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Resumen

El presente trabajo de investigacién se orienta a determinar la factibilidad técmica y
econdmica para la toma de decisiones en la “Creacién de un SPA dedicado a ofertar
servicio con preductoes elaborados en base a cacao en la cindad de Cuenca”, y que

asegure sustentabilidad y crecimiento futuro.

En este contexto, se gestionan y aplican diferentes estrategias y metodologias (FODA, PEST,
5 fuerzas de Porter, etc.} que oriente a identificar diversos componentes gue propicien el
enriquecimiento de datos ¢ informacion que asegure un estudio técnico y financiero
debidamente contextualizado con el entorno y el mercado existente.

La conclusion del presente trabajo de investigacion, provecta resultades positivos de
aceptacion, as{ también, en el aspecto financiero se obtuvieron resultados favorables con

grandes expectativas de crecimiento econdmico.

Eco. Paul Fernando Vanegas Manzano

DifieF z

Viviana Belén Ifliguez Torres Marcelo Andrés Lucero Salamea
0987585851 0958934931

vivibelen? ] @hotmail.com negrosao87(@hotmail com
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Abstract

This research work is oriented to finding out the technical and economical feasibility for
decision making to "Create a SPA that Provides Service of Cocoa Products in the City of

Cuenca® that assures sustainability and future growth.

In this context, different strategies and methodologies (SWOT, PEST, Porter’s 5 forces, etc.) are
managed and applied with the purpose of identifying diverse components which promote data
and information enrichment in order to assure a technical and finandal study that is properly

contextualized with the environment and existing market.

This research work concludes by projecting positive acceptance results. Similarly, in the

financial aspect, favorable results were obtained with great expectations of economic growth.

Economist Paul Fernando Vanegas Manzano

Viviana Belén Iniguez Torres Marcelo Andrés Lucera 5alamea
0987585851 09589345931
vivibelen91@hotmail.com negrosand ¥ @hotmail.com

Doto. Idiomag
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CAPITULO 1

1. Antecedentes

Muchos son los emprendedores cuya historia los ha llevado por caminos duros y
sacrificados para lograr grandes éxitos en sus proyectos, pues al plantearse ideas sélidas
han logrado identificar y desarrollar oportunidades de negocio que quizd puede

presentarse frente a nosotros y no la observamos.

Ciertamente, el iniciar nuevos retos de negocios implica asumir diversos riesgos que en
lo posible son atenuados a través de estrategias y manejo de informacion, lo que implica
apoyarse en herramientas y metodologias que posibiliten encaminar el negocio en

positivo, dispuesto a afrontar los cambios brindando calidad de servicio.

Desde muchos afios atras, el analisis FODA ha significado caso de estudio frente a
resolver diversas problematicas de planificacion y cultura organizacional,
constituyéndose en una herramienta de uso elemental al momento de diagnosticar, evaluar

y analizar la factibilidad técnica de emprendimientos

Al plantear el presente trabajo de investigacion fue necesario enfocarse en la calidad de
servicio que se brindara; por lo tanto, es imprescindible conocer los antecedentes y el
alcance que augura la estética y cosmetologia, por ello fue primordial conocer desde sus
inicios, la relacion e importancia en el ambito nacional e internacional; también es de

suma importancia conocer su impacto en la vida diaria de la poblacion.

1.1 Introduccién

Como parte de la descripcion introductoria las tendencias para negocios de belleza en los
ultimos afios responden a las necesidades de un publico objetivo mas conocedor y
exigente en su cuidado personal y pendiente de encontrar en el mercado nuevas ofertas y

servicios atractivos a sus necesidades.

Justamente, en el presente estudio de factibilidad, que procura la creacion de la empresa
Cos-Late dedicada a ofrecer un servicio personalizado de Spa con productos elaborados

en base al cacao; se efecttia un analisis exploratorio con el fin de conocer si en la ciudad



de Cuenca resulta viable el incursionar una empresa en el area cosmetoldgica y de Spa,

debido a que es importante que la investigacion disponga de informacion.

En perspectiva, Cos-Late ofrecera sus servicios a través de un analisis individual a cada
cliente para de esa forma otorgar un tratamiento personalizado y generar una experiencia
satisfactoria a sus clientes con productos que se adapten a sus necesidades, por ello, el
desarrollo del proyecto empleara un estudio exploratorio y descriptivo en la ciudad de
Cuenca, es asi, que el tipo de estudio descriptivo utilizara métodos cualitativos,
cuantitativos y explicativos, para la consecucion y logro de los objetivos especificos
basados en un estudio de mercado, estudio financiero, administrativo, del entorno y
técnico ya que se consideran procedimientos fundamentados en la recopilacion de datos,
los cuales se deben procesar para obtener informacion necesaria para la ejecucion del

proyecto.

En conclusion, el estudio de factibilidad para la creacion del Spa Cos-Late permitira
determinar la viabilidad del proyecto, mediante el estudio de los gustos y preferencias de

un target de mercado en el cual se ofrecera servicios con un valor agregado.
En este marco, el presente trabajo de investigativo comporta cinco capitulos:

En el primer capitulo se contextualiza a modo de antecedentes, aspectos sobre la ciudad
de Cuenca, su turismo y todo lo relacionado a la historia cosmetoldgica dentro y fuera del
pais, basandose en fuentes teoéricos e historicas, las cuales, patrocinaran las opiniones del

presente trabajo de analisis.

El segundo capitulo se examina el entorno y la empresa para desarrollar el posible ciclo
de vida del producto mediante un anlisis PEST, analisis FODA, para posteriormente
evaluar las cinco fuerzas de Porter, en complemento a ello, se analizara la empresa desde
un enfoque de planteamiento de estrategias para definir la estructura organizacional y la

mejora continua.

El tercer capitulo describe a profundidad, el estudio de mercado el cual analiza factores
como: servicio, demanda, competencia, precios y comercializacion, cuyo objetivo es

determinar qué tan competitivo serd Cos-Late en el mercado de la ciudad de Cuenca.



En el capitulo cuatro se despliega el estudio técnico que propone la localizacion ideal para
la empresa, su tamafio propuesto y se identifica los recursos necesarios para la ejecucion
del proyecto, entre ellos, el aspecto tecnoldgico requerido al momento de brindar los
servicios de Spa, se plantea una planificacién que indicara cada una de las actividades a
realizarse, en correspondencia a cada servicio que serd prestado, asi también, se

determinara la distribucion fisica para cada una de las areas del Spa.

Finalmente, el quinto capitulo propone el estudio financiero, que comprende la
elaboracion de balances financieros como parte del analisis de inversion inicial, sugiere
ademas un analisis del financiamiento que puede optar la empresa, analisis de ingresos y
egresos, y, por ultimo, el andlisis de la rentabilidad del proyecto para su posterior

ejecucion o implementacion en el mercado cuencano.

1.1.1 Marco teérico
Urbina (1998) indica:

Con el fin de hacer mas facil el proceso de realizacion y comprension del presente
anteproyecto es indispensable relacionar un glosario de términos claves que son

fundamentales para el desarrollo eficaz del mismo. (p. 190)

De acuerdo a la definicion anterior, es prudente y necesario definir un glosario de términos
y definiciones de relevancia para que el proyecto tenga una mejor interpretacion
insertando ademan conceptos claves que faciliten la adecuada comprension del presente

estudio.
Segun Sabater y Mourelle (2012) afirman que:

Un cosmético es, segun la reglamentacion, toda sustancia o preparado destinado a
ser puesto en contacto con las diversas partes superficiales del cuerpo humano
(epidermis, sistemas capilar y piloso, labios, ufias, 6rganos genitales; o con los
dientes y mucosa de la cavidad bucal), con el fin exclusivo o principal de
limpiarlas, perfumarlas, modificar su aspecto y/o corregir los olores corporales y/o

protegerlas o0 mantenerlas en buen estado. (p. 8)



Las autoras indican que los cosméticos son fundamentales para la estética y salud de las
personas ya que en estos Ultimos tiempos se ha incrementado notoriamente el uso de los

mismos.
¢ Qué es Spa?

Spa es un centro de relajacion, que se caracteriza por brindar servicios utilizando como
base principal el agua, ofreciendo tratamientos o terapias medicinales con el fin de liberar

tensiones acumuladas.
¢ QuE es estrés?

Es un estado de cansancio mental o un sentimiento de tensién provocado por la exigencia
o cualquier situacion que haga sentir a una persona frustrada, furiosa o nerviosa, también

se considera como la reaccion del cuerpo ante un desafio.
¢ Qué es cosmetologia?

Cosmetologia es la ciencia médica que estudia la piel y su tratamiento, es una rama de la
dermatologia; trata exclusivamente del estudio de la piel, sus técnicas y tratamientos para

embellecerla, es la ciencia que interviene en el aspecto fisico e imagen del ser humano
Masajes

Son el conjunto de fricciones, manipulaciones, amasamientos, presiones e impactos con
cierta intensidad realizados en distintas areas del cuerpo humano con fines estéticos,

terapéuticos o deportivos.
Mascarillas faciales

Son la mezcla de productos cosméticos o naturales los cuales crean una capa que es
aplicada sobre el rostro con una finalidad estética de limpiar, reparar, nutrir y reestructurar

la piel de la cara.

Estudio de factibilidad



El estudio de factibilidad es uno de tantos instrumentos metodologicos que favorece a la
toma de decisiones respecto al analisis y viabilidad de ejecucién de proyectos, por ello,

son necesarios para evaluar la creacion de nuevos emprendimientos.

Ente las herramientas y conceptos para entender con claridad la empresa y su entorno, se

puede sefalar:
Ciclo de vida del producto

Es el proceso cronoldgico que sufre un producto a través del tiempo desde su introduccién
en el mercado, pasando por varias etapas en la linea de tiempo hasta su posterior

desaparicion.
Anélisis PEST

Es una herramienta de analisis de los factores politicos, econdémicos, sociales y
tecnoldgicos, estos son factores externos de la organizacion que ayudan a identificar las
oportunidades y amenazas de la misma, eficaz para evaluar la situacion actual de la

empresa y asi identificar las principales fuerzas externas a un nivel macro.
Anélisis FODA

Disefiada para realizar un andlisis interno de la empresa (fortalezas y debilidades) y un
analisis externo (oportunidades y amenazas), apoyo fundamental para vislumbrar la base

de un plan de negocios utilizado para definir objetivos realistas y proponer estrategias.
Cinco fuerzas de Porter

Porter (1979) sefiala un modelo de cinco fuerzas las cuales son claves y fundamentales
para el éxito de una empresa, para el presente estudio de factibilidad se tomara en cuenta
dichas cinco fuerzas de la siguiente manera, tres de las fuerzas son enfocadas de forma
horizontal dirigidas a la competencia las cuales son: amenaza de productos sustitutos,
amenaza de los nuevos entrantes en el mercado y por ultimo rivalidad entre las empresas
0 competidores, y de manera vertical esta comprendida en dos fuerzas: el poder de

negociacion de los proveedores y poder de negociacion de los clientes.



(Porter, 1979) establece que el estudio de dichas fuerzas guia a un mejor entendimiento

enfocado al nivel de competitividad entre organizaciones.
Estudio de mercado

(Urbina, 1998) indica que un estudio de mercado es la etapa del proyecto la cual tiene
como objetivo determinar la demanda que estaria dispuesta a adquirir los consumidores
ya sea en bienes y servicios a un determinado precio provenientes de una nueva unidad

de produccion en un cierto periodo de tiempo.
Investigacion de mercado
Kotler y Armstrong (2008) indican:

“La investigacion de mercado comprende un proceso sistematico de disefio,
obtencion, analisis, y presentacion de los datos pertinente a una situacion de

marketing especifica que enfrenta una organizacion”. (p. 102)

En este contexto, los autores proponen que para determinar la factibilidad de un proyecto
es necesario realizar una investigacion de mercado, analizando diversos componentes
como clientes, competidores y mercado, al analizar estos factores, las empresas pueden
definir y crear un plan estratégico, el cual contribuye a una adecuada toma de decisiones

y asi lograr identificar las necesidades del cliente.
Estudio Técnico

Comprende todo lo relacionado con el funcionamiento y parte operativa del proyecto, el
cual indica la posibilidad técnica de elaborar un producto o prestar un servicio, dentro de
este estudio se analiza el tamafio, localizacion, instalaciones, suministros y la

organizacion necesaria para la produccion.
Proyecto

Se define un proyecto como el conjunto de actividades que se encuentran
interrelacionadas y coordinadas que ejecuta una empresa con el propoésito de alcanzar un

determinado objetivo.



Para el estudio financiero es importante mencionar los conceptos de mayor relevancia en
el ambito financiero ya que los mismos serviran como apoyo significativo para la toma

de decisiones y la interpretacion de los resultados del estudio propuesto.
Estudio Econdmico-Financiero

Consiste en la preparacion del presupuesto de ingresos y egresos de un proyecto,
aplicando criterios de tasas de amortizacion y depreciacion que corresponden a los activos
de las empresas, tanto tangibles como intangibles, para analizar los costos y gastos

incurridos en un proyecto.

1.2 La ciudad y el turismo
La ciudad de Cuenca es hermosa y paradisiaca, mantiene un clima que oscila entre los 14
y 18 grados centigrados durante los 365 dias del afio, siendo este un factor fundamental

para que durante todo el afio se genere gran afluencia de visitantes.

Cuenca conocida como Santa Ana de los cuatro rios, se destaca por tener una arquitectura
colonial manifiesta en sus diferentes iglesias de la urbe, es asi que la ciudad fue declarada
como Patrimonio Cultural de la Humanidad por la UNESCO, lo cual hace que tenga un

gran atractivo turistico.

Se encuentra rodeada por cuatro rios, los cuales son las fuentes de agua de region que se
originan en el Parque Nacional Cajas, por ello, Cuenca posee el agua méas pura a nivel

latinoamericano.

Muy tradicional es la elaboracion de los famosos sombreros de paja toquilla, conocidos a
nivel mundial por su fabricacion manual y muy codiciados especialmente en paises
europeos, todo ello hace que estos sombreros sean un gran regalo y a su vez se convierten

en un atrayente para los turistas que visitan la ciudad que no dudan en adquirirlos.

La gastronomia cuencana se caracteriza por sus platos tipicos los cuales son ricos en
sabores y deleitan a propios y extranjeros, uno de los mas conocidos es el chancho
hornado, el cual se caracteriza por su cascarita, fritada, sancocho y morcilla que se sirven
acompafados de mote, tostado y llapingachos. Otro de los platos tradicionales de la ciudad

es el cuy asado el mismo que se considera un platillo exdtico para los turistas nacionales



y extranjeros, la gastronomia de la ciudad es considerada como uno de los méas grandes

atractivos que tiene Cuenca.

Otro de los atractivos turisticos que tiene la ciudad son los diferentes museos ya que en
ellos se puede encontrar gran parte de la historia y cultura de Cuenca, representando de

gran interés para los turistas que deseen conocer acerca de la ciudad.

Cuenca se destaca por su actividad cultural, cuna de varios festivales internacionales como
el Festival de Cine “La Orquidea”, la Bienal Internacional de Cuenca y el Festival
Internacional de Artes Escenicas, se debe agregar una variedad de fiestas tradicionales
siendo la mas representativa “El Pase del Nifio Viajero” que se lo realiza el 24 de
diciembre de cada afio, este evento cultural-religioso multitudinario un alto porcentaje de
turistas de la misma forma, en el mes de junio se celebra el conocido Corpus Christi que

se caracteriza por la comercializacion de dulces en los alrededores del Parque Calderon.

