inversion en equipos tecnoldgicos de $6000.

13. ¢ Cada que tiempo usted invierte en equipos tecnoldgicos?

Generalmente cada que el equipo tecnolégico no cumple con los procedimientos o presenta

una disminucién en los beneficios al utilizarlos en los tratamientos.

14. ;Como determino el equipo tecnoldgico necesario para implementar en su negocio?

Al inicio al establecer el centro fue lo estrictamente necesario de acuerdo a los servicios que
se pretendia ofertar y otros servicios se implementaron con el paso del tiempo de acuerdo a

sugerencias de nuevos tratamientos junto con ello los nuevos aparatos tecnologicos.

15. ¢ Cree usted que los activos con los que cuenta su negocio son los suficientes?
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Los activos son los suficientes de acuerdo a los servicios que proporcionamos e incluso

contamos con equipo mas de lo necesario en cuento a materiales de trabajo.

16. ¢ Cuales son las diferentes areas con las que cuenta su negocio?

Contamos con un area de tratamientos faciales y corporales, quiromasajes, recepcion.

e) Laboral

17. ; Mencione los beneficios con que cuentan sus empleados?

Todos nuestros empleados cuentan con todos los beneficios que exige la ley.
18. ¢ Cual es el numero de empleados con los que cuenta su negocio?
Contamos con cuatro empleados

19. ¢ Cual es el costo de realizar una capacitacion a sus empleados?

Las capacitaciones se las realiza cada dos meses el uso de nuevas sustancias para relajacion

del cuerpo.

20. ¢Cual es el cargo de cada uno empleados?

Contamos con 2 terapista una ayudante de cosmetologia una recepcionista.

21. ¢ Cual es el sueldo de cada uno de los empleados?

Los sueldos van de acuerdo a las ganancias generadas por centro de manera mensual.
22. ¢ Sus empleados bajo qué régimen de contratacion trabajan?

Todos nuestros trabajadores contamos con contrato de trabajo.

23. ¢ Cuantas horas diarias trabajan sus empleados?

Todos nuestros trabajadores contamos con 40 horas a la semana con un total de no mas de 4

horas extras a la semana.

24. ¢ Cuales fueron los requisitos minimos para la contratacion de su personal?

Se realizd la solicitud de requerimientos de estudio, experiencia referencias personales,

cursos realizados.
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f) Tributario

25. ¢ Mencione las obligaciones tributarias con las que cumple su negocio?

Nuestro negocio cuenta las declaraciones mensuales del Iva y la del impuesto a la renta.

26. ¢Cual es el costo de cada una de las obligaciones tributarias que cumple su negocio?

El gasto anual se aproxima de en un promedio $350 ya que se realiza un pago a una persona

independiente al centro ya que se también encarga del registro de ingresos y gastos.

g) Funcionamiento

27. ¢ Cuales permisos de funcionamiento que se encuentra sujeto su negocio?

Es necesario el permiso del ministerio de salud, bomberos, patente.

28. ¢(Cuédles son los costos uno de los permisos de cada uno de los permisos de

funcionamiento de su negocio?
Para la apertura del centro es un aproximado de $2500.
29. ¢Como determino el lugar adecuado de funcionamiento del negocio?
Se realizd una basqueda de un lugar adecuado a nuestras necesidades.
30. ¢Cual es su horario de atencion de su negocio?

Nuestro horario de atencién es de lunes a viernes de 8:00 am a 19:00 pm y se atiende con

cita previa para preparar cada uno de nuestros procedimientos.

31. ¢En qué horario considera usted que hay mas afluencia de clientes?

Por lo general nuestros clientes buscan una relajacion por las tardes luego de su jornada

laboral.

32. ;Cuantos clientes aproximados atiende en un mes?

Se establece un aproximado de 70 - 80 pacientes por meses de acuerdo a la temporada, puede

duplicarse debido a los descuentos y promociones de dos por uno.
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Andlisis:

Centro estético Margarita se proporciona servicios innovadores, su especialidad son masajes
con diferentes modalidades, proporcionando excelentes beneficios, ya que utiliza diferentes
productos y esencial naturales, buscando una estabilidad emocional, fisica de cada uno de
los pacientes. Mantiene una innovacidn constante en sus servicios para brindar una excelente
calidad de los mismos. Este centro busca ampliar su mercado y recomienda hacer usos de

los medios de comunicacion es por ellos que se planea desarrollar una pagina web.

Margarita es uno de los pocos centros que ofertan servicios diferentes, este es el motivo por

el cual en el poco tiempo de estar presente en el mercado cuenta con clientes y su preferencia.
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Entrevista 9
Vida spa centro estético Lorena Betancourt (Propietaria)

a) Tipo de servicios

1. ¢Mencione los servicios que brinda este centro de nutricion o estética?

Nuestro centro estético vida spa, se encarga de mejorar la apariencia de la piel mediante la
aplicacion de productos naturales y masajes tratamientos lo menos posible invasivos
tenemos como: masaje prenatal, masaje con piedras calientes, masajes relajantes, masaje en

pareja, terapias des contracturantes, masajes relajantes, envolturas corporales.

2. ¢Cuales son los servicios mas solicitados en su negocio?

Nuestra especialidad son los masajes y nos consideramos como los mejores en este campo.

3. ¢Usted realiza una actualizacién o innovaciones a los servicios que presta su negocio

mencione a cuéles servicios?

Si es necesario la actualizacion porque gracias a eso podemos darnos a conocer y disfrutar
de la preferencia de nuestros clientes.

b) Precio

4. ¢Cbmo establecid los precios de los servicios que presta su negocio?

Los precios de nuestro spa son accesibles ya que son menos costos que un centro de nutricién
y estética, los precios fueron establecidos realizando una comparacion con negocios

similares a los nuestros.

5. ¢Cual es el precio de cada uno de los servicios en su negocio?

Los precios en nuestro spa son desde $25 a $80 depende de los requerimientos del cliente.

6. ¢Cual es el margen de utilidad que establecio para fijar el precio de los servicios

ofertados?

Los margenes de utilidad son establecidos por la administracion del spa.
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c) Promocion

7. ¢Cual es el costo de los medios de promocion que ha utilizado?

Los medios de promocion que se utilizado son nuestras redes sociales, volantes y se realizo

el uso de anuncios publicitarios en radio y periddico locales.

8. ¢Cada qué tiempo invierte en medios de promocion en su negocio?

La inversion por ahora es minima ya que se esta utilizando las redes sociales, en temporadas

del afio como navidad, dia de la madre, padre.

9. ¢Cuales medios de promocion cree usted que le han servido de mayor beneficio?

Las redes sociales son de gran ayuda en la actualidad estas nos ha beneficiado o un

considerable namero cliente.
10. ¢Qué medios de promocion planea usted en un futuro implementar a su negocio?
Se planea desarrollar ain mas las redes sociales y la difusion y desarrolla de la pagina web.

d) Tecnologia de uso

11. ;Mencione los equipos tecnoldgicos utilizados en su negocio?

Utilizamos tecnologia para los tratamientos faciles como limpieza del rostro y contamos con

la mejor inmobiliaria para mantener comodos a los clientes en la realizacion de los masajes.

12. ¢ Cual es el costo aproximado de inversién inicial en equipos tecnoldgicos en su negocio?

Se establece una inversidn de $5000 solo en aparatos tecnol6gicos nuestra mayor inversion
se encuentra en la inmobiliaria he infraestructura en un valor aproximado de $15000 buscado

un ambiente agradable para el cliente.

13. ¢ Cada que tiempo usted invierte en equipos tecnolégicos?

Se realiza una actualizacion en un periodo aproximado de 2 a 3 afos.

14. ; Como determino el equipo tecnoldgico necesario para implementar en su negocio?

Se establecid de acuerdo a los servicios que en el spa se queria brindar a los clientes.

15. ¢ Cree usted que los activos con los que cuenta su negocio son los suficientes?

Si son suficientes por el momento, pero se planea la apertura de nuevas areas del spa.
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16. ¢ Cudles son las diferentes &reas con las que cuenta su negocio?

Contamos con el area de relajacion con esencial naturales sala de espera, contamos con areas

de masajes y rea de tratamientos faciales.

e) Laboral

17. ; Mencione los beneficios con que cuentan sus empleados?

Los empleados cuentan con la afiliacion de IESS, vacaciones, sobre sueldos pago de horas

extras.

18. ¢ Cual es el numero de empleados con los que cuenta su negocio?

Contamos con 8 empleados.

19. ¢ Cual es el costo de realizar una capacitacion a sus empleados?

Las capacitaciones que se realizan van de desde $300 a mas.

20. ¢Cual es el cargo de cada uno empleados?

En nuestro spa tiene a administrador, 4 masajistas, una doctora cosmet6logo y una ayudante

de cosmetologia y una persona encargada de la limpieza del spa.
21. ¢ Cual es el sueldo de cada uno de los empleados?

Los sueldos van desde $400 hasta $800.

22. ;Sus empleados bajo qué régimen de contratacion trabajan?
Todos nuestros empleados cuentan con un contrato de trabajo.
23. ¢ Cuantas horas diarias trabajan sus empleados?

Los empleados trabajan 40 horas a la semana la doctora cosmetéloga trabaja de acuerdo a

consulta y a una agenda establecida.

24. ;Cuales fueron los requisitos minimos para la contratacion de su personal?

Para los masajista y ayudante de cosmetologia es necesaria cierta experiencia la duefia del
spa es la cosmetologa ya que contaba con varios afios de experiencia y las referencias

personales y de los lugares anteriormente trabajado.
f) Tributario
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25. ¢ Mencione las obligaciones tributarias con las que cumple su negocio?

Nuestras obligaciones son la declaracion de impuesto a la renta y la declaracion mensual del
IVA.

26. ¢Cual es el costo de cada una de las obligaciones tributarias que cumple su negocio?

El administrador es quien se encargada de todas estas actividades.

g) Funcionamiento

27. ¢ Cuales permisos de funcionamiento que se encuentra sujeto su negocio?

Es indispensable el permiso de salud, bomberos, patente municipal entre otros.

28. ;Cuales son los costos uno de los permisos de cada uno de los permisos de

funcionamiento de su negocio?

Un costo inicial de $3000.

29. ;Como determino el lugar adecuado de funcionamiento del negocio?

El lugar fue proporcionado de la persona fundadora del spa.

30. ¢Cudl es su horario de atencion de su negocio?

Es establece un horario de miércoles a domingo de 8:30 am a 20:00 pm.

31. ¢En qué horario considera usted que hay mas afluencia de clientes?

En los fines de semana las familias se dedican un espacio de relajacion.

32. ;Cuantos clientes aproximados atiende en un mes?

Se establece una participacion de clientes de 250 mensuales en nuestro spa.
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Andlisis:

Vida spa centro estético se encarga de realizar procedimientos de relajacion en el cuerpo y
rostro, creando en ellos un notable mejoramiento. Cuenta con numero considerable de
clientes de manera mensual, buscan cada dia mejorar los tratamientos con los que cuenta su
especialidad es los masajes, al establecerse en el mercado de la estética que les ha permitido
obtener muy buenos beneficios a si como brindar plazas de trabajo. Vida spa busca ampliar
sus areas y tratamientos debido a una muy buena acogida por sus clientes gracias a la

utilizacion de las redes sociales.

205



Entrevista 10
Estética facial y corporal Administradora Fabiola Tambaco.

a) Tipo de servicios

1. ¢Mencione los servicios que brinda este centro de nutricion o estética?

Este es centro estético que a su vez proporciona servicios como spa tenemos procedimientos
limpiezas faciales, reduccion de peso por medio de masajes, también se trabaja con el
cirujano pléstico procedimientos minimamente invasivos como levantamiento de nariz con

hilos, la bicheptomia, las cirugias de oreas, mini lipo.

2. ¢Cuales son los servicios mas solicitados en su negocio?

Los servicios mas solicitados son los tratamientos de rejuvenecimiento facial, con base de
plaquetas y células madre, en la parte del spa méas se solicitan son aparatologias limpiezas
faciales profundas.

3. ¢Usted realiza una actualizacion o innovaciones a los servicios que presta su negocio

mencione a cuales servicios?

Siempre el cirujano plastico propietario de este centro estético esta en constante innovacion

de los servicios que el proporciona de manera constante.
b) Precio

4. ¢CoOmo establecio los precios de los servicios que presta su negocio?

Realmente al pertenecer a una franquicia son ellos los que ya establecen los precios y

nosotros los aptamos aqui en la cuidad de Ibarra.

5. ¢Cual es el precio de cada uno de los servicios en su negocio?

En el spa van desde las limpiezas faciales de $30 paquetes reductores desde $125 y depende

mucho los costos ya que nosotros trabajos con materiales que nos envia de fuera del pais.

6. ¢Cual es el margen de utilidad que establecié para fijar el precio de los servicios

ofertados?

El margen de utilidad realmente no es muy alto, pero si nos permite obtener unos beneficios

econdmicos que ayudan a salir a flote el centro.

206



c) Promocion

7. ¢Cual es el costo de los medios de promocidn que ha utilizado?

Depende mucho del mes del afio en la temporada que se estd con un aproximado de $100

mensuales.

8. ¢Cada qué tiempo invierte en medios de promocion en su negocio?

Mas seguro se invierte en publicidad cada tres meses.

9. ¢cuales medios de promocidn cree usted que le han servido de mayor beneficio?
Se ha utilizado lo que son volantes, radio, diarios locales y redes sociales

10. ¢ Qué medios de promocion planea usted en un futuro implementar a su negocio?
Se planea desarrollar una pagina web ya que sera de gran beneficio para el centro.

d) Tecnologia de uso

11. { Mencione los equipos tecnoldgicos utilizados en su negocio?

Tenemos equipos tecnoldgicos con el que se realiza la inyeccion de células madre.
12. ¢ Cual es el costo aproximado de inversién inicial en equipos tecnoldgicos en su negocio?
Contamos con una inversion de $10000

13. ¢ Cada que tiempo usted invierte en equipos tecnolégicos?

Estos equipos son de gran de inversion por lo general realizar un cambio cada 4 afios se

presentaria en ellos algun tipo de desperfecto.

14. ; Como determino el equipo tecnoldgico necesario para implementar en su negocio?

Realmente el encargado de realizar estas decisiones fue lo que es el propietario que el

cirujano en base a su experiencia.

15. ¢ Cree usted que los activos con los que cuenta su negocio son los suficientes?

Realmente si son suficientes ya que se tiene establecidos los procedimientos de acuerdo a

tiempos establecidos como lo que es cita previa.

16. ¢ Cuales son las diferentes areas con las que cuenta su negocio?
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Cuenta con areas de recepcion, cosmetologia, administracion, area restringida.

e) Laboral

17. ; Mencione los beneficios con que cuentan sus empleados?

Todos los que trabajan en este centro estético contamos con los beneficios de ley

18. ¢ Cual es el numero de empleados con los que cuenta su negocio?

Se encuentran trabajando 4 personas

19. ¢ Cual es el costo de realizar una capacitacion a sus empleados?

Realizamos capacitamos cursos constate seis veces al afo.

20. ¢Cual es el cargo de cada uno empleados?

Son dos cosmetologas, una administradora y el cirujano plastico el doctor Diego Peral.

21. (Cuél es el sueldo de cada uno de los empleados?

Los sueldos varian de acuerdo al nimero de clientes, pero por lo general los sueldos van
desde $500 a $800.

22. ¢Sus empleados bajo qué régimen de contratacion trabajan?

Todos los empleados cuentan con un contrato de trabajo.

23. ¢ Cuantas horas diarias trabajan sus empleados?

Las horas de trabajo en la semana son 40 y si se sobrepasa se realiza el pago de estas.

24. ¢ Cudles fueron los requisitos minimos para la contratacion de su personal?
f) Tributario

25. ¢ Mencione las obligaciones tributarias con las que cumple su negocio?

Se realiza las declaraciones mensuales y el impuesto a la renta.

26. ¢Cual es el costo de cada una de las obligaciones tributarias que cumple su negocio?

Esta actividad se encarga el administrador por lo general su costo seria dentro del sueldo de

este.

g) Funcionamiento
27. ¢ Cuales permisos de funcionamiento que se encuentra sujeto su negocio?
208



Necesitamos el permiso del ministerio de salud, bomberos, del Sri, patente municipal de

forma basica.

28. ;Cuales son los costos uno de los permisos de cada uno de los permisos de

funcionamiento de su negocio?

Se establece un valor inicial de $3000.

29. ;Como determino el lugar adecuado de funcionamiento del negocio?

El centro es propiedad del duefio por lo que el realizo la construccion.

30. ¢Cudl es su horario de atencion de su negocio?

Nosotros tenemos un horario de atencion de 8:00 a 20:00 de lunes a sabado

31. ¢En qué horario considera usted que hay mas afluencia de clientes?

Por tarde generalmente es cuando desea realizar una cita nuestros pacientes.

32. ;Cuantos clientes aproximados atiende en un mes?

Se atiende un aproximado de 170 clientes.

Analisis:
El centro de estética facial y corporal realiza actividades como la cirugia plastica que es

necesario un doctor especialista, cuentan con equipo tecnolégico adecuado riesgos son

menores, pero estos son uno de los servicios mas solicitados.

Es importante la calidad de los servicios que se realizaron de ello depende el prestigio del
centro y el futuro del mismo, gracias a esto el centro cuenta un namero de clientes fijo y que

dia a dia aumentan.

La constante preocupacion de las personas en el cuidado personal en la actualidad esta

creciendo.
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Entrevista 11
Bell Stétic spa Carolina Arteaga Cosmetdloga (Administradora)

a) Tipo de servicios

1. ¢Mencione los servicios que brinda este centro de nutricion o estética?

Nuestro negocio proporciona tratamientos de renovacion facial, eliminacion de grasa
localizada y Aero bronceado, entre los tratamientos mas minuciosos tenemos: fajas
reductoras, productos faciales, mascarillas, radio frecuencia, microdermoabrasion,

lipocavitacion, vacunoterapias.

2. ¢Cudles son los servicios més solicitados en su negocio?