Otro atractivo que se puede mencionar son las aguas termales ubicadas en la parroquia de
Bafos cuya ubicacion goza de diferentes hosterias que ofertan diferentes productos y
servicios; segun el Ministerio de Turismo, la ciudad de Cuenca recibe aproximadamente
120.000 turistas extranjeros al afio, en su gran mayoria son provenientes de paises como
Estados Unidos, Alemania, Peru, Argentina, Canada y Colombia, al parecer de los turistas
estadounidenses consideran a Cuenca una ciudad tranquila con una arquitectura colonial
lo que la hace bastante atractiva para el turista y un alto porcentaje de personas de la

tercera edad prefieren a Cuenca como destino para su jubilacion.

En esa misma linea, la Fundacion Municipal Turismo para Cuenca ha sefialado que en los
ultimos afos se registra el ingreso de aproximadamente 830.000 turistas entre mujeres y
hombres al afio, de los cuales 610.000 son turistas nacionales y 220.000 son turistas
extranjeros, asi también, se ha generado un incremento de visitas de un 26%; muchos de
estos visitantes se han visto atraidos por el conocido “Festival de la Musica” organizado
por la Alianza Francesa en el afio 2014, el mismo que tuvo una acogida de més de 20.000

asistentes.

El Comité Permanente de Festejos expone que los periodos que los turistas visitan la

ciudad de Cuenca es en verano, que rodea los meses de julio y agosto, del mismo modo,
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la ciudad goza de gran afluencia en sus fiestas tanto de fundacion como de independencia
en los meses de abril y noviembre, cada afio la ciudad tiene mayor acogida y aceptacion
de sus habitantes como de extranjeros, ha trascendido que en su mayoria son visitantes de
un nivel de estudios superiores que laboran en el sector de servicios profesionales tanto

en el ambito pablico como privado.

La diversidad y el colorido hace que la ciudad sea elegida como destino para vacacionar
pues ofrece algunas alternativas: turismo cultural, agroturismo, religioso, espiritual,
arqueoldgico, ecoldgico, turismo de deporte y aventura, mostrando al visitante muchas
opciones de entretenimiento, y para descasar la preferencia radica en hospedarse en

hoteles u hosterias.

1.3 Historia cosmetoldgica del Ecuador

El término cosmética proviene del griego Kosmeticos que significa belleza, Logos tratado;
se asocia con la higiene y el embellecimiento, los primeros humanos utilizaron plantas,
minerales y animales para crear sus propios cosméticos, como por ejemplo cremas,
mascarillas y protectores solares. En su gran mayoria, los primeros métodos de belleza
hacen referencia a la época de los egipcios y su estilo particular de elaborar sus

tratamientos para embellecer la piel.

Paquet (1998) indica que Cleopatra fue la mujer que pudo reunir gran cantidad de secretos
en relacion al cuidado de su belleza, su maquillaje, sus mascarillas y sus bafios de leche
marcaron huella en la historia de los cuidados de la piel, se dice también que fueron los
griegos quienes llevaron por Europa gran cantidad de productos y férmulas de belleza, es
decir, todo el concepto de la estética, era en los bafios en donde el amor por el cuidado del
cuerpo tenia lugar, ya que al bafio precedian varios ejercicios fisicos que se los realizaban

con agua fria.

La cosmética en Grecia tuvo un momento maravilloso sobre todo en los aceites, los cuales
se los extraia de flores, fue utilizado en actos religiosos, deportivos y en la vida diaria. En
el imperio romano, la estética generd obsesion para hombres y mujeres que atesoraban las

formulas cosmetoldgicas, se maquillaban, depilaban y se peinaban por igual, el cuidado



del cuerpo no era exclusivo del género femenino, pues los romanos cuidaban su aspecto

fisico mediante bafios y masajes.

Tanto en Grecia como en Egipto, existian esclavas que se dedicaban especificamente al

tratado y cuidado de la belleza de sus amos por medio de bafios y maquillajes.

En China, se daba mucha importancia al cuidado de las ufas, el brillante y rojo se

considera una parte esencial en la personalidad del individuo.

En contexto del Ecuador, tener una buena apariencia abre puertas en diferentes &mbitos
de trabajo y de la sociedad, ya que la imagen ofrece belleza y esto en Ecuador es bien
apreciado. La inversion en la belleza no es solamente es privativo de las élites, pues en el
mercado cosmetologico existen productos accesibles para cualquier bolsillo y se advierte
gran demanda en la fascinacion de las personas por su aspecto fisico, siendo la

cosmetologia un negocio rentable ya que sus consumidores no reparan en gastos.

Una encuesta realizada por la Asociacion Ecuatoriana de Productores vy
Comercializadores de Cosméticos indica que 98 de cada 100 ecuatorianos disponen al
menos de cinco productos cosméticos en sus hogares y puntualiza que el mercado de la
belleza genera aproximadamente $1000 millones al afio, observando un creciente ritmo

del 10% anual, a la vez que genera plazas de empleo en el pais.

El aumento de la industria de la cosmetologia se encuentra en ascenso, actualmente las
personas estan mas pendientes de su imagen, sabiendo que el cuerpo es un producto social

y los procesos para mantener la imagen han evolucionado.

En el Ecuador existen gran cantidad de centros cosmetoldgicos, entre los que se
encuentran Spa’s, salones de belleza, clinicas estéticas, los cuales ofrecen tratamientos
faciales, corporales y capilares, estos centros se caracterizan por tener decoraciones
modernas y un ambiente relajante. El auge de la estética en el Ecuador mediante la
difusion en los medios de comunicacion inicia aproximadamente hace veinte afios, desde
entonces el crecimiento por el cuidado estético personal ha ido incrementando
notoriamente, tanto en hombres como en mujeres, lo que hoy por hoy se considera ya un

estilo de vida.
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1.4 Cosmetologia en Cuenca
En sus principios los Spas estaban orientados en torno a las aguas termales, con el pasar

del tiempo, estos centros de descanso se convirtieron en espacios para la salud.

Como resefia historica, sus siglas provienen del latin Solus Per Aqua (salud mediante el
agua, Spa), los primeros visitantes eran personas de gran linaje y alto status, con el pasar
del tiempo estos se convirtieron en lugares codiciados en busca de mejorar la calidad de
vida, relajacion y revitalizacion encargados de la ayuda para mejorar la apariencia fisica,
en estos centros se encuentran masajistas, especialistas en reflexologia, podologia,

tratamientos faciales y corporales.

Hipdcrates el famoso médico nacido en Grecia conocido por la frase “que tu alimento sea
la Unica medicina”, se dedico en su obra escrita a estudiar las propiedades quimicas del
agua, analizar los efectos del contraste del agua fria y caliente; y a describir los problemas
higiénicos que conlleva el uso del agua, establecio que la parte de enfermedades se debe
a un desequilibrio de los fluidos internos del cuerpo, por lo cual, para curar dichos males
era imprescindible tener un cambio de hébitos que incluyen el uso de aguas termales,
sudar para expulsar toxinas y recibir masajes es por eso que los centros denominados Spa

aportan visiblemente a la salud y a la belleza del cuerpo humano.

Dentro del Spa, las bafiistas preparaban los contrastes de temperatura entre el agua
caliente y fria para que sus amas puedan tener una circulacién adecuada de sangre en el

cuerpo humano y de esa forma enriquecerse de los nutrientes que tiene el liquido vital.

Los europeos alcanzaron los conocimientos necesarios para potenciar los elementos
curativos de las terapias, de esa forma aprendieron los beneficios de dichas aguas
termales, el primer Spa aparece en Saratonga ubicado en un hotel con 500 habitaciones,
en dicho lugar se ofrecia aparte de aguas termales la actividad de natacidn, equitacion y

caza, promoviendo diversas opciones de diversion para sus huéspedes.

Los Spas en Asia tienen una larga tradicion, pues existian varias fuentes de aguas frias y
calientes, utilizadas en la medicina china tradicional, que pueden variar dependiendo de
su pais de origen, pero el fin, es llegar a trabajar con el sistema energético del cuerpo

humano.
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1.4.1 Caracteristicas del Spa

Entre las caracteristicas mas relevantes que debe tener un Spa identificamos el ambiente,
la infraestructura o disefio, conjuntamente con la carta de servicios y una atencion
esmerada hacia el cliente, el conjunto de estos aspectos mantiene un equilibrio entre la

mente y el espiritu.

Los materiales utilizados para generar un ambiente de armonia deben ser los mas cercanos
a la tierra como pueden ser: piedra, cristal, madera; es importante también la iluminacién
y el entorno, el mismo que podria estar ubicado en espacios naturales como el mar, campo

0 jardines construidos con ese propasito.

Se sugiere que para generar un ambiente ideal de Spa es necesario tener en cuenta las

siguientes caracteristicas:
Espacio

El espacio del Spa por regla general debe ser cerrado con lineas arquitectdnicas sencillas
para que genere armonia con los objetos, texturas, colores, olores, ornamentos, textiles,
mobiliario, el lugar fisico debe transmitir tranquilidad y quietud de esa forma el cliente se

sienta en un ambiente relajante y confortable.
Quietud

Para conseguir una quietud total es necesaria la utilizacion de colores neutros que generen
una sensacion de aislamiento, esto se logra a través de la musica y la luz en el ambiente

propiciando estados de relajacion y serenidad.
Color

El uso del color permite crear ciertos ambientes que influyen en el &nimo del ser humano,
el Spa necesita generar un ambiente relajante, es por ese motivo que para las areas
himedas o de agua se utiliza el color azul que da una sensacién de tranquilidad, también
se utiliza el color verde claro que transmite equilibrio, el naranja y amarillo se utilizan

para las areas de vestidores, estos colores generan optimismo y alegria.

lluminacién
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El efecto que la luz provoca en el cliente sin duda hace que el mismo alcance estados de
relajacion profunda para que asi pueda disfrutar del tratamiento, es aconsejable la
utilizacion de velas ya que su parpadeo conlleva al estado de relajacion, también es
recomendable utilizar iluminacion graduable en intensidad para proporcionar un ambiente

de seguridad.
Temperatura

Es indispensable que la sensacion térmica sea agradable y brinde un ambiente confortable,
esto se logra con el uso de sistemas de aire acondicionado, es muy importante cuidar que

el aire pueda circular de una manera pura y limpia evitando molestas corrientes de aire.
Aromas

Los aromas mas que cualquier otro sentido despierta las emociones y la memoria es por
eso que el sentido del olfato se despierta con mayor facilidad con el uso de difusores,

guemadores y velas aromaticas para de esta forma limpiar cuerpo y espiritu.
Texturas

Otro de los sentidos muy importante para un Spa es el sentido del tacto ya que las
superficies deben ser célidas como la madera o piedras naturales, siendo asi que se genere

la sensacion de calidez transmitiendo sosiego Y vitalidad.

Segun la segmentacion de mercado en la ciudad de Cuenca actualmente existen alrededor
de 10 Spas, los cuales son frecuentados tanto por residentes de la zona como por turistas

nacionales y extranjeros.

La cosmetologia en Cuenca en sus inicios se origino en la parroguia Bafios debido al gran
atractivo turistico, forma parte del cantén Cuenca en la provincia de Azuay, ubicada a 8
kilometros de la ciudad, en este lugar existen varias hosterias y Spas de aguas termales,
el agua proveniente emerge de una falla geoldgica llamada “Loma de los Hervideros”, la
misma que tiene 400m de longitud y 10m de altura, llegando a temperaturas de hasta 75°C

muy superior con relacién a otras aguas termales dentro del pais.
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En los ultimos afios, los Spas se han ido ubicando alrededor de dicha falla geoldgica, para
beneficiarse de los recursos naturales y asi ofertar diversos servicios relacionados a la
cosmetoldgica, a partir del boom de los Spas, la poblacion cuencana ha incursionado en
nuevos estilos de vida, como asistir a ciertos lugares que invitan a mantener su apariencia
fisica y su salud, existiendo ademas, otros centros esteticos como peluguerias, centros de
belleza o clinicas estéticas para mejorar y mantener su imagen, ya que el fisico en la
actualidad es un negocio. Hoy en dia la moda de los Spa y centros estéticos se ha ido
incrementando notablemente representando un evidente nicho de mercado y de gran

aceptacion por los habitantes de la ciudad.
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CAPITULO 2

2. Entorno y la empresa
La definicion del anélisis del entorno de la empresa y la propuesta de la estructura

administrativa permitira constituir a Cos-Late.

Para ello, es necesario elaborar el analisis de ciclo de vida del producto y el analisis de
los elementos externos que afectan a la empresa como son los factores politicos,

econdmicos, sociales y tecnoldgicos del entorno, enfocados en la ciudad de Cuenca.

La importancia de analizar el entorno de la empresa radica en que se logra identificar las
posibles oportunidades, amenazas, incidencias, factores demograficos y ecoldgicos que
se pueden presentar en la ciudad de Cuenca y que a su vez afectan en la empresa Cos-

Late; de acuerdo a estos andlisis, es posible conocer la viabilidad del proyecto.

2.1 Ciclo de vida del producto
Para la fase de ciclo de vida del producto, se sugiere aclarar algunas las definiciones para

contextualizarlos y aplicarlos a la empresa Cos-Late.

Producto: El producto es un conjunto de atributos tangibles y tienen diversas
caracteristicas como son la forma, color y tamafio; y las caracteristicas de los intangibles
son el servicio, marca e imagen. El producto es algo que va a satisfacer las necesidades
de un comprador, es decir, los productos son los artefactos u objetos fabricados en
empresas e industrias ya sea de manera artesanal o industrial. Los productos se diferencian
segun su ciclo de vida ya que algunos tienen un largo periodo de uso y otros caducan

rapidamente como es el caso de los alimentos, medicamentos, etc.

Bienes: Los bienes se refieren a cualquier cosa ya sea tangible o intangible que satisfaga
directa o indirectamente alguna necesidad del ser humano, econémicamente se estaria
refiriendo a los bienes como objetos materiales e inmateriales los cuales pueden tener un
valor, los bienes se pueden diferenciar mediante diversos criterios como por ejemplo los

bienes libres, bienes econdmicos, bienes complementarios, independientes y sustitutivos.
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Servicios: El servicio es un conjunto de acciones que tienen como fin satisfacer las
necesidades de un cliente, incluyen gran diversidad de actividades desempefiadas por el
ser humano como ejemplo se encuentran los servicios de electricidad, limpieza,
transporte, educacion, que, a diferencia de un bien, el servicio es consumido

inmediatamente por el cliente, el servicio es prestado sin que el consumidor lo posea.

2.1.1 Concepto

Es el proceso cronoldgico o la progresion de un producto desde su lanzamiento al mercado
hasta su desaparicion a través de sus cuatro etapas de tiempo en el mercado, como son
Introduccion, Crecimiento, Madurez y Declive, que representa el ciclo de vida variando

el tiempo en cada una de sus etapas dependiendo del producto

Introduccion: En esta etapa, el producto ingresa al mercado, dandose a conocer ante sus
futuros consumidores antes de que exista la necesidad o que la demanda por el producto
haya sido totalmente comprobada, en esta etapa las ventas son bajas y se incrementan

lentamente; generalmente las estrategias a utilizarse son:

e Establecer la marca.

e Asegurar al mercado la calidad del producto nuevo.
e Establecer una politica de precios bajos.

e Seleccionar un modelo de distribucion del producto.

e Promocionar al producto enfocandose a su segmento de mercado.

Crecimiento: En la etapa de crecimiento, el producto o servicio es posicionado en el
segmento de mercado definido, aumentan las ventas y el producto o servicio empieza a
ser aceptado por los consumidores, por lo tanto, los beneficios para la empresa
incrementan, esto se debe a que los costos de fabricacion se reducen debido al aumento
de demanda, en esta etapa la competencia no es una gran amenaza, sin embargo, es
probable que se hayan dado a conocer nuevos competidores. La etapa de crecimiento
consiste en posicionar al producto y adaptarlo a la demanda creciente, generalmente las

estrategias a utilizarse en esta etapa son:

e Mantener la calidad del producto.
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e Afadir servicios complementarios o de apoyo al producto.

e Conservar el precio a un buen nivel, no mayor a un crecimiento del 5% anual.
e Incrementar la distribucion.

e  Suministrar nuevos canales de distribucion.

e Implementar campafas de marketing enfocadas en un publico mas amplio.

Madurez: En la etapa de madurez, el producto logra llegar a la cima, las ventas siguen
incrementandose a un ritmo mas lento hasta llegar al punto en el que se estabilizan y a
continuaciéon comienzan a detenerse. La competencia ya se considera una amenaza ya que
no solamente se compite en precios, sino también en otros factores que son relevantes
para cada consumidor, en esta etapa es fundamental anticiparse a la caida de las ventas
mediante innovaciones para lograr que el producto vuelva a ser atractivo y sostener las

ventas, generalmente en esta etapa se utilizan las siguientes estrategias:

e Afadir caracteristicas al producto que lo diferencie de los nuevos competidores.

e Reducir precios para neutralizar la competencia.

e Revisar canales de distribucion.

e Utilizar incentivos con sub-distribuidores para que no cambien el producto con los
nuevos entrantes.

e Establecer nuevas promociones con el objetivo de diferenciar el producto.

Declive: Esta es la Gltima etapa del ciclo a donde ninguna empresa quiere llegar, en esta
etapa las ventas se disminuyen notoriamente debido a que el producto ha sido
reemplazado por otras opciones nuevas para los consumidores, al contrario de recibir
beneficios obtienen pérdidas, por lo que el producto deja de ser rentable, es recomendable
retirar el producto del mercado ya que son casi inexistentes las oportunidades de lograr
que el mismo ingrese nuevamente al mercado, generalmente las empresas deciden
reemplazar el producto o modificarlo para ingresarlo nuevamente en el mercado, las

estrategias a utilizarse en esta etapa son:

e Reducir costos y produccion.
e Mantener al producto especificamente para un nicho de mercado.

e Descontinuar el producto.
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¢ Vender los derechos del producto a otra empresa.

¢ Afadir nuevas caracteristicas al producto.

Graéfico 2. 1. Ciclo de vida del producto

CICLO DE VIDA DE UN PRODUCTO EN EL MERCADD

NTRODUCCIGN CRECIMIENTO MADUREZ DECLIVE

w

TIEMPD

Fuente: Luismaram.com
Elaborado por: Luismaram.com

2.1.2 Actividad de la empresa

Cos-Late se encuadra en el area de prestacion de servicios ya que ofrecera gran variedad
en tratamientos personalizados de belleza como masajes relajantes, tratamientos faciales,
chocolaterapia, limpiezas faciales, tratamientos exfoliantes, terapias anti estrés,

aromaterapia, terapias revitalizantes, etc.

La empresa aborda el ciclo de vida del producto en la etapa de introduccion ya que sera
una empresa nueva en el mercado, se prevé ventas bajas en un inicio que posteriormente
incrementaran, e inicialmente se dard a conocer por sus futuros clientes dentro del

mercado en la ciudad de Cuenca.

2.2 Andlisis PEST

2.2.1 Concepto
Chapman (2004) indica que el analisis PEST es un método para comprender el

crecimiento o declive de un mercado como la posicion y direccion de un negocio, es decir,

18



es una herramienta de medicion de negocios. PEST esta conformado por las iniciales de
cuatro factores las cuales son Politicos, Economicos, Sociales y Tecnologicos. El analisis
PEST se desempefia como una base de informacion inicial basandose en factores externos
para posteriormente proceder con el analisis FODA, este analisis mide el mercado y en
ocasiones es extendido a seis factores, denominado analisis PESTEL en los cuales se

incluyen los factores Ecoldgicos y Legislativos.

El andlisis PEST se caracteriza por medir el potencial y la situacion del mercado,
enunciando si habra crecimiento o declive, con el andlisis de sus factores se obtienen
resultados que permiten entender la estructura logica, discutir y tomar decisiones

promoviendo el pensamiento proactivo.

2.2.2 Factores de analisis PEST

Politicos: En el estudio politico se analizan los componentes politico-legales que afectan
al sector en donde se encuentra la empresa, indica como se relaciona la entidad con el
gobierno, la actitud del consumidor hacia la industria y los esfuerzos del personal

encargado de manejo del area politica y legal en las empresas.

Dentro de estos aspectos se puede encontrar inconvenientes o incentivos como:

o Cambios politicos.

J Cambios legislativos.

o Ayudas por parte del gobierno.

o Incentivos del sector publico.

o Normas de seguridad y prevencion de riesgos.

o Normas referentes al medio ambiente.

o Legislacion sobre la proteccion del consumidor.

Econdmicos: El analisis econdmico aborda las situaciones econdémicas actuales y futuras
que pueden afectar a la ejecucion de las estrategias, por ello, es importante considerar los

ciclos econémicos del pais como los de otros paises que puedan influir en la economia:

o Las politicas econdmicas del gobierno.

o Tipo de interes.
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. Inflacion.

o Segmentacion de clases econdmicas.
o Factores macroeconémicos.

o Tipo de cambio.

o Tasa de desempleo.

o Nivel de renta.

. Acceso a los recursos.

o Nivel de desarrollo.

o Evolucion del PIB.

Sociales: Es importante reflexionar sobre qué elementos sociales pueden afectar al
proyecto, se busca identificar las tendencias en la sociedad actual, se considera el estilo
de vida, el nivel de educacion y otras variables como la cultura, la religion, las creencias
y habitos de consumo de la sociedad; definitivamente son tendencias sociales que podrian

afectar al plan de negocio:

o Cambios en gustos y modas.

o Cambios en el nivel de ingresos.

o Conciencia de la salud.

o Cambios en la comunicacion.

o Nivel de natalidad y mortalidad.

o Esperanza de vida.

o Habitos de compra.

o Tasa de inmigracion y de migracion.
o Distribucion de sexos.

o Clases sociales.

o Tamario de la familia en la actualidad

Tecnoldgicos: Esta variable es la mas dificil de analizar debido a que los cambios
tecnoldgicos actualmente avanzan a gran velocidad, se reflexiona sobre como la

tecnologia en continuo desarrollo podré cambiar a la sociedad en un futuro, es por eso que
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se analizan criterios que pueden afectar al cumplimiento de los planes de la empresa, como

son:
o Velocidad de los cambios.
o Cambios en los usos de la energia.
o La promocion del desarrollo tecnolégico.
. Aparicidon de nuevas tecnologias.
o Nuevas maneras de distribucion y produccion.
o Innovacion de las Tic’s.
o Inversion en investigacion y desarrollo.
o Infraestructura de internet.

Grafico 2. 2 Anélisis PEST

- (ANALISIS ( ,
(TECNOLOGICOS PEST ) |:> ECONOMICOS)

Fuente: Cos-Late Cia. Ltda.
Elaborado por: Los autores

2.2.3 Andlisis PEST Cos-Late

Factores Politicos

Alvarez et al. (2018) sefialan que una vez finalizado el gobierno del ex presidente Rafael
Correa se genera un proceso de cambio en la politica del pais en el ambito interno como
en el externo o internacional. Actualmente el gobierno del presidente Lenin Moreno
procura establecer vinculos comerciales con otros paises y a su vez fomentar la inversion

extranjera. Segun el plan nacional de desarrollo 2017-2021, el gobierno actual pretende
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fomentar los derechos para todos, economia al servicio de la sociedad y tener un mejor
estado. El Tratado de Libre Comercio (TLC) entre Ecuador y la Unién Europea genera al
pais mayores oportunidades de ingresar a un mercado amplio, generando dinamismo en

la economia ecuatoriana.

Chunchi (2018) hace referencia que la politica ecuatoriana en los ultimos afios ha tenido
una tendencia volatil que ha influido de distintas formas en la gestion empresarial del
sector privado, los continuos cambios en la legislacion econémica han obligado a las
empresas a plantearse los escenarios para prever su funcionamiento y desenvolvimiento,
sin embargo, existen factores como los impuestos que han ajustado el campo de accién de

las organizaciones ecuatorianas.

(Chunchi, 2018) agrega que el impulso que se esta brindando a los negocios segun el
catalogo de Inversiones de los Sectores Estratégicos 2015-2017 genera incentivos
sectoriales para las nuevas empresas que contribuyan en el cambio de la matriz
productiva, ademas el Ministerio de Agricultura, Ganaderia, Acuacultura y Pesca trabaja
en el proyecto de Reactivacion del cacao y café nacional ya que es considerado un sector
clave para el cambio de la matriz productiva y para la economia del pais. Los incentivos
y politicas implementadas representan una atractiva oportunidad para los nuevos

emprendedores.
Los factores mas representativos en la politica ecuatoriana son:

e Las actuales politicas del estado son susceptibles a cambios constantemente, lo
que representa una desventaja en cuanto a la estabilidad.

e EIl régimen legislativo favorece a pequefias y medianas empresas a través de
proyectos y programas de inclusion en el cual apoya con ayudas tributarias y
financiamiento.

e Se ha presentado inestabilidad de grupos opositores y partidarios del gobierno,

generando una condicién de inestabilidad politica.

22



Factores Economicos

(Alvarez et al. 2018) indican que en Ecuador la tasa de crecimiento en el 2017 en
economias desarrolladas fue del 2,1% en comparacion al afio 2016 que fue del 1,6%,
respecto a la inflacion, ha tenido una tendencia a la baja en junio del 2018 pues la inflacion

anual cerrd en -0,71%

Segun datos del Banco Central del Ecuador (BCE) mediante encuestas en el afio 2014
informa que la produccion del cacao sigue su tendencia en crecimiento registrando un
crecimiento del 11% anual ya que las plantaciones en el pais mantienen buenas
condiciones ambientales, por lo tanto, es un factor favorable para la empresa ya que el

producto tiene alta disponibilidad y precios accesibles.

(Chunchi, 2018) sefiala que el crecimiento econémico es ciclico por determinados
periodos de tiempo inestables en los cuales se presentan crisis, expansion o crecimiento y
recesion, estos son definidos por distintas variables macroeconémicas como la
rentabilidad, producto e inversion de las empresas. Los principales productos para el
comercio internacional son de caracter primario, es decir que no necesitan de
transformacion para el consumo nacional y exportacion como es el caso del cacao y el
banano. La historia ecuatoriana ha logrado un auge en el sector econémico protagonizado

por los productos que generaron el “boom cacaotero, bananero y petrolero”.
Los factores mas relevantes en el area econémica son:

e Es de caracter obligatorio cancelar impuestos indirectos como el IVA e ICE,
y los impuestos directos como impuesto a la renta y multas.

e Ecuador es un pais amigable para la implementacion de nuevas empresas ya
que dentro del mismo existen oportunidades de crecimiento econdémico

gracias a su dinamismo y apoyo por parte del gobierno.
Factores Sociales

(Chunchi, 2018) sefiala que la vida en la ciudad generalmente tiene un nivel socio

econdémico medio y alto, por lo tanto, es de gran importancia conocer el comportamiento
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de la sociedad con el fin de que una empresa consolide una estrategia para captar clientes

ya sea mediante un producto adecuado, publicidad y canales de distribucion.

Las variables sociales que pueden afectar a Cos-Late se encuentran en los cambios de
nivel de ingresos, cambios en los gustos, tendencias de moda que repercuten en el
consumismo, también afectan las variables demograficas como son las condiciones de

vida y el perfil actual del consumidor.

Nivel de ingresos: Actualmente existe una tendencia en aumento de los ingresos ya que
se ha vuelto comun que en un hogar tradicional tanto el esposo como la esposa trabajan y

obtienen ingresos.

Educacion: EIl nivel de educacion de las personas en los ultimos afios ha incrementado,
se ha invertido mucho maés en educacion, esto refleja un mejor nivel de cultura, haciendo

que las personas se encuentren mejor informadas y preparadas.

Cambios en estilo de vida: Hoy por hoy la salud tiene gran importancia, las personas
tienen una rutina agitada sin el tiempo necesario para tomarse un descanso, conjuntamente

con la estética personal nace el deseo de sentirse bien y cambiar viejos habitos.

Preocupaciones sociales: En la actualidad, las personas han tomado conciencia en el
ambito de salud por lo que es necesario controlar los niveles de estrés, la moda y estética
también se han vuelto un tema de gran interés en las personas por lo que cuidan mas su

apariencia fisica.
Factores tecnoldgicos

(Chunchi, 2018) menciona que actualmente el campo tecnolégico estd pasando por un
dificil estado, ya que la economia no favorece a ningln sector del pais, el Gobierno
Ecuatoriano esta tratando de incentivar el desarrollo mediante capacitacion al talento
humano, sin embargo, el no ser fabricante de tecnologia coloca al pais como importador.
Hoy en dia la tecnologia se ha convertido en protagonista, especialmente en el area de los
negocios, los modelos tradicionales de negocio quedaron atras dando paso a la nueva era
tecnoldgica; el internet es una herramienta necesaria, la gran mayoria de hogares

ecuatorianos tienen acceso al mismo, ademas se ha convertido en un producto basico para
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el hogar, es asi que la tecnologia es una parte fundamental para una empresa al momento

de tomar decisiones ya que se puede lograr ahorro de dinero y tiempo.

La empresa considera adquirir tecnologia importada de alta gama como:

o Calentador de cera/doble
o Masajeadores faciales.

o Masajeadores corporales.
o Cama térmica.

o Esterilizadores.

o Hidra facial.

o Cémara solar

o Peeling ultrasonico.

o Centrifuga digital.

o Electroporacion.
. Microdermoabrasion.
. Lumifat.

Los factores tecnoldgicos importantes para Cos-Late son:

o La mayoria de la tecnologia en el pais es importada.

o Las redes sociales y paginas web han beneficiado a las empresas.

2.3 Andlisis FODA
La sigla FODA es un acrdéstico de los factores Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y
Amenazas, el FODA es una herramienta que sirve de analisis y puede ser aplicada en
cualquier empresa, situacion, producto, individuo, etc. es decir, permite tomar una
radiografia a una situacion puntual del tema que se esta estudiando, con este analisis se
permite formar un cuadro, permitiendo obtener un diagndstico y tomar las decisiones
estratégicas para mejorar la situacion actual en un futuro. Luego de realizar el primer
analisis FODA es aconsejable realizar constantemente sucesivos andlisis siempre

teniendo de referencia el primero para asi conocer si se estd cumpliendo con los objetivos
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planteados dentro de la formulacidn estratégica, esto es recomendable ya que las

condiciones externas como internas cambian con el paso del tiempo.