En nuestro centro se solicita los tratamientos mas econdmicos que son los de nuestra linea

de renovacion facial, debido posiblemente que se encuentran a un precio muy accesible.

3. ¢Usted realiza una actualizacion o innovaciones a los servicios que presta su negocio

mencione a cuales servicios?

Las actualizaciones en tratamientos, personal son indispensables para el negocio en que se

encuentra Bell Stetic Spa.
b) Precio

4. ¢CoOmo establecio los precios de los servicios que presta su negocio?

Los precios fueron establecidos analizando a la competencia y mantenernos a la par e incluso

unos poco mas econdémicos en algunos de nuestros tratamientos.

5. ¢Cual es el precio de cada uno de los servicios en su negocio?

Los precios van desde $20 hasta tratamientos mas complejos como puede ir $800 de acuerdo

a las condiciones del paciente.

6. ¢Cual es el margen de utilidad que establecié para fijar el precio de los servicios

ofertados?

El margen de utilidad que se establece es considerable que le permite a Bell Stetic Spa

mantenerse en la competencia.
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c) Promocion

7. ¢Cual es el costo de los medios de promocién que ha utilizado?

Los costos que se asignado de manera mensual es de $150.

8. ¢Cada qué tiempo invierte en medios de promocion en su negocio?

Los medios de promocion se establecen de manera constante cada 3 meses.

9. ¢cuales medios de promocidn cree usted que le han servido de mayor beneficio?

Las redes sociales y los volantes nos han permitido darnos a conocer en la cuidad de Ibarra.
10. ¢Qué medios de promocion planea usted en un futuro implementar a su negocio?

Se planea desarrollar ain maés la pagina web.

d) Tecnologia de uso

11. ;Mencione los equipos tecnoldgicos utilizados en su negocio?

Contamos con aparatos tecnoldgicos de alta tecnologia y calidad, brinda a nuestros clientes
muy buenos resultados, como con equipo especifico para realizar la microdermoabrasion y

tratamientos faciales.
12. ;Cudl es el costo aproximado de inversion inicial en equipos tecnolégicos en su negocio?
Se mantiene un costo de $8000 en aparatos tecnoldgicos.

13. ¢ Cada que tiempo usted invierte en equipos tecnolégicos?

Se realiza una reinversion de acuerdo al uso de los aparatos por lo general el uso de vida util

esde 5-10 afios, pero esperar a los 10 afios se convertiria en aparatos obsoletos en la estética.

14. ; Como determino el equipo tecnoldgico necesario para implementar en su negocio?

Se realiz6 unos asesoramientos de personal especialmente.

15. ¢ Cree usted que los activos con los que cuenta su negocio son los suficientes?

Por ahora si son suficientes pero un futuro se planea ampliar la infraestructura.

16. ¢ Cuales son las diferentes areas con las que cuenta su negocio?
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Contamos con &reas como recepcion, area de venta de productos estéticos, &reas de
renovacion facial o tratamientos estéticos y eliminacion de grasa tratamientos corporales y

por ultimo el are bronceado.

e) Laboral
17. ;Mencione los beneficios con que cuentan sus empleados?

Nuestros empleados cuentan con todos los beneficios que exige la ley.

18. ¢ Cudl es el nimero de empleados con los que cuenta su negocio?

Contamos con 3 personas

19. ¢ Cuédl es el costo de realizar una capacitacion a sus empleados?

Las capacitaciones no se realizan es necesario que los empleados se actualicen de manera
independiente, las capacitaciones por parte del centro se las realiza dos veces al mes,
gastando un promedio anual de $1500.

20. ¢Cual es el cargo de cada uno empleados?

Contamos con dos cosmetologas y una ayudante de cosmetologia que a su vez se encarga de

la recepcion.

21. ¢ Cual es el sueldo de cada uno de los empleados?

Los sueldos para una cosmetéloga dependen, de las horas que se desempefie nuestras
cosmetdlogas ganan un promedio de $800 a $900 de forma mensual.

22. ;Sus empleados bajo qué régimen de contratacion trabajan?

Todos los empleados cuentan con un contrato de trabajo y las estipulaciones claras de cada
una de sus actividades.

23. ¢Cuantas horas diarias trabajan sus empleados?

Las cosmetdlogas trabajan de acuerdo a la agenda que se le asigna, pero no se supera un

promedio de 8 horas diarias.

24. ¢ Cuales fueron los requisitos minimos para la contratacion de su personal?

Los requerimientos fueron los certificados de estudio y actualizaciones, asi como un minimo
de experiencia de 3 afios.
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f) Tributario

25. ¢ Mencione las obligaciones tributarias con las que cumple su negocio?

Basicamente contamos con la obligacion de manera mensual del IVA.

26. ¢Cual es el costo de cada una de las obligaciones tributarias que cumple su negocio?

Nuestra recepcionista en la actualidad se encarga de esta actividad por lo que dentro de su

sueldo cubre este rubro por ahora.

g) Funcionamiento

27. ¢ Cuales permisos de funcionamiento que se encuentra sujeto su negocio?

En necesariamente la autorizacion del ministerio de salud, bomberos, municipio, ruc.

28. ¢(Cudles son los costos uno de los permisos de cada uno de los permisos de

funcionamiento de su negocio?

De manera inicial se estaria realizando un gasto aproximado de $500.

29. ¢Como determino el lugar adecuado de funcionamiento del negocio?

El lugar fue buscado de manera minuciosa para adaptarnos al lugar y nuestras necesidades.

30. ¢Cual es su horario de atencion de su negocio?

Nuestro horario de atencion es desde las 9:00 am a 18pm de lunes a sabados.

31. ¢En qué horario considera usted que hay mas afluencia de clientes?

En las tardes los pacientes toman un horario de relajacion.

32. ¢ Cuéntos clientes aproximados atiende en un mes?

Se atiendo un aproximado de 120, depende mucho de la temporada del afio promociones que

se apliquen.
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Andlisis:

Bell Stétic spa realiza tratamientos faciales y corporales, asi como también la venta de
productos, para complementar los tratamientos a sus pacientes, este centro brinda en sus
tratamientos alta calidad contando con equipo tecnoldgico muy avanzado, cuenta con un
equipo de trabajo de alta calidad y con experiencia necesaria. Este centro cuenta con precios

accesibles y van de acuerdo a las condiciones de cada uno de los pacientes.

Bell Stétic brinda a sus clientes una variedad de servicios y siempre se encuentra en busca

de adaptar a centro nuevos servicios que atraigan al cliente.
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ANEXO 4

PROFORMAS

FERROMEDICA MUEBLES

INICIO NOSOTROS ~ CONTACTO

Producto Precio

# §45.00
g §78.00

$196.90

Apply Coupon

Total del carrito

Subtotal §565.90
Envio Resto del pais, costo de envio no incluido
LVA §6791
Total $633.81

NOTICIAS

Cantidad

O

G

TIENDA MI CUENTA

Total

$135.00

§234.00

$196.90

Update Cart

|
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HOSMETAL ECUADOR MUEBLES

INICIO f PRODUCTOS DESPACHO A TODO EL ECUADOR L& EMPRESA PORTAFOLIO CONTACTENOS

Producto Precio Cantidad Total

x ‘J Camilla Para Masaje O Spa - Nueva §109.00 = £218.00

na
4

I
- - e e oo e ol P
» O{CHE PARA A EE GA $55.00 = 1118.00
L
.
LIH

Subtotal £394.00

Impuesto 20,00

Total £304.00
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Soluciones Fslélicas

i U camito

PRODUCTOS EN SU CARRITO

! Carrito: 3 Productos

APARATOLOGIA ESTETICA m COSMETICA | ACCESORIOS | CABELLO | CATALOGOVIRTUAL | COMO COMPRAR HOME

Su carrito contiene 3 productos

(4. Rezumen 02. Iniciar sesion 03. Direccion 04, Transporte 05, Pago
producto Descripeion Disp. Precio unitario Cant. Total
=y
i . i
; Punta de Diamante P ¥ 100 simn
s SHU- KR
—
) |
3 Ala Frecuencia En stock 5/, 350.00 5/ 350,00 ﬁ[
LN EU N 00EA
¥
i
E Micro dermoabrasion Ecleris E— 9 44500 ¥ 4400 E[
: UM
Total productos: 5. 550000
CUPONES prociens
o] TOTAL §/.5,900.00
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Importacién y Venta de Equipos de Cosmetologia y Estética de
Ultima generacién. Para Ventas e informacién: 042003220 Ext
271 o al 6000747. Escribenos a: info@dermalia.ec o una de
nuestras representantes,

Cliente: Alejandra Erazo Direccion: Urcuqui — Imbabura
Fecha: 29/10/2017 C.I: 1003829841

El presente documento garantiza |a calidad de los productos y mantiene una validez de 30 dias
posteriores a su emisién por una de nuestras representantes. La cantidad de productos
solicitados de 400 (g y ml) que se utilizan en un promedio de 40 a 45 clientes.