Dentro de los aspectos que se estudian en el anélisis, tanto las fortalezas como las
debilidades analizan la parte interna de la organizacion, mientras que las oportunidades y

amenazas son externas.

Fortalezas: Son las capacidades y habilidades con las que cuenta una empresa, esta
capacidad le permite tener una posicion privilegiada frente a la competencia desarrollando
positivamente sus actividades, por ejemplo, las fortalezas pueden ser: buen ambiente
laboral, conocimiento del mercado, buena calidad del producto o servicio, pro actividad

en la gestion, etc.

Oportunidades: Son los factores externos que resultan favorables, positivos, explotables
que permiten obtener ventajas competitivas y se deben descubrir en el entorno externo de
la empresa, como ejemplo de las oportunidades de la empresa pueden ser: necesidad del
producto, competencia débil, inexistencia de competencia, necesidad del producto, fuerte

poder adquisitivo del segmento meta, etc.

Debilidades: Son los factores internos que causan una posicién desfavorable ante la
competencia, habilidades que no se poseen, recursos no disponibles, actividades
desarrolladas negativamente, como ejemplos se encuentran: salarios bajos, falta de
capacitacion, mala situacion financiera, equipamiento que ha superado su vida dtil,

incapacidad para asumir errores, etc.

Amenazas: Son las situaciones que se generan en el entorno e incluso pueden llegar a
atentar contra la estabilidad de la empresa, generalmente pueden ser: cambios en la
legislacion, competencia muy agresiva, aumento de precios de insumos, conflictos

gremiales, tendencias desfavorables en el mercado, etc.

2.3.1 Andlisis FODA Cos-Late

Fortalezas

Alta calidad de materia prima: Los productos que utilizara el spa deberan tener registro

sanitario para su utilizacion.
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Ventaja competitiva (cacao): Unico Spa con servicio diferenciador con productos

elaborados a base de cacao.

Infraestructura adecuada: Disefio interior amoblado y decorado apropiado para la

relajacion.

Calificacion del talento humano: Personal altamente capacitado con titulo de tercer

nivel en cada una de las areas a laborar.

Alta tecnologia disponible para la rama: Se importaran aparatos tecnoldgicos de tltima

tecnologia adecuados a la rama de Spas.
Oportunidades

Precios bajos de materia prima: El cacao al ser cultivado y darse en gran cantidad en

Ecuador tiene un precio accesible para la empresa.

Apoyo empresarial por parte del gobierno: El gobierno nacional tiene convenios a

través del Banecuador con créditos a una tasa del 9,76% anual.

Bajos costos financieros: A través de la Banecuador mediante sus créditos se accedera a

la adquisicion de equipos.

Altas probabilidades de crecimiento: Debido a un alto nivel de estrés en las personas

es un mercado en crecimiento.
Debilidades

Ser una empresa nueva: Al ser una empresa nueva no es reconocida en el mercado, por

lo tanto, busca acoplarse al mismo.

Falta de alianzas estratégicas: El Spa no tendra empresas aliadas que promuevan el

reconocimiento dentro del mercado, por lo tanto, se manejara independientemente.

Desconocimiento del producto por parte de los consumidores: La empresa ofrece

productos nuevos e innovadores, no comunes en el mercado.
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Falta de posicionamiento en el mercado: Al ser una empresa que ingresa al mercado

carece de reconocimiento.

Falta de experiencia: Los propietarios estan iniciando su emprendimiento, por lo tanto,

carecen de experiencia en la rama.

Preferencias por Spas reconocidos: Los clientes prefieren locales ya posicionados en el

mercado.
Amenazas

Situacion actual econdmica y politica del pais: Disminucién en los ingresos

econdmicos familiares debido al desempleo o crisis econdmica.

Entrada de nuevos competidores: Inversionistas que ingresen al negocio con mayor

poder adquisitivo.

Cambios en las preferencias y gustos del mercado: La sociedad constantemente se

inclina a nuevas tendencias del mercado.

2.4 Cinco fuerzas de Porter
Porter (2008) indica que “El valor que una empresa es capaz de crear para sus clientes, en
forma de precios menores que los de los competidores para beneficios equivalentes o por

la prevision de productos diferenciados cuyos ingresos superan a los costes” (p. 95).

(Porter, 2008) agrega que el modelo de las cinco fuerzas es una herramienta que sirve para
analizar un sector de la industria, por lo que es necesario conocer e identificar los factores
que de una u otra manera afectan a la empresa, por medio de este analisis es posible
conocer el nivel competitivo que posee la empresa, también permite elaborar un analisis
interno y asi generar estrategias con el fin de aprovechar eficazmente las oportunidades y

superar los obstaculos que se presenten.
Poder de negociacién de los clientes:
Esta fuerza hace referencia al poder que disponen los consumidores del mercado para

obtener buenos precios y condiciones, sin importar cual sea la industria, por lo general es
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que los clientes siempre tengan un mayor grado de poder de negociacion ante los
vendedores. Mientras menor sea la cantidad de compradores existentes, mayor sera su
capacidad de negociacion debido a que no existe una alta demanda de productos estos

pueden negociar por precios mas bajos.

El poder de negociacion de los clientes generalmente aumenta cuando los consumidores
compran en volumen, no existen diferenciacion de productos, reduce la demanda, los
consumidores estan muy bien informados sobre los productos, precios y costos o cuando
facilmente pueden cambiarse a otras marcas o productos sustitutos. Este analisis de poder
de negociacion de los clientes permite generar estrategias para reducir su poder de
negociacion y de esa manera obtener un mayor numero de clientes o fidelizar a los ya

existentes.
Poder de negociacion de los proveedores:

Este poder hace referencia a la capacidad con la cuentan los proveedores de la industria
para aumentar sus precios, generalmente mientras menor sea la cantidad de proveedores
existentes mayor sera su poder de negociacion, ya que al no ser alta la oferta de materias
primas facilmente pueden elevar sus precios y ser mas estrictos al momento de la

negociacion.

El analisis de este poder permite formular estrategias para lograr la reduccion del poder
de negociacion de los proveedores y lograr mejores condiciones al momento de la

negociacion.
Amenaza de nuevos competidores entrantes:

Esta fuerza hace referencia a la entrada de nuevas empresas que venden o producen el
mismo tipo de producto, cuando los competidores pueden ingresar facilmente al mercado
la competencia aumenta; sin embargo, no es facil ingresar a un mercado debido a las
barreras de entrada, pero a pesar de estas barreras algunas empresas logran ingresar a la
industria contando con productos de alta calidad, precios mas bajos o una mejor

publicidad, éste analisis permite estar atentos al ingreso de nuevos competidores y
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formular estrategias para fortalecer las barreras de entrada o saber cbmo comportarse ante

los competidores que logran ingresar.
Amenaza de productos sustitutos:

Hace referencia al ingreso de organizaciones que ofertan o producen bienes sustitutos, la
presencia de los mismos establece un limite al precio que se puede cobrar por un producto,
de ser méas alto este precio podria hacer que los consumidores opten por el producto
sustituto. Por lo general los productos sustitutos ingresan a la industria cuando existe poca
lealtad en los consumidores, publicidad débil o el costo del producto sustituto es bajo para

los consumidores.

El andlisis de esta amenaza facilita formular estrategias con el fin de impedir el ingreso
de organizaciones que produzcan o vendan bienes sustitutos o por Ultimo generar

estrategias que faciliten competir contra las mismas.
Rivalidad entre competidores:

Por lo general, esta es la fuerza mas poderosa de todas ya que hace referencia a la rivalidad
entre organizaciones que se encuentran compitiendo directamente en un mismo mercado
o industria y ofertando el mismo tipo de producto, esta fuerte rivalidad se puede interpretar
como un grupo de estrategias que buscan aprovechar ante las muestras de debilidades o

reacciones inmediatas ante sus estrategias para asi superar a los demas.

Generalmente la rivalidad entre competidores aumenta a medida que estos equiparan en
namero, tamafio y capacidad; aumenta también cuando existe poca diferenciacion en los
productos, costos fijos altos, disminucion de la demanda o los consumidores poseen
facilmente la opcion de cambiar de marcas; como efecto de que la rivalidad entre

competidores aumenta las ganancias de la empresa disminuyen.

2.4.1 Analisis de las cinco fuerzas de Porter aplicado a Cos-Late

Poder de negociacién de los clientes

Aranda (2015) indica que la demanda de los centros de relajamiento y productos

cosméticos para el cuidado de la piel tienen un crecimiento sostenido anual del 20%, por
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lo tanto toda la sociedad sin importar géenero, edad y cultura acceden a consumir dicho
producto o servicio, de esta manera al tener una demanda abierta no permite que los
clientes tengan mayor poder de negociacion para establecer precios en el mercado ya que
al ser una industria tan grande cada uno de los consumidores opta por adquirir productos
que satisfagan sus necesidades sin que el consumidor tenga la capacidad de negociar o

imponer precios o descuentos de los productos que adquiera.
Poder de negociacion de los proveedores

Delgado (2013) indica que en la ciudad de Cuenca existen distribuidores que brindan
productos de excelente calidad a precios competitivos, por lo tanto, no tienen suficiente
peso para imponer precios y generalmente se ajustan a los precios del mercado, es decir
mientras existan mas proveedores es menor su capacidad de negociacién ya que existen
diferentes ofertas, por lo tanto, los proveedores tienden a ceder el precio de sus insumos

lo cual es favorable para la empresa.
Amenaza de nuevos competidores entrantes

(Delgado, 2013) sefiala que el sector relacionado con belleza y cuidado personal tiene
barreras de entrada bajas, el mercado constantemente sufre de variaciones, por lo tanto,
siempre existe la posibilidad de nuevos competidores entrantes que brinden servicios
similares, debido a esto es importante siempre tener una estrategia con el fin de mantener

la estabilidad de la empresa en el mercado y captar la atencion de los clientes.

Para Cos-Late no es de mayor importancia la rivalidad ante los competidores por estar

enfocada en una linea de caracteristicas diferentes.
Rivalidad entre competidores

(Delgado, 2013) indica que mediante su investigacion de mercado los centros de belleza,
gabinetes y Spa tienen muchos competidores en el sector, por lo tanto, existe alta rivalidad
entre los mismos, estas empresas estan ya posicionadas en el mercado y representan una
amenaza, sin embargo, Cos-Late tendrd una ventaja competitiva al ofrecer productos
elaborados en base a chocolate o cacao y servicios personalizados que crearan una gran

experiencia a los consumidores. Por otro lado, la competencia indirecta para la empresa
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se encuentra en los centros estéticos pequefios, quienes ofrecen servicios de tratamientos

para la piel, masajes relajantes y servicios generales que se realizan en un Spa.

La industria cosmetologica de Spa se rige principalmente en el precio, por esto las
empresas se encuentran constantemente en la basqueda de métodos con el fin de conseguir

abaratar sus costos y lograr ser mas atractivos en el mercado.
Amenaza de productos sustitutos

(Delgado, 2013) indica que en el mercado existen gran cantidad de oferentes, por lo tanto,
los productos sustitutos son amplios, en este punto se da importancia a los atributos de
exclusividad y diferenciacion; en la industria cosmetoldgica de chocolate existen barreras
de entrada que dificultan el desarrollo de ciertos productos ya sea la calidad de la materia
prima, tecnologia o la metodologia de transformacion. Cos-Late trabajara con estrategias
las cuales le permitan mantenerse ante la competencia con una variedad de lineas de
productos y precios accesibles dentro del promedio del mercado para evitar que los

clientes opten por consumir productos sustitutos.

La empresa se orientara en la realizacion de campafas publicitarias de forma agresiva
para fomentar en los consumidores la ideologia de consumir primero lo nuestro como es

el cacao, el mismo que en Ecuador se da en grandes cantidades y con excelente calidad.

Grafico 2. 4 Cinco fuerzas de Porter
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Elaborado por: Los autores
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2.5 Empresa

La empresa es un ente econémico que realiza un conjunto de actividades y utiliza varios
recursos que pueden ser financieros, tecnoldgicos, humanos y materiales, los mismos que
son fundamentales para lograr determinados objetivos como la satisfaccion de una

necesidad, obteniendo de esta actividad un rédito econémico.

2.5.1 Tipos de empresas
De acuerdo a la clasificacion de tipos de empresa incluyen diversos criterios entre ellos

encontramos:
. Empresas segun su actividad econdmica.

Empresas del sector primario, la actividad de este tipo de empresa se obtiene directamente
de la naturaleza y puede ser agricultura, ganaderia, caza, pesca, petroleo, minerales, etc.
Las empresas del sector secundario o industrial son aquellas empresas que realizan algin
proceso de transformacion de materia prima, puede ser la construccion, la textil, la
maderera, etc., y por ultimo las empresas del sector terciario o de servicios estas
corresponden a las empresas cuyo principal elemento es la capacidad humana, ya sea para
realizar trabajos intelectuales o fisicos, puede ser las empresas de transporte, comercio,

seguros, bancos, restaurantes, hoteleria, asesorias, educacion, etc.
o Empresas segun su tamafio.

Para determinar el tamafio de la empresa, se toma en cuenta varios factores o criterios
como ser, el nimero de empleados, el tipo de industria, el valor anual de ventas, el sector
de actividad e indistintamente segln el criterio que se utilice las empresas se clasifican

por su tamafio en:

Grandes empresas, estas empresas son caracterizadas por manejar financiamientos y
capitales muy grandes, generalmente disponen de instalaciones propias, sus ingresos en
ventas se basan en el manejo de millones de ddlares. En las medianas empresas
generalmente intervienen cientos de personas, tienen sindicato y sus areas estan bien
definidas en cuanto a sus responsabilidades y funciones, tienen también sistemas y

procedimientos automatizados, las pequefias empresas son entidades independientes, no
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predominan a la industria a la que pertenecen, sus ingresos anuales no superan un
determinado tope, al igual que el numero de trabajadores no exceden un determinado
limite, por ultimo las microempresas que generalmente son de propiedad individual, su
fabricacion es artesanal, la maquinaria y equipo son reducidos, el propietario puede

brindar la atencion al cliente personalmente.
o Segun la propiedad del capital.

Dentro de este grupo se encuentran las empresas privadas, cuyo capital se encuentra en
manos de los socios, se encuentran también las empresas pablicas y su capital le pertenece
al Estado, realizando una mezcla de estas surge la empresa mixta donde el capital es

compartido entre el Estado y el sector privado.

o Segun su forma juridica.

La eleccion de la forma juridica de la empresa condicionara la actividad que prestara la
misma, conjunto con sus obligaciones, derechos y responsabilidades de la empresa, por

lo tanto, se clasifican en:

Sociedad colectiva: Las empresas de este tipo son de propiedad de méas de una persona,
a estas personas se les denomina socios los cuales deberan responder con su patrimonio y

a su vez participan en la direccion o gestion empresarial.

Cooperativas: Son empresas que no persiguen fines de lucro, son constituidas para la
satisfaccion de intereses socioeconémicos de sus miembros, quienes a la vez son los

mismos trabajadores e incluso pueden ser también proveedores y clientes de la empresa.