PRECIO PRECIO

DESCRIPCION CANT | UNITARIO TOTAL
Acido hialurénico 5ml caja ( 20 ampolletas) 1 16,00 16,00
Tonico de hierbas 400 ml. 1 10,60 10,60
Bélsamo Descongestivo 400g. 1 12,5 12,5
Filtro para méquina paquete (50 u) 1 10,00 10,00
Espuma Limpiadora 400 g 1 11,75 11,75
Crema exfoliante 400g 1 12,5 12,5
Mascarilla hidroplastia reparadora 400 g 1 134 134
Desmaquillante hialurinico 400 m alta 1 14,5 14,5
Aceite de naranja para masajes 400 ml 1 14,5 14,5
Gel frio de uva para masajes 400 m| 1 13,00 13,00
Esencias naturales caja de 8 esencias 100 m|
clu 1 17,00 17,00
Protector Solar 400 g 1 22,00 22,00
Esponjas de cosmetologia 50 en caja 1 10,00 10,00
caja de guantes quirdrgicos caja 50 pares 1 14,5

TOTAL
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Tode para s compodadon.
e

COMPUTOTAL PROFORMA No.000001345

cummata®mgiz: Bolivar 12-115 y Rafael Larrea Junto a Hotel La Victoria,
Centro Ibarra, Imbabura. 062-957-626 / 2605-086

Venta de computadoras partes y piezas, suministros de computacién, tonners y tintas de
impresoras, recarga de cartuchos, servicio técnico de computadores e impresoras alquiler
de proyectores, servicio garantizado.

CLIENTE: ALEJANDRA ERAZO C.I. 1003829841 DIRECCION:
IBARRA
TERMINOS COMERCIALES
Tiempo de Entrega: Inmediato maximo 5 dias.
Forma de Pago: Contado
Validez de la Oferta: 30 dias
Garantia: 1 afio por defectos de fabrica
DESCRIPCION CANTIDAD | P. UNITARIO | P. TOTAL
Computador escritorio
procesador Core I5 de 3.10G 1 803.57 803.57
Impresora multifuncién tinta
continua HP LaserJet 1325 n b 07,56 267,86
SUBTOTAL 1071,43
IVA 12% 128,57
TOTAL 1200,00
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DM. DISTRIBUIDORA

Cliente: ALEJANDRA ERAZO

Direccion:
Referencia:

Ciudad: ***NO EXISTE*#*

Codigo Descripcion

A0370302 ESFERO BIC PUNTA FINA AZUL(24)

PE0080S GRAPADORA BESTER GRO03 N.20/6
PPOORG7 PERFORADORA BESTER 008

P0057862109 PAPEL BOND A4 75GR RESMA

4100 COPYLASER(10)

AD100204 CARPETA MANILA IDEAL FOLDER
VICOL (500)

LAPIZ STAEDTLER 110 HB TRADITION
12)

CLIPS METALICO X 100 PAPER 33MM
GRAPAS 26/6 X 5000 BESTER(10)
BORRADOR PELIKAN PZ-60(60)

PROGRAMADOR DIARIO
(ECON)2017GAMA

A0340113

PC68880
PGO0942
A0050204
C0040033

(" b

Teléfono:

Fecha:
Vendedor:

Observacion:

UM Cantidad Bonif.  Precio U.

UN 24.00 0
UN 2.00 0
UN 2.00

2.00

30.00
12.00 0.6250

2.00 0.3600
2.00 09375
60.00 0.1340
2.00 5.2190

—""_"‘—*.m
i ) IRIBUIDORA N
! TEXTOSY (2ros !
o1 enort RUC 16012 3 !

| !
a1 {
FVaca; Ja <
! ,U:-’Z 9033 Gut |30 TEL. 2605. 382

Proform

No. 0000001303

2017/11/03
***NO EXISTE***

% Dscto.

10.00 0.750
10.00 0.536
10.00 0.580

0.00 0.000

10.00 1.116
10.00 0.750

10.00 0.072
10.00 0.188
10.00 0.804
10.00 1.044

Total

6.7500 *
4.8200 *
5.2200 *
6.0000

10.0400
6.7500

0.6400 *
1.6800 *
7.2300 *
9.3900 *

Total Impenible (*) : 58.39
Total No Imponible: 6.00

Gox\: SESENTA Y CUATRO . 86/100

Descuentos:
Valor del IVA.:

Recargos:
Total General:

.00
64.86
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i VIDRIERIA K

CARLOVID

Quifionez Arteaga Carios Andres

Matriz.: Av. Teodoro Gémez 9-17

y Bartolome Garcia Sucursal: Av. Atahualpa 15-47 y PRQFORMA

Francisco Bonilla

Cel.: 092 146 998 Telf: 2954 706 lbarra - Ecuador O O G D O O 4 3 1
Cliente: j/@ %h(“j 2 Sl P

rucics, 160382954 -4 recha: (B 11> 10D

Direccién:_ /barra TZI?; 06{6%%/@»3&“\10

cant. - DESCRIPCION V.INT. | V.TOTAL

2 ety S y=Jise Sl
512_7*&?» Clate Cop éf/

subtotal $
0% IVA
/ _ VA %
é\ JG;\ITREGUE (?NFORME /Ecis'i CONFORME TOTAI. jJO o
IMPRESO POR: Rojas Mena Jairo Santiago - AGENC!A PURLICITARIA MADE Graphics Telf.: 082 607 49S - lbarra Imp.; 401 - 500
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(3 Uni es Médicos Scrubs Maleny - U$S 24,00 en Mercado Libre - C| [= @ ]=]
& C () | & Esseguro | https://articulo.mercadolibre.com.ec/MEC- -uniformes-medic hig z
m?iflcado Q Registrate Ingresa @ Vender
VOIVer al iStado | KOpa y ACCesorios > Kopa > UIros Comparur | venaer uno igual

i
!
@

o

~

Nuevo - o
Uniformes Médicos Scrubs <
Maleny

Us$s 24

Paga en cuotas

Cantidad:

~
1 Comprar

Entrega a acordar con el vendedor

Informacion sobre el vendedor

n = Administrador de anunc

Mishel Benitez (14936350409... »

Campafia

Lo

( Cuenta publicitaria

|— Crear cugnta publictaria

&8 Conjunto de anuncios
Pibico
Unicaciones

Presupuesto y calendario

Cerrar

Nombre del conjunto de anunciog ~ US- 1864

Guardar este piblica

Ubicaciones

Mugstra fus anuncios a s p

Nas a0ecuadas en os lugares comec

0 illuevo! Anuncios en elinicio de Messenger

‘Ahara puedes publicar anuncios que las personas verén en la pestafia "lnicio” de su aplicacion de
Iessenger para celulares. Esta opcion tamhién estd disponible en las ubicaciones automéficas. Mas
informacion

# Ubicaciones automaticas {recomendada)

3 informaciin.

Presupuesto §

Presupuesto del conjunto d.., ¢ $35,00
S50

35 8 35 que legan us anuncios y,

Tu seleccion dz
piiblico &3
bastants amplia

Alcance potencial 29.000.000 personas

Resultados diarios estimados
Aleance
230-1.100

#Te resuaron (fies estes estimaciones?
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PROYECCION DE LA INFLACION

ARO %DE
INFLACION

2013 2,70

2014 3,67

2015 3,38

2016 1,12

2017 2.72
(INEC, 2017)

ANEXO 5

Para la determinacion de la inflacion, se utiliza informacién del instituto nacional de censos
y estadisticas, de la inflacién generada en Gltimos cuatro afios en el pais, posteriormente se

realiza un promedio para determinar la inflacion para el afio el afio 2017.
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Anexo 6

Tabla de amortizacion en la cooperativa de ahorro y crédito Andalucia y requisitos

para el préstamo

Microcréditos de hasta $ 30.000 a un plazo maximo de 54 meses para adquisicion de

Activos Fijos, otorgado a microempresarios que registran un nivel de ventas o ingresos

anuales inferior a USD 100,000.00; destinado para actividades de produccion artesanal,

industrial, de comercio y servicios.

— Ser ecuatoriano o extranjero con cédula de identidad ecuatoriana.

— Tener una edad entre 18 a 79 afos.

— Ser socio activo de Andalucia.

Requisitos:

Abrir una cuenta de ahorro con USD $80,00

Llenar la solicitud de crédito.

Original y copia de cédula de ciudadania a color con el certificado de votacion
vigente (ecuatorianos)

Original y copia de cédula de identidad o pasaporte (extranjeros).
Planilla de servicio basico (Agua, luz o teléfono).

Croquis del domicilio y negocio.

Copia de matricula de vehiculos o impuesto predial.

Original del certificado de gravamenes e hipoteca.

Escritura publica de adquisicion del inmueble.

Original del informe de regulacién metropolitana.

Ficha catastral.