Sociedad de responsabilidad limitada: Los socios de este tipo de empresas se
caracterizan por asumir limitadamente la responsabilidad, respondiendo Unicamente por

el capital o patrimonio aportado a la empresa.

Sociedad andnima: Se caracteriza por tener una responsabilidad limitada en cuanto al
capital, pero a su vez disponen la opcion de que cualquier persona pueda adquirir acciones
de la empresa, de esta manera realizar ampliaciones de capital dentro de las normas

establecidas.
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2.5.2 La empresa Cos-Late

Cos-Late es una empresa dedicada a la prestacion de servicios de Spa con un valor
agregado hacia sus clientes, utilizando productos elaborados a base de cacao o chocolate
ya que se ha demostrado que el cacao tiene gran cantidad de nutrientes los mismos que

benefician a la salud, tanto de manera interna como externa.

La empresa Cos-Late se crea y se ubica estratégicamente en la ciudad de Cuenca-Ecuador
por tener un facil acceso a la principal materia prima que es el cacao, ya que la empresa
busca aprovechar el cacao como materia prima privilegiada para poder procesar y elaborar

una gama alta de cosméticos.

Cos-Late es una pequefia empresa privada del sector terciario que presta servicios y es

considerada compafiia limitada.

2.5.2.1 Mision

Ser un Spa orientado en satisfacer las necesidades y expectativas de la poblacién
cuencana, brindando una atencidon personalizada utilizando productos de calidad
elaborados a base de cacao, generando bienestar en hombres y mujeres logrando

relajacion, vitalidad y salud necesaria en sus vidas.

2.5.2.2 Vision
Ser reconocidos entre los mejores Spas en la ciudad de Cuenca, a través del cumplimiento
de estandares de calidad en el servicio prestado, logrando la fidelidad de nuestros clientes

y asi convirtiéndonos en la opcién mas importante en el mercado.

2.5.2.3 Valores
Garcia (1997) concluye que “los valores son aprendizajes estratégicos relativamente
estables en el tiempo, de que una forma de actuar es mejor que su opuesta, para conseguir

que las cosas nos salgan bien” (p. 63).
o Puntualidad:
Cumplir las tareas y compromisos de la empresa dentro de los tiempos establecidos.

° Honestidad:
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Presentar honradez y compostura en todos los procesos de la empresa.
. Respeto:

Brindar un buen trato y excelente cortesia a cada persona.
o Responsabilidad:

Promover la actividad fisica y cuidados de la piel a cada uno de los clientes para que de

esa manera los mismos mejoren su salud.
. Etica:

Ofrecer un servicio personalizado y comercializar productos de excelente calidad a

precios competitivos y justos en el mercado.
o Integridad:
Comportarse siempre con respeto ante los valores institucionales.

2.5.2.4 Principios
Los principios son reglas o leyes que generalmente se cumplen con el fin de conseguir un

propdsito determinado.
o Eficiencia:

Cumplir adecuadamente las actividades que corresponden a cada puesto de trabajo.
o Eficacia:

Alcanzar los objetivos y metas establecidas de la mejor manera y con la utilizacion

minima de recursos propios.
o Innovacion:

Capacitar al personal constantemente para prestar los servicios de la empresa, guidndose
en las ultimas preferencias del mercado con nuevas metodologias y estrategias

vanguardistas.
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. Calidad:

Procurar que las actividades que se realizan en la empresa se desarrollen de la manera mas

apropiada y en condiciones éptimas.

2.5.2.5 Politicas
Campoy (2010) indica que

Son las guias de accion formales y escritas, basadas en las normas, las reglas y los
valores que la empresa ha establecido, y que son Utiles para facilitar la toma de
decisiones, normar criterios y guardar las relaciones armoniosas entre el personal que

labora en la organizacion y el entorno en el que se encuentra. (p. 41)

e Todos los trabajadores de la empresa trabajan en conjunto para satisfacer las
necesidades del cliente de la mejor manera.

e Mantener intercomunicadas todas las areas de la empresa para que no existan
demoras al momento de prestar los servicios a cada cliente.

e Mantener todas las areas higiénicamente limpias y desinfectadas para el uso
diario de los clientes, cada empleado debe utilizar vestimenta y elementos
totalmente limpios para ofrecer asi un buen servicio.

e Establecer planes de capacitacion y entrenamiento constante para las personas
que laboran en la empresa.

e Establecer una politica de precios competitivos en el mercado generando un
crecimiento no mayor al 5% anual.

e Brindar un servicio personalizado a cada uno de los clientes generando una
experiencia satisfactoria de los mismos.

e Conservar una estructura organizacional de acuerdo a las tendencias,
exigencias y crecimiento de la empresa dentro del mercado de la ciudad de

Cuenca, enfocandose a la mejora continua.

2.5.2.6 Razén social
La razdn social o nombre de la empresa es un componente importante para el

posicionamiento de la misma dentro del mercado, mediante el nombre se podréa llegar a

37



los futuros clientes lo cual sera indispensable para el crecimiento de la empresa, es por
eso que el nombre que se coloque a la empresa debe ser el mas idoneo para lograr los
objetivos de la empresa. Luego de un exhaustivo analisis se determind que el nombre del

Spa serd “Cos-Late”.

2.5.2.7 Objetivo general
Ofrecer alternativas de descanso y relajacion que faciliten el cuidado de la salud estética

y fisica de los individuos mediante los servicios prestados en el Spa.

2.5.2.8 Objetivos especificos
1. Disefiar un proceso administrativo estructurado adecuadamente para tener un

buen control de la empresa.

2. Elaborar estrategias de mercado que permitan llegar a cumplir los objetivos
de la empresa.

3. Implementar mejoras en la calidad del servicio al cliente mediante innovacion
continua y personal capacitado.

4. Lograr posicionamiento en el mercado cuencano como una empresa

competitiva y que ofrezca excelencia en su servicio.

2.5.3 Planeacién estratégica

Se define como la herramienta de gestion para la implementacién de planes que ayuda a
la toma de decisiones de la empresa, indicando el camino a recorrer para la consecucion
de sus metas, objetivos a corto y largo plazo, de esa manera la empresa se puede adecuar

a cambios en el entorno para conseguir mayor eficiencia, eficacia y calidad.

La planeacién estratégica es el desarrollo y elaboracion de distintos planes operativos por
parte de la empresa con el fin de lograr objetivos y metas planteados, los mismos que
pueden ser a corto, mediano o largo plazo. Los planes estratégicos disponen de cierto
presupuesto, por lo que es indispensable la correcta determinacion de los objetivos, caso
contrario el presupuesto puede no alcanzar para cumplir las metas por lo tanto la

planeacion estratégica falla.

Abascal (2004) indica que:
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Es la de configurar una lista de hechos que se programa para alcanzar un objetivo
a un plazo prefijado. Alguno de estos hechos puede ser analisis de la situacion,
estudio de previsiones para el futuro, aproximacion y comparacion entre los
objetivos y las previsiones a través de las acciones estratégicas disefio de

programa, presupuesto y control de las acciones estratégicas. (p. 185)

2.5.3.1 Estrategias

Estrategias de marketing

Estas estrategias definen como se alcanzaran los objetivos comerciales de la empresa
estableciendo las vias y los medios a la hora de conocer las necesidades con las que se

encuentra en el presente la empresa y lo que posiblemente puedan necesitar los clientes.

Publicidad: Cos-Late se proyectara en publicidad local mediante redes sociales las cuales
se manejaran continuamente para asi interactuar con los clientes y potenciales
consumidores, se utilizard también vallas publicitarias, radio, medios de comunicacion

escrita y flyers.

Mercadeo: La empresa realizard grandes camparias publicitarias, que se situaran en stper
mercados, tiendas y gabinetes de belleza reconocidos en la ciudad, de esa manera

aprovechar las ventajas ante la competencia.

Promocion: Con el fin de incrementar las ventas, se estableceran promociones por ciertos
dias especificos una vez al mes ofreciendo paquetes de servicios 2x1, 50% de descuento,
cupones de descuento, Gift Cards, y en fechas especiales como: dia de la madre, dia de la

mujer y San Valentin, de igual manera de prestaran dichas promociones.

Precio: Para introducir a la empresa en el mercado ofertara precios mas bajos que los de

la competencia.

Diferenciaciéon: Cos-Late ofrecerd un servicio totalmente personalizado, cuidando la
salud y belleza de sus clientes ofreciendo productos elaborados a base de cacao siendo

este el valor agregado y diferenciacidn ante otros Spas.

Estrategias financieras
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Planificacion financiera: Se debera preparar con detalle los presupuestos futuros,
controlar costos, diversificar inversiones y adquirir lineas de financiamiento o créditos,
los cuales se podran acceder de forma inmediata a menores costos de financiamiento
acorde a la necesidad de la empresa, mediante la diversificacion de inversiones de

capitales inactivos a tasas competitivas.
Estrategias de talento humano

El talento humano promueve el reclutamiento de personal idéneo para cada funcion que
se desempefiara en las distintas areas, estableciendo los requisitos y aptitudes necesarias
de cada individuo para aplicar a un cargo especifico, las estrategias de talento humano
estaran dirigidas a crear un ambiente laboral tranquilo y sano, ésta area busca potencializar
las habilidades de los trabajadores manteniendo constantemente capacitados a todos los
trabajadores de la empresa indistintamente de cual sea su area de trabajo, es por ello, que
se realizara un plan de capacitaciones semestralmente; también se evaluara de manera
trimestral la satisfaccion y rendimiento de cada uno de los colaboradores dentro de la
empresa, facilitando beneficios adicionales como descuentos en los servicios de la
empresa, tarjetas de descuento en supermercados, reconocimientos por excelencia en su

trabajo, bonificaciones al empleado del mes, planes de telefonia movil.
Estrategias de servicios

Cos-Late se caracteriza por ofrecer un servicio personalizado y brindar una atencién de
Optima calidad, generando una experiencia satisfactoria para el cliente, de esa forma se
enfoca en la retroalimentacién del servicio y servicio post-venta para la recopilacién de
informacién que servira en un futuro para mejoras en la empresa, asi también, los
colaboradores utilizaran vestuario con colores y disefio seleccionado por la empresa,
siempre deben lucir limpios y pulcros para transmitir una imagen de higiene; el espacio
fisico de la empresa siempre debe mantener sus areas ordenadas e higiénicas para la

satisfaccion del cliente al momento de visitar las instalaciones.

40



2.5.4 Estructura organizacional
Dentro de la empresa el estudio organizacional define los niveles de responsabilidad, los
sistemas de comunicacion y los niveles jerarquicos de la organizacién, eso es necesario

para poner en marcha la implementacion de la empresa.

La estructura organizacional de Cos-Late sera una estructura simple debido a su tamafio,
la misma, serd dividida en cinco areas principales: administrativa, financiera, talento
humano, marketing y comercial. La autoridad méaxima es el gerente general a quién

reportara cada uno de los jefes de los departamentos.
Area Administrativa

Esta area es la encargada de la direccion administrativa de la empresa velando por los
beneficios de los miembros de la misma, Illevando un control de la planificacion,

organizacion, direccion y control de las operaciones gerenciales, sus funciones son:

o Controlar y realizar la gestion administrativa del personal.

o Reportar al gerente las necesidades materiales y humanas de la empresa.

o Archivar y controlar la documentacion correspondiente a la empresa.

o Mantener actualizada la situacién legal de la empresa.

o Realizar la atencion correspondiente a los proveedores.

o Controlar los aspectos ambientales relacionados a la actividad desarrollada
en el Spa.

Area de Talento Humano

Esta area es la encargada de llevar a cabo el reclutamiento, seleccion de personal,
contratacion y capacitacion del nuevo personal, se encarga también de la motivacion,

comunicacion y planeacion del talento humano, las funciones de esta area son:

o Ubicar idoneamente al personal seleccionado en el puesto requerido.
o Analizar habilidades y capacidades de los aspirantes encontrando el

potencial necesario para asumir el cargo.

41



o Brindar la capacitacion necesaria al nuevo integrante logrando su rapida
incorporacion a la empresa.

o Generar un plan de incentivos monetarios con el fin de motivar al personal
para lograr los objetivos de la empresa.

o Establecer y controlar los horarios de trabajo del personal.
Area Financiera

El area financiera se encarga de llevar un control de todos los movimientos de dinero
realizados dentro y fuera de la empresa, llevando también un control de los movimientos

contables de la empresa, sus funciones son:

o Establecer relaciones con las entidades financieras.

o Manejar la contabilidad de la empresa.

o Llevar balances y resultados.

o Ejecutar los tramites de pagos y cobros.

o Elaborar informes periddicos sobre el estado financiero de la empresa.

Area de Marketing

Esta area es la encargada de disefiar estrategias de mercado como publicidad, promocion,

precio con el fin de cumplir los objetivos de la empresa, y sus funciones son:

o Realizar estudios de mercado.

o Manejo de redes sociales de la empresa.

o Publicidad por medios de comunicacion.

o Establecer promociones de ventas del servicio.

Area Comercial

Este departamento se encarga de controlar y manejar las actividades necesarias para que

los bienes o servicios de la empresa lleguen al consumidor final y sus funciones son:

o Ejecutar el servicio al cliente.

o Servir como medio de comunicacion entre la empresa y el cliente.
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o Elaborar la programacion de ventas.

o Ejecutar visitas comerciales.
o Realizar el servicio de post venta.
o Transmitir las necesidades del cliente.

Gréfico 2. 5 Estructura organizacional de Cos-Late

Gerencia
General

' Asistente de
Gerencia

Talento
Humano

Administracion Financiero

Fuente: Cos-Late Cia. Ltda.
Elaborado por: Los autores
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CAPITULO 3

3. Estudio de mercado

(Kotler y Armstrong, 2008) enuncian:

“Que un mercado es el conjunto de todos los compradores reales y potenciales de
un producto. Estos compradores comparten una necesidad o deseo determinados

que se pueden satisfacer mediante relaciones de intercambio”. (p. 8)

Los autores indican que para que se dé el comercio dentro de un mercado, el mismo debe
estar conformado principalmente por productores y consumidores, estos Gltimos necesitan
satisfacer necesidades mediante un conjunto de exigencias especificas las cuales los
productores u oferentes deben saber cémo cumplirlas para que de esta forma los
consumidores acudan a lugares especificos con el propdésito de adquirir ya sea bienes o
servicios que cumplan con las exigencias de sus necesidades, se puede llegar a la
conclusion que el mercado es un lugar fisico donde los oferentes exponen diversos bienes

y servicios los cuales se pueden adquirir por un valor determinado.

Para el conocimiento del mercado se utilizaran técnicas de investigacion y trabajo de
campo, con el objetivo de determinar el precio, la cantidad que se espera vender, que se

va a vender, cdmo se va a vender y los principales competidores.
Estrategias de mercado

Es la consecucién de tacticas y planes que permitan llegar a cumplir el objetivo
fundamental de la empresa que seria el de aumentar o incrementar las ventas generando
una ventaja competitiva sostenible en el tiempo logrando agrandar la participacion en el

mercado.

3.1 Andlisis del servicio
Servicio:

(Urbina, 1998) indica que los servicios son actividades de un subsector que engloba un

grupo de ocupaciones indispensables para el funcionamiento econémico de un sector,
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como pueden ser educacion, transporte, turismo, comercio, banca y prestacion de

servicios profesionales.