(Andalucia, 2017)
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Tabla de amortizacion

MONTO: $ 14.115,04 TASA: 14,00%
PLAZO: 45 Afios ADJUDICACION; 01/01/2018
Nro. Fecha Pago Int. pagado Cap. pagado Saldo

1 31/01/2018 $ 353,79 $ 164,68 $189,11 $13.925,93

2 02/03/2018 $ 353,79 $ 162,47 $ 191,32 $13.734,61

3 01/04/2018 $ 353,79 $ 160,24 $ 193,55 $13.541,05

4 01/05/2018 $ 353,79 $ 157,98 $ 195,81 $13.345,24

5 31/05/2018 $ 353,79 $ 155,69 $ 198,09 $ 13.147,15

6 30/06/2018 $ 353,79 $ 153,38 $ 200,41 $12.946,75

7 30/07/2018 $ 353,79 $ 151,05 $ 202,74 $ 12.744,00

8 29/08/2018 $ 353,79 $ 148,68 $ 205,11 $12.538,89

9 28/09/2018 $ 353,79 $ 146,29 $ 207,50 $12.331,39 | Interés afio 1
10 28/10/2018 $ 353,79 $ 143,87 $ 209,92 $12.121,47 $1.824,67
11 27/11/2018 $ 353,79 $141,42 $212,37 $11.909,10 | Principal afio 1
12 27/12/2018 $ 353,79 $ 138,94 $ 214,85 $11.694,25 $2.420,79
13 26/01/2019 $ 353,79 $ 136,43 $ 217,36 $11.476,89

14 25/02/2019 $ 353,79 $ 133,90 $ 219,89 $11.257,00

15 27/03/2019 $ 353,79 $131,33 $ 222,46 $11.034,54

16 26/04/2019 $ 353,79 $128,74 $ 225,05 $10.809,49

17 26/05/2019 $ 353,79 $126,11 $ 227,68 $10.581,81

18 25/06/2019 $ 353,79 $ 123,45 $ 230,33 $10.351,48

19 25/07/2019 $ 353,79 $ 120,77 $ 233,02 $10.118,45

20 24/08/2019 $ 353,79 $ 118,05 $ 235,74 $9.882,71

21 23/09/2019 $ 353,79 $ 115,30 $ 238,49 $9.644,22 | Interés afio 2
22 23/10/2019 $ 353,79 $112,52 $241,27 $9.402,95 $1.463,15
23 22/11/2019 $ 353,79 $ 109,70 $ 244,09 $9.158,86 | Principal afio 2
24 22/12/2019 $ 353,79 $ 106,85 $ 246,94 $8.911,93 $2.782,32
25 21/01/2020 $ 353,79 $ 103,97 $ 249,82 $8.662,11

26 20/02/2020 $ 353,79 $ 101,06 $ 252,73 $8.409,38

27 21/03/2020 $ 353,79 $98,11 $ 255,68 $8.153,70

28 20/04/2020 $ 353,79 $ 95,13 $ 258,66 $ 7.895,04

29 20/05/2020 $ 353,79 $92,11 $ 261,68 $7.633,36

30 19/06/2020 $ 353,79 $ 89,06 $ 264,73 $7.368,62

31 19/07/2020 $ 353,79 $ 85,97 $ 267,82 $7.100,80

32 18/08/2020 $ 353,79 $82,84 $ 270,95 $ 6.829,86

33 17/09/2020 $ 353,79 $ 79,68 $274,11 $ 6.555,75 | Interes afio 3
34 17/10/2020 $ 353,79 $ 76,48 $277,31 $6.278,44 $1.047,63
35 16/11/2020 $ 353,79 $ 73,25 $ 280,54 $5.997,90 | Principal afio 3
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36 16/12/2020 $ 353,79 $ 69,98 $ 283,81 $5.714,09 $3.197,84
37 15/01/2021 $ 353,79 $ 66,66 $ 287,12 $5.426,97

38 14/02/2021 $ 353,79 $ 63,31 $ 290,47 $5.136,49

39 16/03/2021 $ 353,79 $59,93 $ 293,86 $4.842,63

40 15/04/2021 $ 353,79 $ 56,50 $ 297,29 $ 4.545,34

41 15/05/2021 $ 353,79 $ 53,03 $ 300,76 $ 4.244,58

42 14/06/2021 $ 353,79 $ 49,52 $ 304,27 $3.940,31

43 14/07/2021 $ 353,79 $ 45,97 $ 307,82 $ 3.632,49

44 13/08/2021 $ 353,79 $42,38 $311,41 $3.321,08

45 12/09/2021 $ 353,79 $ 38,75 $ 315,04 $ 3.006,04 | Interés afio 4
46 12/10/2021 $ 353,79 $ 35,07 $ 318,72 $2.687,32 $ 570,06
47 11/11/2021 $ 353,79 $31,35 $ 322,44 $ 2.364,88 | Principal afio 4
48 11/12/2021 $ 353,79 $ 27,59 $ 326,20 $ 2.038,68 $3.675,41
49 10/01/2022 $ 353,79 $ 23,78 $ 330,00 $1.708,68

50 09/02/2022 $ 353,79 $ 19,93 $ 333,85 $1.374,82

51 11/03/2022 $ 353,79 $ 16,04 $ 337,75 $1.037,07

52 10/04/2022 $ 353,79 $12,10 $ 341,69 $ 695,39

53 10/05/2022 $ 353,79 $8,11 $ 345,68 $ 349,71

54 09/06/2022 $ 353,79 $4,08 $ 349,71 $ 0,00

Interés afio 5

$ 84,05

Principal afio 5

$ 2.038,68

(Andalucia, 2017)

Nota: La tabla de amortizacion fue proporcionada por el simulador de créditos de la

pagina web de la cooperativa de ahorro y crédito Andalucia.
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ANEXO 7

Depreciacion de propiedad planta y equipo

Periodo Cuota de Cuota de Depreciacion Valor en
depreciacion depreciacion acumulada libros
anual mensual
Afio 1 756,00 63,00 756,00 7644,00
Afio 2 756,00 63,00 1512,00 6888,00
Afio 3 756,00 63,00 2268,00 6132,00
Afio 4 756,00 63,00 3024,00 5376,00
Afio 5 756,00 63,00 3780,00 4620,00
Afio 6 756,00 63,00 4536,00 3864,00
Afio 7 756,00 63,00 5292,00 3108,00
Afio 8 756,00 63,00 6048,00 2352,00
Afio 9 756,00 63,00 6804,00 1596,00
Afio 10 756,00 63,00 7560,00 840,00
Elaborado por: La autora (2017)
Depreciacion de muebles y enseres
Periodo Cuota de Cuota de Depreciacion Valor en
depreciacién depreciacién acumulada libros
anual mensual
Afio 1 390,59 32,55 390,59 3949,31
Afio 2 390,59 32,55 781,18 3558,72
Afio 3 390,59 32,55 1171,77 3168,13
Afio 4 390,59 32,55 1562,36 2777,54
Afio 5 390,59 32,55 1952,96 2386,95
Afio 6 390,59 32,55 2343,55 1996,35
Afio 7 390,59 32,55 2734,14 1605,76
Afio 8 390,59 32,55 3124,73 1215,17
Afio 9 390,59 32,55 3515,32 824,58
Afio 10 390,59 32,55 3905,91 433,99

Elaborado por: La autora (2017)
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Depreciacion de equipo de computo.

periodo Cuota de Cuota de Depreciacion Valor en
depreciacion depreciacion acumulada libros
anual mensual
Afio 1 360,00 30,00 360,00 840,00
Afio 2 360,00 30,00 720,00 480,00
Afio 3 360,00 30,00 1080,00 120,00

Elaborado por: La autora (2017)
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ANEXO 8

Proyeccion de demanda para servicios de nutricidn y estética

Total de nimero de % de Preferencia de Frecuencia . Pe_rspnas a Personas a Total de ANNUAL
s . de uso por | Frecuencia de asistir al L Afio 1
personas a asistir o - preferencia los o . asistir al centro personal a
Servicios . servicios | uso por servicio | centro una o
demanda por tipode |encuestados dos veces por asistir
Lo . - (unavez | (2vecesal mes) |vez por
insatisfecha Servicios por servicio mes mensualmente
al mes) mes
Asesoria
14 nutricional 37,5% 81 75% 60 0 60 720
Tratamientos
estéticos 62,50% 133 83% 0 110 220 2640
TOTALES 214 70 123 280 3360

Elaborado por: La autora (2017)
Nota: La demanda insatisfecha fue determina, a través la diferencia entre la demanda real que fue representada por un 20% de los encuestados, menos la oferta real que

fue establecida por 8% de los encuestados, mismos resultados que se puede observar en el estudio de mercado. Posteriormente la proyeccién demanda fue establecida

por medio de las preguntas establecidas. La demanda insatisfecha es separada por el tipo de servicios a ofertarse en el centro, seguidamente se multiplica por la frecuencia

de uso mensual por servicio, posteriormente establecer la demanda mensual para servicio de asesoria nutricional y tratamientos estéticos.

Total de nimero | Servicios % de Preferencia | Frecuencia | Frecuencia | Personasa | Personasa Total de DEMANDA ANUAL
de personas a preferencia de los de uso por | deusopor | asistir al asistir al personas ANO 2
asistir o demanda por servicio | encuestados | servicios ( | servicio (2 | centrouna | centro dos asistir de
insatisfecha por servicio | una vez al veces al Vez por | veces por mes manera
mes) mes) mes mensual
Asesoria
nutricional 37,5% 82 75% 61 0 61 732
218 -
Tratamient
0s estéticos 62,50% 136 83% 0 112 224 2688
218 61 112 285 3420
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, . Frecuencia | Frecuencia | Personas a Total de
Total de nimero % de Preferencia de uso por | de uso por asistir al Personas a ersonas
de personas a - 0 . de los SOp S0 p asistir al perst DEMANDA ANUAL
e Servicios preferencia servicios (| servicio (2 |centrouna asistir de -
asistir o demanda .. | encuestados centro dos ANO 3
o por servicio - una vez al | veces al vez por manera
insatisfecha por servicio Veces por mes
mes) mes) mes mensual
Asesoria
nutricional 37,5% 83 75% 62 0 62 744
221 .
Tratamientos
estéticos 62,50% 138 83% 0 114 228 2736
221 62 114 290 3480
, . Frecuencia | Frecuencia | Personas a Total de
Total de nimero % de Preferencia de uso por | de uso por asistir al Personas a ersonas
de personas a - . |delos 0P 0P asistir al Persc DEMANDA ANUAL
e Servicios preferencia servicios (| servicio (2 |centro una asistir de -
asistir o demanda . .| encuestados I | centro dos ANO 4
insatisfecha por servicio por servicio una vez al |veces a vez por veces por mes manera
mes) mes) mes mensual
Asesoria
nutricional 37,5% 85 75% 63 0 63 756
226 -
Tratamientos
estéticos 62,50% 141 83% 0 117 234 2808
226 63 117 297 3564
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. . Frecuencia | Frecuencia | Personas a Total de
Total de nimero Preferencia L Personas a
% de de uso por | de uso por | asistir al L personas
de personas a - . |delos o > asistir al L DEMANDA
e Servicios preferencia servicios ( | servicio (2 |centro una asistir de -
asistir o demanda .. | encuestados centro dos ANUAL ANO 5
L por servicio - una vez al | veces al vez por manera
insatisfecha por servicio Veces por mes
mes) mes) mes mensual
Asesoria
999 nutricional 37,5% 86 75% 64 0 64 768
Tratamientos
estéticos 62,50% 143 83% 0 118 236 2832
229 64 118 300 3600

Proyeccion de demanda para cinco afios
Elaborado por: La Autora (2017)

Nota: Las proyecciones fueron realizadas en base al crecimiento poblacion 1,62%

que se utilizo para determinar la poblacién en el estudio de mercado.
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ANEXO 9

Proyeccién de incremento de sueldos

Proyeccién de incremento en sueldos

Se realiza tomando como referencia al Gltimo incremento de 2,46% del afio 2016 a 2017, dato que se usa para

la proyeccion de sueldos para el afio dos, tres, cuatro y cinco afios proyectados del centro de nutricion y

estética Alejandra.

Sueldo a pagar afio 2 segun incremento

ANO 2 Afio 1
SALARIO |Incremento | Salario
BASICO bésico
384,23 9,23 375

Elaborado por: La autora (2017)
Nota: se utiliza el incremento de sueldos proyectado

Sueldo a pagar afio 3 segun incremento

ANO 3 Afo 1
SALARIO |Incremento | Salario
BASICO béasico
393,68 9,45 384,23

Elaborado: La autora
Nota: se utiliza el incremento de sueldos proyectado

Sueldo a pagar afio 3 segun incremento

ANO 4 Afio 1
SALARIO |Incremento | Salario
BASICO bésico
403,37 9,68 393,68

Elaborado por: La autora (2017)
Nota: se utiliza el incremento de sueldos proyectado
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Sueldo a pagar afio 5 segun incremento

ANO 5 Afio 1
SALARIO |Incremento | Salario
BASICO bésico
413,29 9,92 403,37

Elaborado por: La autora (2017)

Nota: se utiliza el incremento de sueldos proyectado
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ANEXO 10

Gastos de distribucion unitario para cada servicio a ofertar en el centro de nutricion y

estética Alejandra.

a.- GASTOS ADMINISTRATAIVOS

DETALLE

Sueldo administrativos 2,34
Facturero libretin de 150hojas con dos 0,05
copias de 1/2 pagina

Suministros de oficina 0,15
Sunimistros de limpieza 0,12
Arriendo 0,54
Depreciaciones 0,22
Agua 0,03
Enérgia Electrica 0,03
Teléfono 0,04
Internet 0,07
Gastos pre-operacionales 0,26
Permisos de Funcionamiento 0,09
TOTAL GASTOS 3,94

ADMINISTRATIVOS

b.- GASTOS FINANCIEROS
Intereses crédito Andalucia 0,54
TOTAL GASTOS FINANCIEROS 0,54

c.-GASTOS VENTAS

Publicidad redes sociales 0,19
TOTAL GASTOS VENTAS 0,19
TOTAL DE GASTOS 4,67

OPERACIONALES a+b+c

Elaborado: La autora
Nota: Los resultados fueron obtenidos de los gastos de distribucion mensuales dividido la proyeccion de
demanda mensual de servicios de asesoria nutricional y servicios estéticos (Anexo 4).
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ANEXO 11

Area a entrar en funcionamiento el centro de nutricion y estética Alejandra.
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ANEXO 12
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1. DEL PROYECTO

Plan de negocios para la creacion de un centro de nutricidn y estética en el canton San
Miguel de Urcuqui.

2. CONTEXTUALIZACION DEL PROBLEMA (ANTECEDENTES)

El cantén San Miguel de Urcuqui, se encuentra ubicado en la provincia de Imbabura, es
conocido por ser un cantén muy turistico, se encuentra conformado por seis parroquias que
son: Tumbabiro, Cahuasqui, Pablo Arenas, San Blas, La Merced de Buenos Aires. Estas
parroquias son conocidas por contar con atractivos turisticos de aguas termales de Agua
Santa de Chachimbiro, EI Arcoiris, Timbuyacu, asi como también flora y fauna que permite
al canton ser visitado por muchos turistas a su vez este canton en los ultimos afios es
conocido a nivel nacional ya que en este se desarroll6 el proyecto Yachay la ciudad del

conocimiento.

El canton San Miguel de Urcuqui en sus inicios fue un lugar poblado por indigenas y
mestizos su cantonizacion fue el 21 de junio de 1941, segun acuerdo Ejecutivo No. 372 de
9 de junio de 1941 publicado en el Registro Oficial No. 244 de junio 21 del mismo afio.
(Urcuqui, 2016).

A continuacion, se observa el arbol de problemas, en el que se menciona cada una de las

causas Y efectos del problema planteado:

El problema planteado para esta investigacion es la inexistencia de un centro de Nutricion y
estética, en el que puedan cuidar de su cuerpo y socializar en el cantén San Miguel de

Urcuqui.

Se ha identificado causas por las cuales en el problema planteado se ve aun presente la
ausencia de iniciativa por parte de los ciudadanos para el desarrollo de este tipo de servicio

por lo que ha provocado el estancamiento en cuanto a el desarrollo del canton, los ciudadanos



en algunas conversaciones han sabido expresar el temor de enfrentarse a establecer un
negocio que no cuentan con garantias de que se exitoso. En el cantdn son pocas personas
que ven en un negocio propio una fuente de ingresos debido a la ausencia de informacion de
los posibles beneficios al obtener como tener sus propios ingresos, ser su propio jefe, ayudar
a crecer juntos con el cantdn y brindar fuentes de empleo para los ciudadanos, esta situacion
se ha visto reflejado realizando una comparacion de crecimiento del Canton San Miguel de

Urcuqui con otros cantones de la provincia.

La mayoria de negocios que se presentan en el Canton Urcuqui son establecidos por personas
de otras ciudades que contaron con las mismas ideas de los Urcuquirefios, pero la diferencia
es, estas personas concretan la idea estableciendo un negocio, dejan de un lado el temor de

enfrentarse solo a un mercado y lograr su propio éxito.

Otra de las causas existentes es desconocimientos legal y permisos correspondientes para la
constitucion negocios y el correcto funcionamiento de este tipo de negocios, los ciudadanos
del cantén cuentan con ideas de negocios, pero ven el documentos legales de constitucion,
permisos una pérdida de tiempo y de dinero identificando a estos como una barrera en
establecer su negocio, lo que ha conllevado ausencia de constitucién y establecimiento de
empresas que brinden este tipo de negocios, causando en el Cantdn que los ciudadanos
busquen satisfacer sus necesidades en la ciudad mas cercana y dejando ese mercado con una

demanda alta sin cubrir permitiendo que el desarrollo de nuestro canton se vaya a otros.

Adicionalmente, otra causa es el escaso conocimiento por parte de los ciudadanos en el
desarrollo, planificacion y financiamiento este tipo de negocios que ha llevado al desarrollo
empresas con poco tiempo de vida y que no generan utilidad suficiente.

Es fundamental una correcta planificacion, identificacion de lugar correcto para establecer
el negocio, asi como también los costos a incurrirse y como solventarlos fuentes de

financiamiento, para lograr que el negocio que se pretende desarrollar se lo realice de la
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mejor manera y con resultados positivos tanto econémicos y de crecimiento del mismo
negocio, la mayoria de negocios se establecen si un estudio previo en base a su intuicion del
propietario, pero en algunos casos no es suficiente. Por esta razon es que se ha observado el

cierre de algunos negocios a algunos meses de haber abierto al publico.