Los servicios son actividades que buscan satisfacer las necesidades de los clientes, son lo

mismo que un bien, pero presentados de manera no material o intangible, esto es debido

a que el servicio es presentado sin la necesidad de que el consumidor lo posea; las

caracteristicas de un servicio son:

Intangibilidad: Esto se refiere a que los servicios no pueden ser vistos, tocados,
degustados, escuchados u olidos antes de adquirirlos o comprarlos, por lo tanto,
tampoco pueden ser almacenados ni llevados por el comprador. Esta caracteristica
es la que genera mayor incertidumbre en los compradores debido a que no pueden
determinar anticipadamente la satisfaccion que tendran luego de adquirir el
servicio.

Inseparabilidad: Generalmente los bienes primero se producen, se venden y por
ultimo se consumen; en el caso de los servicios se producen, venden y consumen
al mismo tiempo, es decir la produccion y el consumo son actividades
inseparables. Esta caracteristica es muy importante ya que existe una estrecha
relacion entre el vendedor y el servicio, si estos factores se separan el entorno
respecto al servicio se ve afectado y puede incomodar al cliente.
Heterogeneidad: Esta caracteristica indica que los servicios tienden a estar menos
uniformados o estandarizados que los bienes; cada servicio depende de cuéando,
donde y quién los presta; el factor humano es quien participa directamente en la
produccién y entrega es por eso gque cada servicio prestado es una experiencia
unica y es dificil que la calidad del servicio siempre sea la misma.

Caducidad: Los servicios no pueden ser almacenados como es el caso de los
bienes, por lo tanto, la caducidad en los servicios es inmediata ya que no es posible
acumularlos, si no es utilizado cuando se encuentra disponible, la capacidad del
servicio se pierde, por lo tanto, la imperdurabilidad no representa un problema
cuando existe una demanda constante, caso contrario si la demanda es variante

puede causar problemas.
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e Propiedad: En el caso de los servicios el pago se hace por el acceso, uso o
arriendo de elementos requeridos ya que el cliente solamente tiene acceso a utilizar
el servicio adquirido, mientras que en el caso de los bienes el cliente pasa a ser

propietario del producto.
Oferta

(Urbina, 1998) sefiala que la oferta es la cantidad de bienes y servicios que una empresa
pone a disponibilidad de los consumidores con un determinado precio, cantidad, lugar y

tiempo para que de esa forma sea adquirido.

3.1.1 Servicios Cos-Late
La empresa Cos-Late ofrecera los siguientes servicios:

Circuito Spa: Incluye cuatro componentes:

o Piscina de madera
o Sauna infrarrojos
o Camino de sensaciones
o Spa de madera
Masajes
o Masaje relajante
o Masaje con aromaterapia
o Masaje anticelulitico
o Chocolaterapia
o Masaje sueco
o Masaje con piedras calientes
o Masaje reductivo

Tratamientos faciales y corporales

o Limpieza facial hidratante

o Limpieza facial profunda
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o Exfoliante corporal

o Tratamiento anti acné
o Peeling

o Mascarilla

o Depilaciones

Hidroterapia

o Hidromasaje
o Sauna
o Turco

3.1.2 Unidad de medida de los servicios
Cos-Late ofrecera cuatro grupos de servicios: Circuito de Spa, Masajes, Tratamientos

faciales y corporales, e hidroterapia, sus unidades de medida seran:

o Circuito de Spa: Se medira en numero de clientes al afio.

o Masajes: Se medira en numero de masajes al afio.

o Tratamientos faciales y corporales: Se medira en numero de clientes al afio.
o Hidroterapia: Se medira en nimero de clientes al afio.

3.2 Anélisis de la demanda
(Urbina, 1998) define a la demanda como la respuesta al conjunto de bienes o servicios
ofertados a un grupo determinado de personas a cierto precio, los mismos que estén

dispuestos a adquirir lo ofertado.

El conocer la demanda es uno de los requisitos fundamentales en un estudio de mercado
ya que con dicho analisis se puede llegar a conocer cuantos compradores estarian

dispuestos a adquirir el bien o servicio ofertado y a qué precio.
Vanegas (2006) indica que:

La demanda esta siempre relacionada con los consumidores.
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La finalidad del analisis de la demanda en el estudio de mercado para cualquier
tipo de bien es la estimacion de la cantidad de producto que esta dispuestos a

adquirir los consumidores, bajo condiciones y precios determinados.

La demanda estéa en funcién de: los precios, el ingreso de los habitantes, el precio
de los bienes sustitutos, el precio de los bienes complementarios, el tamafio de la

poblacion, los gustos y preferencias de los consumidores. (p. 50)

El conocer la demanda, es uno de los requisitos fundamentales en un estudio de mercado
ya que se puede llegar a determinar cuantos compradores estarian dispuestos a adquirir el

bien o servicio ofertado y a qué precio.

3.2.1 Definicion del mercado total

La cobertura de mercado sera la ciudad de Cuenca, segun datos del Instituto Nacional de
Estadisticas y Censos (INEC) el canton de Cuenca en el afio 2019 tiene una poblacion
proyectada de 625,775 habitantes, siendo este nuestro dato base para asi poder determinar

la demanda del proyecto.

3.2.2 Segmentacion del mercado
Fernandez (2009) indica:

“Para segmentar un mercado es necesario considerar una serie de variables que
nos brindaran la posibilidad de definir el segmento de mercado de manera clara 'y

precisa.” (p. 11)

Mediante el presente estudio podemos indicar que el mercado meta es el conjunto de
consumidores que necesitan satisfacer necesidades, tienen caracteristicas similares, son
parte de un mercado en particular, el mismo, que se encuentra conformado de
compradores con particularidades casi idénticas, estan dispuestos a adquirir variedad de

bienes y servicios que se ofertan en ese segmento del mercado.

(Vanegas, 2006) indica que:
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La segmentacion es una herramienta de marketing utilizada en la investigacion de
me mercados. Parte de la premisa que dentro del mercado existen grupos cuyas

caracteristicas sirven para diferenciarlos de otros.

La segmentacion escoge una porcion del mercado basada en el grupo de
consumidores que presentan caracteristicas homogéneas en cuanto a percepciones,

valoraciones, comportamientos.

La segmentacion sirve para aplicar diferentes estrategias de mercadeo,

seleccionando grupos especificos a través de procedimientos estadisticos.

La segmentacion tiene un objetivo principal: maximizar los esfuerzos de la

empresa atendiendo de mejor manera a un grupo determinado de personas. (p. 44)

Por ello, el presente estudio se contempla variables de segmentacién geogréafica, edad,
ingresos, y de estilo de vida, se orienta a hombres y mujeres del area urbana de la ciudad
de Cuenca, edades comprendidas entre los 20 y 64 afios, con ingresos mayores a dos

salarios basicos unificados, que tengan un estilo de vida activo quienes serian potenciales

clientes.
Tabla 3.1. Poblacién proyectada de la ciudad de Cuenca en el afio 2019
Edades afio 2010 Urbano Rural Total
De 20 a 24 afios 34.094 199 34.293
De 25 a 29 afios 31.341 174 31.515
De 30 a 34 afios 25.903 145 26.048
De 35 a 39 afios 21.898 114 22.012
De 40 a 44 afios 19.075 103 19.178
De 45 a 49 afios 17.761 84 17.845
De 50 a 54 afios 14.841 62 14.903
De 55 a 59 afios 11.956 53 12.009
De 60 a 64 afios 9.383 40 9.423
TOTAL 186.252
Fuente: INEC
Elaborado: Los autores
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Tabla 3.2 Poblacion de la ciudad de Cuenca entre 20 y 64 afios de edad
gue perciben minimo dos salarios basicos unificados.

Poblacién urbana de Cuenca,

% personas que ganan

Elaborado: Los autores

comprendida entre 20 y 64 afios | minimo 2 SBU N=
186.252 45,50% 84.745
Fuente: INEC

Segun datos del INEC, el 45,5% de la poblaciéon perciben un minimo de dos salarios

béasicos unificados en adelante, se obtiene un total de 84.745 personas

3.2.3 Muestra

La poblacion objetivo del proyecto seran los hombres y mujeres habitantes en el casco

urbano de la ciudad de Cuenca, se utilizara un método estadistico como es la muestra del

rango ya antes mencionado para determinar el nimero de personas que serdn encuestadas

con la siguiente formula:

N=*Z*=P=*Q

n

S (N—1)*e? 4+ Z2xP=*Q

Z2: Z es el valor que nos dara un rango de confianza del 95% con Z=1,96

P: nos indica la probabilidad de la encuesta, P=0,5

Q: es la probabilidad de la gente no encuestada, Q=0,5

e: es el error maximo permitido e=5%

N: es la poblacion encuestada

Aplicacién Formula

n= 81388,77/212,81

n= 382 (Total encuestas)
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3.2.4 Herramienta de informacioén

Para la recoleccion de informacion se procede a realizar encuestas online (ver anexo 2)
con el objetivo de generar insumos de informacion necesaria para obtener el conocimiento
sobre los gustos y preferencias que tienen los consumidores con respecto a los precios,
servicios y preferencias, esta informacion aportard de mejor manera para la toma de

decisiones.

3.2.5 Determinacion de la demanda
La muestra de segmentacion de mercado obtenida en el estudio es de 84.745 personas y
el porcentaje de personas frecuentarian al Spa es del 62%, por lo tanto, se determina una

demanda de 52.542 personas al afio.

3.3 Analisis de la competencia

Es el enfrentamiento, rivalidad o contienda que mantienen dos o mas empresas en el
mercado al vender o producir el mismo bien u ofertar el mismo servicio, de esa forma

buscan obtener el liderazgo en un sector determinado del mercado.

En el analisis de la competencia es necesario conocer quienes estan ofreciendo el mismo
servicio en el mercado, para determinar qué tanto mas puede aceptar el mismo, identificar
también cuales son las caracteristicas de los servicios y el precio de venta, para ello, se

analizaran factores cualitativos como cuantitativos.
3.3.1 Analisis cuantitativo
Dentro de este andlisis se utilizaran aspectos como:

¢ Cuéntos son los competidores?,

¢ Qué cantidad de productos ofrecen?
¢ Cual es el precio de sus servicios?

Analisis cuantitativo de Cos-Late
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Tabla 3.3. Andlisis cuantitativo de Cos-Late

COMPETIDOR SERVICIOS PRECIO
Circuito de Spa $35
Hidroterapia $12
Tratamientos faciales y corporales | $40
: -Mascarillas $25
Piedra de Agua -Tratamientos corporales $55
Masajes $35
-Parcial $25
-Corporal $45
Masajes $42,20
-Aromaterapia $30
-Masaje relajante $30
Tratamientos faciales y corporales | $25
-Limpieza facial $20
-Peeling $28
Masajes $40
-Masaje relajante $40
-Chocolaterapia $40
Spa Marcia Mejia Tratamientos faciales y corporales | $48.25
-Limpieza facial $50
-Exfoliante corporal $40
-Mascarilla $30
Masajes $45
-Masaje relajante $45
. -Masaje reductor $35
Bio Med Spa Tratamientos faciales y corporales | $33,33
-Limpieza facial profunda | $35
-Limpieza facial hidratante | $35
Masajes $40
Tratamientos faciales y corporales | $28,30
Spazio Esthetic Center Spa “Limpieza facial $20
-Exfoliante corporal $30
-Depilacion $15
Circuito de Spa $30
Masajes $32,33
-Chocolaterapia $60
-Anti estrés $28
Novaqua Spa —Masaje reQuctor $25
Tratamientos faciales y corporales | $27,80
-Tratamiento anti acné $30
-Limpieza facial hidratante | $30
-Mascarilla $20
-Depilacién $10
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Hidroterapia $15
Tratamientos faciales y corporales | $25
Alterna Spa -Limpieza Facial $25
Masajes $40
-Masaje relajante $40
Tratamientos faciales y corporales | $45
Body Care Spa -
-Mascarilla $40
-Depilacién $30
-Limpieza facial $39
-Exfoliacion corporal $65
Masajes $37,50
-Masaje relajante $35
-Masaje anticelulitico $42
Renacer Spa Tratamientos faciales y corporales | $24,33
-Tratamiento anti acné $25
-Mascarilla $17
-Depilacion $8
Masajes $25
-Masaje relajante $25
Tratamientos faciales y corporales | 26,8
Ross Spa -Tratamiento anti acné $25
-Limpieza facial hidratante | $20
-Mascarilla $18
-Depilacién $13
-Exfoliante corporal $25
Fuente: Cos-Late Cia. Ltda.
Elaborado por: Los autores

Dentro del andlisis cuantitativo se determind que existen (10) diez competidores con
servicios similares; como competidores mas representativos se identificé a Piedra de
Agua y Novaqua Spa quienes ofrecen Circuito de Spa e Hidroterapia, a diferencia de los
otros ocho competidores que solamente ofrecen masajes y tratamientos faciales y
corporales; respecto a los precios varian de un competidor a otro siendo el méas costoso el
Spa Marcia Mejia y el mas econdmico Ross Spa, como promedio de los precios se obtuvo:
Circuito de Spa $32,50, Hidroterapia $13,50, Masajes $37,45 y por ultimo los
tratamientos faciales y corporales $32,38.

Se identifico ademas, que la mayoria de los competidores no ofrecen variedad en sus
servicios, por ejemplo, Cos-Late Spa ofrecerd masajes con piedras calientes y masaje

sueco los cuales no ofrecen ninguno de los competidores, asi también, el servicio de
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chocolaterapia se encontrd unicamente en el Spa Marcia Mejia, lo cual es totalmente

favorable para Cos-Late por ofrecer productos escasos en el mercado

3.3.2 Andlisis cualitativo

Dentro de este analisis se utilizaran aspectos como: ¢Quiénes son la competencia?,
¢Donde estd la competencia?, ¢Qué productos ofrecen?, ;Cudl es la calidad de los
productos de la competencia? Dentro del analisis cualitativo se determin6 que los
competidores Piedra de Agua y Novaqua Spa son los Unicos dentro del mercado que
cuentan con piscina y su infraestructura es natural; por lo general los deméas competidores
cuentan con una infraestructura moderna y presentan la utilizacion de tecnologia de media
calidad a excepcion de Piedra de Agua y Body Care Spa que presentan tecnologia de alta
calidad; en cuanto a la ubicacion generalmente se encuentran ubicados en el sector de la

avenida Remigio Crespo.
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Tabla 3.4. Analisis cualitativo de Cos-Late

COMPETIDOR UBICACION OFRECE TECNOLOGIA | ATENCION AL |PISCINA TIPO DE TAMANO DE
PAQUETES CLIENTE INFRAESTRUCTURA | INSTALACION
Alta/ Media/ |Buena/ Regular Si/ No Rustica / Moderna / Grande / Mediana

Si/ No Baja Mala Natural Pequefia

Piedra de Agua Parroquia Bafios Si Alta Buena Si Natural Grande
Dra. Martha Vasquez Spa  |Centro de la ciudad No Media Regular No Moderna Pequeria
Spa Marcia Mejia Av. Remigio Crespo Si Media Buena No Moderna Mediana
Bio Med Spa Rio Amarillo No Media Regular No Moderna Pequefia
Spazio Esthetic Center Av. Remigio Crespo No Media Regular No Moderna Pequefia
Novaqua Spa Parroquia Bafios Sl Media Buena Si Natural Mediana
Alterna Spa Av. Remigio Crespo No Baja Mala No Moderna Pequefia
Body Care Spa Autopista Si Alta Buena No Moderna Grande
Renacer Spa Av. Remigio Crespo Si Media Buena No Moderna Mediana
Ross Spa Av. Remigio Crespo No Media Buena No Moderna Mediana

Fuente: Cos-Late Cia. Ltda.
Elaborado por: Los autores
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Los competidores mas relevantes se encuentran en la parroquia Bafios; las instalaciones
de los competidores son de tamafios pequefios y medianos, en el caso de Piedra de Agua

y Body Care Spa sus instalaciones son grandes.
Competidores directos

Como resultado del andlisis de competidores se determind que los mas relevantes son
Piedra de Agua y Novaqua Spa, dado que su infraestructura, servicios y caracteristicas

son muy cercanos al proposito del Spa Cos-Late.