Si no se adoptan medidas para contrarrestar el problema planteado, puede incurrirse en la

perdida de una oportunidad de negocio de crecimiento y desarrollo profesional.

Finalmente, es importante tomar en cuenta las causas y efectos mencionados para tomar
medidas correctivas de esta manera evitar perjuicios economicos y lograr el objetivo
planteado, en un desarrollo correcto del proyecto. Logrando asi una investigacion que sea

beneficiosa para el investigador y los involucrados.
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1.1ARBOL DE PROBLEMAS

CONSECUENCIA 1:
Estancamiento en el
desarrollo del canton vy
ausencia de fuentes de
trabajo.

CONSECUENCIA 2:
Ausencia de constitucion y
establecimiento de empresas
que brinden este tipo de
negocios

CONSECUENCIA 2:

Se desarrollan empresas con
poco tiempo de vida y que no
generan utilidad suficiente.

PROBLEMA DE INVESTIGACION:

INEXISTENCIA DE UN CENTRO DE UN CENTRO DE NUTRICION Y
ESTETICA EN EL CANTON SAN MIGUEL DE URCUQUI.

CAUSA 1:
Ausencia de iniciativa por
parte de los ciudadanos para el
desarrollo de este tipo de
servicios

Elaborado por: La Autora del proyecto

CAUSA 2:

Desconocimientos legales y
permisos correspondientes
para la constitucion empresas
y el correcto funcionamiento
de este tipo de negocios.

CAUSA 3:

Escaso conocimiento por parte
de los ciudadanos en el
desarrollo, planificacién vy
financiamiento en este tipo de
neaocios
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3 JUSTIFICACION

La investigacion que se plantea, busca la creacion de un centro de nutricidn y estética en el
Canton San Miguel de Urcuqui, ya que se ha tomado en cuenta el crecimiento poblacional
que en los Gltimos afios se ha dado en el Canton, asi como también un crecimiento econémico
gracias al turismo que se generado y un alto indice de personas que han llegado al canton
por razones de estudio y trabajo que se ha generado gracias a la obra en construccion de la
universidad de Yachay la Ciudad del conocimiento que se encuentra ya en funcionamiento.
La innovadora obra en construccion y ya en funcionamiento Yachay ha generado ain mas
el turismo es por ello que se a observado en la ciudad una apertura de maltiples de negocios

y un notable crecimiento econdémicos y fuentes de empleo.

El centro de nutricién y estética se lo observa como un negocio innovador debido a que no
existe negocios que brinden este tipo de servicios y que se le agrega un plus que es el spa,
en el que los ciudadanos pueden obtener un lugar de relajacion y confort, un lugar para

socializar con amigos y a su vez si es la opcion hacer uso del spa.

El proyecto se lo quiere desarrollar manteniendo una vision a futuro, de establecer un
negocio propio de la familia, una fuente de ingresos y sobre todo de poner en préactica los
conocimientos adquiridos en afios de estudio por parte de la investigadora en un proyecto de

su propiedad.

El proyecto planteado se lo desea desarrollar a nivel de otras ciudades que cuentan con este
tipo de servicios, tratando de cubrir un mercado insatisfecho que buscan satisfacer sus
necesidades fuera del cantdn.

El centro de nutricion y estética se encuentra dirigido a un mercado joven, oficinistas,
personas maduras tratando de complacer a estos por medio de un lugar comodo, musica, y

servicios interesantes en cuento a bebidas.

El proyecto a desarrollarse presentaras beneficiarios directos e indirectos entre los que

tenemos:
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Directos:
e Sera la investigadora ya que contard con un negocio de propio que le brindara
ingresos propios.
e Se veran beneficiados los trabajadores quienes participen en el inicio de proyecto
brindado fuentes de empleo.
e Los ciudadanos del canton contaran con un espacio diferente en el que puedan
relajarse, distraerse
Indirectos:
e La PUCESI también sera beneficiario ya que ayudara a los estudiantes a formar
profesionales por medio del desarrollo de este proyecto.
e La investigadora también es un beneficiario indirecto ya que podra poner en
practicas sus conocimientos adquiridos en las aulas de clases en el desarrollo de un

proyecto real y a su vez adquirir experiencia.

Por todas estas razones es que se ve en la necesidad de establecer un negocio y el desarrollo

del proyecto.

2. OBJETIVOS
2.10BJETIVO GENERAL

Elaborar un plan de negocios para la creacion de un centro de nutricion y estética en el

Canton San Miguel de Urcuqui.

2.20BJETIVOS ESPECIFICOS

2.2.1 Realizar un estudio de mercado analizando la oferta y demanda posible en
el Canton San Miguel de Urcuqui,

2.2.2 Desarrollar un estudio técnico administrativo identificando el manejo del
proyecto.

2.2.3 Disefar estrategias de Marketing para la difusion de los servicios del

centro de nutricion y estética
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2.2.4 Elaborar un estudio técnico econémico de los costos y precios para el
proyecto planteado.
2.2.5 Realizar la Evaluacion financiera de la factibilidad del proyecto que se

pretende desarrollar.

3. DESCRIPCION DEL PROYECTO

El presente proyecto pretende mostrar el logro y desarrollo practico del objetivo general que
es: elaborar un plan de negocios que permita la creacion de un centro de nutricion y estética
en el Canton Urcuqui, brindado a los ciudadanos un area de cuidado de su cuerpo y
socializar. El objetivo se lo ha planteado debido a la ausencia de la comercializacién de este
tipo de servicios en el canton antes mencionado, es por ello que se ha planteado objetivos
especificos: entre los que tenemos determinar la demanda y oferta del proyecto planteado
con ello identificado nuestro posibles mercado de venta y tener claramente identificada a la

competencia.

Se disefiara estrategias de marketing para la difusién de los servicios del centro de nutricion
y estética ayudando en la promocidn de proyecto y con ello motivando a los clientes para el

uso de los servicios que se brindarian.

Realizar el estudio técnico administrativo en el que identificaremos el nombre del negocio,
mision, vision entre otros aspectos importantes que ayudara al proyecto a desarrollarse

administrativamente.
También se procedera a elaborar un estudio econdmico de costos y precios a incurrirse en
los proyectos con ello identificaremos indicadores financieros y el capital requerido y como

se pretende financiarlo.

Tendremos una idea clara de costos, gastos ingreso he inversion necesaria para brindar este

tipo de servicios y la factibilidad de proyecto.
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A continuacién, se muestra la descripcion del proyecto, teniendo en cuenta que podran

realizarse modificaciones transcurso del desarrollo de la investigacion y asi el cumplimiento

del objetivo general de una forma mas eficiente.

5.1. INDICE DE CONTENIDOS

CAPITULO |
MARCO TEORICO

32.3 DEFINICIONES Y CONCEPTOS

324

325

32.3.1 Determinacion de Plan de Negocios
32.3.2 Estructura del Plan de Negocio
32.3.3 Obijetivos del Plan de Negocio

ESTUDIOS DE MERCADO

32.4.1 Determinacion Estudio de Mercado

32.4.2 Importancia Estudio de Mercado

32.4.3 Ventajas de realizar un Estudio de Mercado
32.4.3.1 Definicion de demanda
32.4.3.2 Demanda Presente
32.43.3 Oferta Presente

Estudio Técnico

32.5.1 Determinacion del Tamafio del Proyecto
32.5.2 Localizacion: Macro y Micro

32.5.3 Proceso de Produccion

32.5.4 Mano de Obra, Maquinaria y Equipos
32.5.5 Disefio de Planta

32.5.6 Programa de Produccion

32.5.7 Organizacion del Proyecto

32.5.8 Requerimientos legales, tiempo, y costos
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32.6

32.7

MARKETING
32.6.1 Determinacion de marketing
32.6.2 Estrategias del marketing
32.6.3 Estrategias de marketing para productos
32.6.4 Estrategias de marketing para el precio
32.6.5 Marketing Mix
5.16 7 P’S del marketing
5.16.1 Personas
5.16.2 Producto
5.16.3 Plaza
5.16.4 Precio
5.16.5 Promocion
5.16.6 Procesos

5.16.7 Posicionamiento

Estudio Econdmico-Financiero- Evaluacion Financiera
32.7.1 Determinacion Inversion
1.4.1.1 Inversion Fija
1.4.1.2 Inversion Diferida
1.4.1.3 Determinacion Capital de Trabajo
32.7.2 Determinacion Costos
1.4.2.1 Determinacion de costos Fijos
1.4.2.2 Determinacion de costos Variables
32.7.3 Determinacion de Gastos
1.4.3.1 Determinacion de Gastos Administrativos
1.4.3.2 Determinacion de Gastos Ventas y Financieros
32.7.4 Flujo de Efectivo
32.7.5 Estado de pérdidas y Ganancias
32.7.6 El precio
32.7.7 Determinacion Tasa Interna de Retorno (TIR)
32.7.7.1 Importancia de TIR
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32.8

32.9

32.7.7.2 Ventajas del TIR
32.7.8 Determinacion de Valor actual neto VAN

32.7.8.1 Importancia del VAN

32.7.8.2 Beneficios de la utilizacion del VAN
32.7.9 Definicion de (Periodo de recuperacion de la Inversién) PRI
32.7.10Punto de Equilibrio