3.4 Andlisis de precios
(Urbina, 1998) manifiesta que:

“Precio es la cantidad monetaria a la cual los productores estan dispuestos a vender
y los consumidores a comprar un bien o servicio, cuando la oferta y la demanda

estan en equilibrio.” (p. 44)

El autor sostiene que el precio es el valor que un productor o comerciante destina a cada
bien y servicio dependiendo de sus costos de fabricacion, caracteristicas y atributos, dicho

valor debe ser asequible para el comprador
(Vanegas, 2006) indica que:

El precio es una expresion monetaria de valor. El valor es la cantidad de
satisfaccion que nos puede proveer un producto. El precio es la proporcion del
intercambio de un producto por dinero. ElI dinero es un medio de pago
generalmente aceptado. El proyecto debe fijar un precio al cual esta dispuesto a

vender y al cual los consumidores son libres de comprar. (p. 56)

3.4.1 Formas de fijacion de precios
(Vanegas, 2006) sefiala que el precio se puede fijar en base al costo, en base a la demanda

y en base a la competencia.

En base al costo: El precio se define mediante un cierto porcentaje de los costos

de produccion.
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En base a la demanda: Se define el precio en funcion de la demanda, mediante

coeficientes de elasticidad del producto en el mercado como ser el precio.

En base a la competencia: Se define tomando en cuenta el precio existente en el
mercado o0 en base al precio de productos similares, siendo asi se toma el nombre
de precio imitativo, y el precio fijado debe mantenerse en valores similares al

precio de la competencia.

3.4.2 Precio Cos-Late

Cos-Late determinara su precio en base a la competencia, mediante un analisis
cuantitativo de los principales diez competidores del mercado se determind un precio
promedio para cada servicio: Circuito de Spa $32,50, Hidroterapia $13,50, Masajes

$37,45 y por ultimo los tratamientos faciales y corporales $32,38.

En el estudio de mercado elaborado en base a las encuestas se determin6 que el 37,17%
de las personas encuestadas estarian dispuestas a pagar por el Circuito de Spa hasta $30,
por Hidroterapia el 41,09% estaria dispuesto a pagar hasta $15, por Masajes el 33,51%
pagarian hasta $30 y por Ultimo los tratamientos faciales y corporales el 36,91% de

personas encuestadas pagarian hasta $30.

Sobre la base de estos estudios, Cos-Late determina sus precios motivados en una
estrategia Value o de Penetracion, determinando asi un porcentaje por debajo de la

competencia brindando un valor agregado a los servicios ofertados.

Circuito de Spa: Se utilizara una estrategia de valor brindando alta calidad de

servicio a un precio medio de $30.

Masajes: Se utilizard una estrategia de supervalor, ofertando alta calidad de

servicio a un precio bajo de $32.

Hidroterapia: Se utilizara una estrategia de buen valor, ofertando calidad del

servicio medio a un precio bajo de $12.

Tratamientos faciales y corporales: Se utilizara una estrategia de valor, siendo

una calidad de servicio medio a un precio medio de $30.
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3.5 Andlisis de comercializacion

También conocido como comercio ya que se entrega un producto o servicio a cambio de
recibir cierta cantidad de dinero por el mismo; es la accién y efecto de poner a la venta un
articulo mediante diferentes vias de distribucién encaminadas a mejorar las ventas de los

productos y servicios que una empresa esta ofertando en el mercado.

3.5.1 Canales de comunicacion
Cos-Late llegara a sus clientes mediante canales de comunicacion sonoro (radio), personal

(boca a boca) y masivo (internet, redes sociales y canales digitales).

3.5.2 Estrategias de publicidad

Stanton et al. (2007) concluyen que: “Marketing es un sistema total de actividades de
negocios ideado para planear productos satisfactores de necesidades, asignarles precio,
promoverlos y distribuirlos a los mercados meta, a fin de lograr los objetivos de la

organizacion” (p. 6).

Lo autores sefialan que “marketing” es el conjunto de estudios y técnicas con el Unico
proposito de mejorar la comercializacion de un producto, captar, retener y fidelizar a sus

clientes por medio de la satisfaccion de necesidades.

En el cuarto capitulo se realizara el estudio técnico, donde se detallan los conceptos
generales que engloban los elementos principales para dicho estudio, estos conceptos

facilitaran el manejo y aportaran a la comprension del presente capitulo.

La publicidad que realiza una empresa para dar a conocer al publico su servicio establece
el éxito del emprendimiento. Cos-Late utilizara un canal directo de comercializacion ya
que el servicio se presta directamente al consumidor, por lo tanto, la publicidad se

realizard mediante:

e Se entregaran hojas volantes en los centros comerciales de la ciudad de

Cuenca.
e Promociones mediante redes sociales realizando concursos.

e Cuiias publicitarias en las principales radios de la ciudad.
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3.5.3 Marca
(Vanegas, 2006) indica que la marca es un término, nombre, simbolo, disefio o la

combinacion de estos que identifica a los productos y lo diferencia de la competencia.
La empresa ha definido que la marca se denominara “Cos-Late”.

3.5.4 Slogan
El slogan es un lema o un conjunto pequefio de palabras combinados de manera especial

para identificar a una empresa o producto.
El slogan seleccionado para la empresa sera: Cos-Late Spa...... Dulce relajacién.

3.5.5Logo
El logo es la figura o dibujo en donde se demuestra lo que la empresa va a ofrecer y donde

el posible cliente logra deducir de que se trata el servicio.

Imagen 3. 1. El logo de Cos-late Spa

8 ..,
S 6k

Fuente: Cos-Late Cia. Ltda.
Elaborado por: Los autores

3.5.6 Promocion

Para promover las ventas de la empresa se realizaran ofertas temporales por dias
especiales como el Dia de la madre, San Valentin, Dia de la Mujer, etc. Se promovera
también ofertas especiales de 2x1 en dias seleccionados y descuentos del 25 y 50% como
promocion para cumpleafieros presentando su cédula de identidad, a nuestros clientes
frecuentes se les ofrecera la promocion: por cada ocho servicios adquiridos recibiran un

masaje relajante totalmente gratis.
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CAPITULO 4

4. Estudio técnico

(Vanegas, 2006) indica que el estudio técnico tiene como objetivo determinar una funcion
de produccion optimizando la utilizacion de recursos para producir un bien o servicio, se
deben analizar diferentes alternativas y condiciones identificando a través de la
cuantificacion y proyeccion en el tiempo de montos de inversiones de capital, costos e
ingresos de operacion, el estudio técnico comprende el proceso productivo, equipos,

planta, tamafio, localizacion, recursos técnicos y recursos humanos.

4.1 Analisis del proceso de produccion
(Vanegas, 2006) sefiala que el proceso de produccion se define a la forma en que una serie
de insumos es transformada en productos mediante la utilizacion de tecnologia puede ser

la combinacion de mano de obra, maquinaria, métodos y procedimiento de operacion.
Procesos de produccion

Gréfico 4.1. Circuito de spa
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Fuente: Cos-Late Cia. Ltda.
Elaborado por: Los autores
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Gréfico 4.2. Masajes
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Fuente: Cos-Late Cia. Ltda.
Elaborado por: Los autores

Graéfico 4.3. Tratamientos faciales y corporales
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Fuente: Cos-Late Cia. Ltda.
Elaborado por: Los autores

61



Graéfico 4.4. Hidroterapia
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Fuente: Cos-Late Cia. Ltda.
Elaborado por: Los autores

Graéfico 4.5. Planta arquitectdnica de Cos-Late Spa
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Fuente: Cos-Late Cia. Ltda.
Elaborado por: Los autores
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Grafico 4.6. Emplazamiento de Cos-Late Spa
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Fuente: Cos-Late Cia. Ltda.
Elaborado por: Los autores
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4.1.1 Procesos de los servicios

La empresa Cos-Late plantea los siguientes procesos:

Circuito Spa: En este proceso incluyen cuatro fases las cuales son:

Piscina de madera: Especificamente disefiada para bafios relajantes.

Sauna infrarrojo: Este sauna tendra la temperatura mas baja que un sauna
tradicional debido a la tecnologia de infrarrojos (ceramica), aportara una

distribucién ideal de las zonas de calor con el fin de disminuir la tensién nerviosa,

estrés, embellecer la piel y aliviar dolores musculares, adicionalmente a este sauna
se agregara un aroma a chocolate.

Camino de sensaciones: El cuerpo humano experimenta sensaciones a través de
los pies, es por eso que este camino sera ideal ya que combinara piedras naturales

ya sean onduladas, cubicas, planas, esta terapia transmitira al cuerpo estimulos y
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beneficios, reactivara la circulacion sanguinea a través de chorros de agua fria y

estimular la planta de los pies.

Spa de madera: Sera un jacuzzi generador de burbujas relajantes.

Masajes

Masaje relajante: Serd un masaje de estimulo suave de terminaciones nerviosas que
provocara un efecto sedante, producird relajacion muscular, activando la circulacién
sanguinea, desintoxicando el sistema linfatico y mejorard la movilidad articular, este

masaje sera brindado con cremas y aceites elaborados con cacao.

Imagen 4. 1. Masaje relajante

Fuente: Cos-Late Cia. Ltda.
Elaborado por: Los autores

Masaje con aromaterapia: Se trata de una técnica que involucrara directamente al olfato
y a la piel mediante éstos el cuerpo aprovecha los beneficios de aromaterapia y a la vez
los aceites esenciales cuidaran y perseveraran la salud del organismo con el fin de dar
sensacion de bienestar y reducir el estrés, se aplicara aroma de chocolate al ambiente,

cremas y aceites.
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Imagen 4.2. Masaje con aromaterapia

Fuente: Cos-Late Cia. Ltda.
Elaborado por: Los autores

Masaje anticelulitico: Se brindaran suaves masajes circulares con cremas especificas que
evitan la formacion de cumulos grasos e impiden la evolucion de la celulitis, la funcion
principal es abrir los poros romper la grasa, movilizar el sistema linfatico y facilitar la

absorcion de los productos utilizados.

Imagen 4.3 Masaje anticelulitico

v i

Fuente: Cos-Late Cia. Ltda.
Elaborado por: Los autores

Chocolaterapia: En este masaje se utilizaran productos elaborados con chocolate con el
fin de facilitar el drenaje de las capas profundas y superficiales de la piel, quitando

manchas en la piel, mejorando la celulitis, hidratacion profunda y obtiene propiedades
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exfoliantes. Este masaje mejorara la apariencia de la piel y el cuerpo disfrutara un

momento de bienestar y placer debido a las propiedades estimulantes del chocolate.

Imagen 4.4. Chocolaterapia

Fuente: Cos-Late Cia. Ltda.
Elaborado por: Los autores

Masaje sueco: Sera un masaje fuerte y muy profundo que servira para aliviar las
tensiones, el estrés y el cansancio diario, se utilizaran cremas, aceites y esencias de

chocolate.

Imagen 4.5. Masaje sueco

Fuente: Cos-Late Cia. Ltda.
Elaborado por: Los autores

Masaje con piedras calientes: Serad una terapia mediante masajes con piedras calientes
y frias que brindara muchos beneficios tanto para la salud fisica y psiquica, sera una
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terapia muy relajante que estimulara los sentidos, equilibrard los centros energéticos y

oxigenara la sangre generando una sensacion agradable de armonia.

Imagen 4.6. Masaje con piedras calientes

Fuente: Cos-Late Cia. Ltda.
Elaborado por: Los autores

Masaje reductivo: Serd un masaje que se realizard con una presion fuerte y velocidad
rapida que la utilizada generalmente, buscando eliminar la grasa acumulada y estilizar el

contorno de la figura.

Imagen 4.7. Masaje reductivo

Fuente: Cos-Late Cia. Ltda.
Elaborado por: Los autores
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Tratamientos faciales y corporales

Limpieza facial hidratante: Es un tratamiento de belleza que hidrata la piel al mismo
tiempo que la restaura y estimula mecanismos para evitar la pérdida de agua y mantiene
el nivel hidrico adecuado en la piel, se utilizaran mascarillas y cremas con

chocolate/cacao.

Imagen 4.8. Limpieza facial hidratante

Fuente: Cos-Late Cia. Ltda.
Elaborado por: Los autores

Limpieza facial profunda: En este tratamiento se realizara tonificacion, exfoliacion,
oxigenacion, vaporizacion, hidratacion y mascarillas utilizando cremas, masajes y

productos naturales de chocolate.

Imagen 4.9. Limpieza facial profunda

Fuente: Cos-Late Cia. Ltda.
Elaborado por: Los autores
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Exfoliante corporal: Este tratamiento proporcionara a la piel un aspecto suave y
luminoso eliminando las células muertas es un proceso de regeneracion celular natural, se

brindara masajes en todo el cuerpo con aceite aromatizado.

Imagen 4.10 Exfoliante corporal

Fuente: Cos-Late Cia. Ltda.
Elaborado por: Los autores

Tratamiento anti acné: Este tratamiento se realizard dependiendo del tipo de piel, en la
mayoria de los casos se enfocara en la cara y espalda, se aplicara exfoliantes en donde

exista sobre produccion de grasa, a este tratamiento lo acompafiaran limpiezas faciales.

Imagen 4.11. Tratamiento anti acné

Fuente: Cos-Late Cia. Ltda.
Elaborado por: Los autores
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Peeling: Es un tratamiento exfoliante que se realizara con productos y aparatologia,
restaurara las capas de piel profundamente mejorando el aspecto y textura de la piel, el

numero de sesiones variard segun los resultados que se desee conseguir.

Imagen 4.12. Peeling

Fuente: Cos-Late Cia. Ltda.
Elaborado por: Los autores

Mascarilla: Se empleara una capa de productos en el rostro con el fin de hidratar,
humectar y limpiar las impurezas de la piel. Se utilizardn mascarillas hidratantes,

purificadoras, limpiadoras, exfoliantes y mascarillas de nutrientes.

Imagen 4.13. Mascarilla

_

Fuente: Cos-Late Cia. Ltda.
Elaborado por: Los autores
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Depilaciones: Seran realizadas en areas del cuerpo como axilas, cejas, piernas, bigote y

zona de bikini los mismos que seran realizados con cera de chocolate, pinza e hilo.