CENTRO DE NUTRICION T ESTETICA
32.8.1 Determinacion de Nutricion

32.8.2 Determinacion de Estética

32.8.3 Tipos de estética y servicios que ofrecen

32.8.4 Mendus y dietas apropiadas para la nutricion

CANTON SAN MIGUEL DE URCUQUI
32.9.1 Historia

32.9.2 Parroquias que conforman el canton
32.9.3 Lugares turisticos

32.9.4 Tradiciones y costumbres

CAPITULO 11
ESTUDIO DE MERCADO

5.17 Antecedentes
5.18 Objetivos
5.19 Variables (oferta y demanda)
5.20 Indicadores
5.21 Matriz de relacion
5.22 Mecanica Operativa
5.22.1 Poblacion
5.22.2 Muestra
5.22.3 Observacion
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5.22.3.1 Encuestas
5.22.3.2 Entrevistas
5.23 Tabulacion y Analisis: de la informacion
5.24 Demanda Presente
5.25 Demanda Proyectada
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6 ORGANIZACION METODOLOGICA
El presente proyecto se elabora un plan de negocios que le permita la creacion de un centro
de nutricion y estética en el canton de San Miguel de Urcuqui , la cual se obtendra mediante
meétodos y técnicas que permitirdn mostrar la factibilidad y la viabilidad de proyecto
planteado.

6.1 METODOS GENERALES

6.1.1 Método Inductivo
El método Inductivo sera aplicado al realizar, al determinar la demanda y oferta del proyecto
en el canton Urcuqui, asi como también en el estudio de mercado en el que se establecera la

muestra de la poblacion a estudiar en el canton Urcuqui.

6.1.2 Método Deductivo

El método deductivo se aplicara en el transcurso de la investigacion, en el desarrollo del marco
tedrico con el fin de conocer conceptos informacién mas especifica, partiendo de aspectos

generales hasta llegar a una informacién concreta.

6.1.3 Meétodo analitico — sintético articulo de otro pais

Método Analitico se lo utilizara al desarrollar lo que es marco tedrico en el que se identificara
conceptos he informacion y a su vez analizando con esta influye en el desarrollo del proyecto.
En el desarrollo del proyecto identificaremos soluciones a posibles problemas que se puedan

presentar.

6.2 TECNICAS

Para recopilar la informacion necesaria se utilizara las siguientes técnicas de investigacion.

6.2.1 Observacion
Se realizara la observacion a locales que brinden este tipo de servicios similares con el objetivo

de recopilar la informacion necesaria que contribuya al desarrollo del proyecto; mediante la
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utilizacion de fichas de observacion se podré obtener informacidn importante para realizar un

analisis econémico financiero.

6.2.2. Encuesta
Se aplicarén encuestas previamente estructuras con preguntas de opcién multiple, enfocada
los ciudadanos del Canton Urcuqui con el objetivo de obtener informacion que nos ayuda a

determinar si es factible el establecimiento de este tipo de negocios en el Canton.

6.2.3. Entrevista
La entrevista se realizara a expertos que cuenten con la suficiente experiencia en este tipo de
negocios como iniciar posibilidades de crecer, asi como también a algunos clientes potenciales

que nos indiquen la acogida de estos servicios a ofrecer

6.3 INSTRUMENTOS

6.3.1 Ficha de Observacion
La ficha de observacion sera utilizada para el registro de los hallazgos encontrados con la

observacién y contar con constancia del trabajo realizado y apoyo para el proyecto a realizar.

6.3.2 Cuestionario

Se platearon preguntas abiertas y cerradas para la entrevista permitiéndonos conocer la

situacion real de los temas planteados.
6.3.3. Video

Se mantendra constancia en video de las entrevistas realizadas a los expertos, asi como

también a los clientes potenciales.
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6.4 MATRIZ DE RELACION

FIGURA 2: MATRIZ DE RELACION

OBJET’IVOS VARIABLE INDICADORE TECNICAS FUENTES DE
ESPECIFICO S S INFORMACIO
S N
Precio de venta  Encuesta Clientes y
propietarios
Precio Mecanismos
para_determmar Entrevista Propietarios
precios
Relacion conel  Observacion Clientes y
c_onsumldor Entrevista propietarios
final
Lugar de Venta  Encuesta Ciudadanos y
Turistas del
Canton Urcuqui
Plaza
A quienes estd  Encuesta Ciudadanos y
dirigido el turistas del
servicio Canton Urcuqui
Dfete;rm(;nar la Productos Encuesta Propietarios de
oterta ¢ € ofertados negocios
proyecto similares
planteado en el
Cantdn San
Miguel de Competencia Encuesta Propietarios de
Urcuqui negocios
similares
Product Mano de obra Encuesta Propietarios de
roducto negocios
similares
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Promocién

Tecnologia de
uso

Meses de mayor
demanda

Medios de
promocion

Satisfaccion de
la demanda

Encuesta 'y
observacion

Encuesta

Observacion

Encuesta

Propietarios de
negocios
similares

Propietarios de
negocios
similares

Entorno a los

negocios

Clientes de los
negocios
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FIGURA: 2 MATRIZ DE RELACION

OBJETIVOS VARIABLES | INDICADORES | TECNICAS FUENTES DE
ESPECIFICOS INFORMACION
Precio Precio de Compra Encuesta Turistas y
ciudadanos del
Determinar Canton
demanda del Forma de compra | Encuesta Turistas y
proyecto planteado ciudadanos del
en el caton San Canton
Miguel de Urcuqui i
Plaza Lugar de compra | Encuesta Turistas y
ciudadanos del
Canton
Variedad de Encuesta Turistas y
productos y ciudadanos del
servicios a ofrecer Canton
Producto Consumo semanal | Encuesta Turistas y
ciudadanos del
Canton
Meses de mayor Encuesta Turistas y
demanda ciudadanos del
Canton
Promocidn Mecanismos de Encuestas Propietarios a

Venta

negocios similares

Elaborado: La Autora
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7 CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

FIGURA 3: CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

RESPONSABL
ACTIVIDADES MES | MES I MES llI MES IV MES V e
SEMANAS /MESES
2| 3| 4| 1| 2| 3 2| 3 2| 3 2| 3

CAPITULO: | MARCO
TEORICO
Recopilacion de

o La Autora
Bibliografia
Andlisis: : de la informacion La Autora
Redaccién del marco teérico La Autora
CAPITULO:II ESTUDIO
DE MERCADO
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Disefio de Instrumentos de

L, La Autora
Investigacion
Aplicacion de Instrumentos La Autora
Tabulacion y Andlisis: : de

) . La Autora
la informacién
RESPONSABL
ACTIVIDADES MES | MES I MES Il MES IV MES V .
SEMANAS /MESES
2| 3 2| 3 2| 3 2| 3 2| 3

PEST La Autora
CAPITULO III:
ESTUDIO TECNICO
ADMINISTRATIVO
Localizacion La Autora
Infraestructura La Autora
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Estructura administrativa La Autora
CAPITULO IV
MARKETING
Estrategias del marketing

] La Autora
precio
Estrategias del marketing

La Autora

producto
Marketing MIX La Autora
CAPITULO V: ESTUDIO
ECONOMICO
Inversion de Capital La Autora
Costos La Autora
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RESPONSABL

ACTIVIDADES MES | MES I MES llI MES IV MES V .
SEMANAS /MESES
2| 3 2| 3 2| 3 2| 3 2| 3
Gastos La Autora
CAPITULO V ESTUDIO
FINANCIERO
Realizacién de estado de
o ) La Autora
pérdidas y ganancias
Determinacion de la
. La Autora
Rentabilidad
Conclusiones y
_ La Autora
recomendaciones
Presentacion del informe
La Autora

Final

Elaborado: Autora del Proyecto
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8 RECURSOS

Clasifique a los recursos en humanos, materiales y otros; frente a cada uno de estos determine

el costo 0 monto econémico requerido.

a) RECURSOS HUMANOS

Tabla 80: RECURSOS HUMANOS

RECURSOS COSTOS
Encuestadores $ 00,00
Subtotal $ 00,00

Elaborado: La Autora del proyecto

b) RECURSOS MATERIAL

Tabla 81: RECURSOS MATERIALES

RECURSOS COSTOS
Papel Bond $ 30,00
impresion de Fotografias $ 15,00
Anillados y Empastados $110,00
Fotocopias $ 10,00
Cds $ 30,00
Cartuchos de impresora $ 50,00
Material de oficina $ 10,00
TOTAL $255,00

Elaborado: La Autora del proyecto
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c) OTROS RECURSOS

Tabla 82: OTROS RECURSOS

RECURSOS COSTOS

Movilizacion $ 40,00
Refrigerios $ 10,00
TOTAL $ 50,00

Elaborado: Autora del Proyecto

SUBTOTAL $305,00
+15% $ 45,75
IMPREVISTOS

TOTAL $ 350,75

Elaborado: La Autora

8.1 FINANCIAMIENTO

Todos los gastos presupuestados para la elaboracion del proyecto seran financiados por la

autora.
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