Imagen 4.14. Depilaciones
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Fuente: Cos-Late Cia. Ltda.
Elaborado por: Los autores

Hidroterapia
Hidromasaje: Sera un masaje mediante corrientes de agua a presién, en una tina con agua
caliente e iluminacién para cromoterapia, éstos revitalizaran el cuerpo. El éarea de

hidromasaje sera aromatizada con esencia de chocolate.

Imagen 4.15. Hidromasaje

Fuente: Cos-Late Cia. Ltda.
Elaborado por: Los autores

Sauna: Sera un bafio de vapor cuya modalidad incluye limpiar el cuerpo y relajarse, el
vapor caliente y himedo ayudara a combatir problemas en los bronquios, garganta y nariz,
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ademas desarrollard un efecto calmante en el sistema nervioso permitiendo asi una

relajacion total.

Imagen 4.16 Sauna

Fuente: Cos-Late Cia. Ltda.
Elaborado por: Los autores

Turco: Sera un bafio de vapor que se caracterizara por tener calor himedo pudiendo llegar
a alcanzar el 100% de humedad y temperaturas entre 55 y 70 grados ayudando a limpiar

el cuerpo y lograr una relajacion absoluta.

Imagen 4.17. Turco

Fuente: Cos-Late Cia. Ltda. T
Elaborado por: Los autores
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4.2Analisis de recursos
(Vanegas, 2006) indica que “El proceso de produccion debe determinar la secuencia de
los insumos y recursos que se transformaran o colaboran en el proceso, para la que sera

necesaria su seleccion” (p. 64).

Recursos son los medios que se utilizan para conseguir o lograr satisfacer una necesidad
para llevar a cabo una empresa o para la produccién de bienes, existen recursos humanos
y recursos materiales que son bienes perceptibles que utiliza una empresa con el fin de

lograr sus objetivos por ejemplo materia prima, herramientas, instalaciones, etc.

Tabla 4.1 Tabla de Recursos

Recurso Unidad Cantidad | Descripcion

Computador Unidades 2 Laptop Lenovo Core 17

Impresora multifuncion Unidades 1 Epson L4150

Teléfono Unidades 1 Teléfono inaldmbrico Panasonic

Camaras de seguridad Unidades 10 Camaras Epcom con resolucion HD

Barra de sonido Unidades 2 Barra de sonido JVC

Bomba purificadora Unidades 2 Bomba Shineray 6.5 HP a gasolina

Filtros para piscina Unidades 12 Filtros de cartucho pléastico

Lamparas infrarrojas Unidades 9 Beurer 1L-50 300W

Jets pulverizadores Unidades 12 Jets de lat6n de 2 pulgadas

Secador de cabello Unidades 12 Secadores de pared Revlon

Secador de manos Unidades 6 ABS Forever 310x285x235 mm 1200w
Caja registradora Unidades 1 Caja registradora Casio Ecr 770

Datafast Unidades 1 Dispositivo electrénico P.O.S
Calculadora Unidades 1 Calculadora Casio Cientifica

Lavadoras Unidades 4 Lavadoras Electrolux de 14kg
Esterilizador de prendas Unidades 2 Autoclave 32Its SM300

Secadoras de ropa Unidades 4 Secadoras Electrolux de 14kg
Esterilizador de utensilios Unidades 2 SUNUV esterilizador UV

Calentador de piedras Unidades 2 Calentador con olla desmontable 110v
volcénicas

Calentador de toallas Unidades 4 EM Desing 500x100mm

Electroporacion Unidades 3 Electroporador de radio frecuencia Photon
Peeling ultrasénico Unidades 3 Peeling Ultrasénico MultiEquipment 110v
Microdermoabrasion Unidades 3 Trophy Skin MicrodermMD eléctrico
Hydra facial Unidades 3 Jet Peel Hydra Skin 6 in 1 RF Elevacion de cara
microdermoabrasion frio martillo 50x45x47 cm
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Vaporizador facial Unidades 3 Vaporizador con emision de 0zono Grunding ddo
FD-2103

Méaquina de ozono Unidades Ozonizador Sangiao facial con nanémetro idnico

Calentador de cera Unidades 4 Calentador de cera eléctrico O"Vinna

Rodillos para masajes Unidades 12 Rodillos de goma Méximo Fitness con camara de
aire extra sélida

Lumifat Unidades 2 Lumifat con luz infrarroja, cabezal ultra
cavitacion de 40KHZ de 110v

Luz pulsada intensa Unidades 2 Remington IPLComfort 6780i-Light

(I.LP.L)

Fototerapia dinamica Unidades Light Photon PDT LED con diodo emisor de luz

Ultrasonido Unidades 2 Ultrasonido infrarrojo WD-300 de 800mA,

cosmetoldgico ondas ultrasénicas de 3Mhz

Lupa con pedestal Unidades 2 Lupa Prensa Restirador con luz led y uv con
pedestal de 4 ruedas

Hidromasaje Unidades 1 Tina de hidromasaje Whirlpool L:1.57m
A:1.57my H:0.64m

Jets orientables Unidades 8 Jets AstralPool con didmetro de 7cm de acero
inoxidable cromados

Turbosoplador Unidades 1 Turbosoplador Gladiator TS-800 eléctrico de
accionamiento directo

Calentador de estufa Unidades 1 Calentador eléctrico con protector externo de
220V y 8kw

Generador de vapor Unidades 1 Generador de vapor Vitomax 300-HS modelo
MO95A

Sillas Unidades 24 Sillas de pléastico color negro

Estantes de madera Unidades Estantes con subdivisiones color café de 6 pisos

Archivadores Unidades Archivadores de madera color café con puerta de
vidrio

Counter Unidades 1 Estructura moderna de madera con detalles
metalicos y soportes de goma

Sillones Unidades 6 Juego de sillones color Beige con apoya brazos

Mesa de centro Unidades Mesa metélica con centro de vidrio de 7mm

Exhibidores Unidades 5 Exhibidores de plastico de 45x22cm

Casilleros Unidades 48 Casilleros de madera de 45x30cm

Vestidores Unidades 10 Vestidores de madera con puerta retréctil de
2x1,5m

Asientos reclinables Unidades 10 Asientos de plastico color café con acojinado
beige

Mesas multiusos Unidades 18 Mesas de madera en forma redonda

Asientos de madera Unidades 2 Asientos de madera en forma de "L" para sauna

Barrales Unidades Barrales de metal inoxidable de 2" de ancho

Espejos Unidades 10 Espejos en forma rectangular

Camillas Unidades 12 Camilla plegable de espuma de alta densidad de
90cm de altura

Mesa de 6 niveles con Unidades 8 Mesas de metal con ruedas y gavetas de

ruedas 87x38x31

Sillas giratorias Unidades 2 Sillas modernas con espaldar acolchonado color

negro
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Basurero Unidades 20 Basureros metalicos en color negro

Instalaciones en general m?2 1.400 Terreno

Parqueadero m?2 560 Capacidad para 25 vehiculos

Recepcidn m? 60 Avrea con infraestructura moderna de 60m2

Lobby m? 60 Avrea con infraestructura moderna de 60m2

Bodegas m2 25 Area con infraestructura moderna, 2 bodegas con
12,5m? cada una

Area de vestidores m?2 30 Area con infraestructura moderna de 30m?2

Piscina m2 100 Area con infraestructura moderna de 100m2

Piscina de madera m?2 25 Area con infraestructura moderna de 25m2

Cuarto de maquinas m?2 20 Area con infraestructura moderna de 20m?2

Cabina de sauna infrarrojo m?2 30 Area con infraestructura moderna de 30m2

Pasillo conductor m?2 30 Area con infraestructura moderna de 30m2

Duchas m2 30 Area con infraestructura moderna de 30m?2

Bafios m2 30 Area con infraestructura moderna de 30m?2

Sala de masajes m? 60 Area con infraestructura moderna, 2 salas de
30m2 cada una

Sala de tratamientos m?2 60 Area con infraestructura moderna, 2 salas de

faciales y corporales 30m?2 cada una

Sala de hidromasaje m?2 30 Area con infraestructura moderna de 30m2

Cabina de sauna m2 30 Area con infraestructura moderna de 30m?2

Ducha interior Unidades 2 Ducha Acqua Storm Lorenzetti negro y cromado
110v

Estufa Unidades 1 Calefactor de lefia de 51x47x70

Cabina de turco m?2 30 Area con infraestructura moderna de 30m?

Letrero Unidades 3 Estructura metalica con luces led

Adornos decorativos Unidades 30 Varios

Bombonas de gas Unidades 8 Cilindros de cloro gas de 68kg

Fuente: Cos-Late Cia. Ltda.

Elaborado por: Los autores

4.3 Analisis del tamafio de la empresa

El tamafio del proyecto se refiere al volumen de produccion, indicara el volumen de

ventas, el tamafio seré expresado en unidades de venta, para este analisis se contempla el

calculo de la demanda que para Cos-Late Spa es de 52.542 personas al afio.

En el caso del circuito de Spa se obtiene una capacidad instalada de 21.900 clientes al afio

y la capacidad utilizada es de 7.227 clientes al afio, dando como resultado un porcentaje

de utilizacion de capacidad instalada de 33%.
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El servicio de masajes tiene una capacidad instalada de 8.760 masajes al afio, capacidad
utilizada 2.190 masajes al afio y su porcentaje de utilizacion de capacidad instalada es de
25%.

El servicio de tratamientos faciales y corporales tiene una capacidad instalada de 8.760
clientes al afio, capacidad utilizada 2.190 clientes al afio y su porcentaje de utilizacion de
capacidad instalada es de 25%.

El servicio de hidroterapia dispone de una capacidad instalada de 8.760 clientes al afio y
la capacidad utilizada de 2.920 clientes al afio, dando como porcentaje de utilizacién de
capacidad instalada 33,33%.

Tabla 4.2.Capacidad instalada y utilizada

Servicio Capacidad Capacidad | % utilizacion
instalada utilizada delac.i

Circuito de Spa 21.900 7.227 33%
Masajes 8.760 2.190 25%
Tratamientos faciales y 8.760 2.190 25%
corporales
Hidroterapia 8.760 2.920 33%
Fuente: Cos-Late Cia. Ltda.
Elaborado por: Los autores

Tabla 4.3 Tamafio del proyecto

Producto Tamafio
Circuito de Spa 7.227 Clientes al afio
Masajes 2.190 Masajes al afio

Tratamientos faciales y corporales | 2.190 Clientes al afio

Hidroterapia 2.920 Clientes al afio

Fuente: Cos-Late Cia. Ltda.
Elaborado por: Los autores

4.4 Andlisis de localizacién

Es determinar la ubicacion geogréafica, zona o region en la cual estara ubicada la empresa
con el fin de maximizar la rentabilidad financiera y minimizar costos, dicha decisién
depende de multiples factores los cuales pueden favorecer o perjudicar la economia futura

de la empresa, por lo general, este analisis toma en cuenta diferentes alternativas
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evaluadas en funcién de factores criticos de localizacion ponderados con el fin de obtener

una calificacion para definir la mejor alternativa.

4.4.1 Macrolocalizacion
La macrolocalizacién estudia la region en donde seré situado el proyecto, en el caso de
Cos-Late Spa se ubicara en la ciudad de Cuenca debido a que es el lugar en donde se han

ejecutado los respectivos estudios.

4.4.2 Microlocalizacion

Gréfico 4.7 Microlocalizacién de Cos-Late Spa
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Fuente: Cos-Late Cia. Ltda.
Elaborado por: Los autores

Es el estudio del lugar especifico en donde sera ejecutado el proyecto; segun el estudio de
mercado la poblacion cuencana tiene preferencia por la ubicacion del sector Av. Remigio
Crespo con un porcentaje de 34.3%, en segundo lugar se encuentra la parroquia Bafios
con un porcentaje de 31.2%; siendo asi que la poblacidn tiene acogida por ambos sectores,
por lo tanto se seleccionara como ubicacion del proyecto la parroquia Bafios, debido a que
existe mayor facilidad para acceder a un terreno en donde se genere mayor comodidad
para las instalaciones del Spa, ademas que en este sector se encuentran las aguas termales

gue son necesarias e indispensables para ofrecer los servicios del Spa.
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CAPITULOS

5. Estudio financiero

Es el estudio de la circulacion de dinero que corresponde al &mbito de la administracion
y economia que estudia la obtencion e intercambio de dinero o capital entre individuos,
empresas 0 estados, es decir, estudia la obtencidn de recursos financieros como el ahorro

y la inversién de los mismos

5.1 Analisis de la inversion inicial

Inversion

Es un término econémico que consiste en emplear recursos financieros, los cuales
conllevan riesgos, con el objetivo de recibir un beneficio o rendimiento econdémico a

corto, mediano o largo plazo.

Tabla 5.1. Inversiones fijas

Descripcion Unidad | Volumen | Valor unitario | Valor total
Computador Unidades 2 1.119 2.238
Impresora multifuncion Unidades 1 347,32 347,32
Teléfono Unidades 1 60 60
Céamaras de seguridad Unidades 10 19,91 199,10
Barra de sonido Unidades 2 190 380
Bomba purificadora Unidades 2 70 140
Filtros para piscina Unidades 12 2,89 34,68
Lamparas infrarrojas Unidades 9 76,36 687,24
Jets pulverizadores Unidades 12 13,18 158,16
Secador de cabello Unidades 12 21,99 263,88
Secador de manos Unidades 6 55 330
Caja registradora Unidades 1 48,50 48,50
Datafast Unidades 1 349,99 349,99
Calculadora Unidades 1 20 20
Lavadoras Unidades 4 329,99 1.319,96
Esterilizador de prendas Unidades 2 360 720
Secadoras de ropa Unidades 4 320 1.280
Esterilizador de utensilios Unidades 2 168 336
Calentador de piedras volcanicas | Unidades 2 123,33 246,66
Calentador de toallas Unidades 4 200 800
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Electroporacién Unidades 3 180 540
Peeling ultrasénico Unidades 3 85 255
Microdermoabrasion Unidades 3 268,99 806,97
Hydra facial microdermoabrasién | Unidades 3 199 597
Vaporizador facial Unidades 3 28,40 85,2
Maquina de ozono Unidades 2 390 780
Calentador de cera Unidades 4 29,99 119,96
Rodillos para masajes Unidades 12 15 180
Lumifat Unidades 2 250 500
Luz pulsada intensa (1.P.L) Unidades 2 177 354
Fototerapia dinamica Unidades 2 896,66 1.793,32
Ultrasonido cosmetolégico Unidades 2 450 900
Lupa con pedestal Unidades 2 119,99 239,98
Hidromasaje Unidades 1 1.399 1.399
Jets orientables Unidades 8 8,56 68,48
Turbosoplador Unidades 1 98,08 98,08
Calentador de estufa Unidades 1 9 9
Generador de vapor Unidades 1 439,20 439,2
Sillas Unidades 24 7,75 186
Estantes de madera Unidades 6 95 570
Archivadores Unidades 2 125 250
Counter Unidades 1 450 450
Sillones Unidades 6 65 390
Mesa de centro Unidades 1 84 84
Exhibidores Unidades 5 7 35
Casilleros Unidades 48 7,08 339,84
Vestidores Unidades 10 35 350
Asientos reclinables Unidades 10 24 240
Mesas multiusos Unidades 18 9,50 171
Asientos de madera Unidades 45 90
Barrales Unidades 2 30 60
Espejos Unidades 10 30 300
Camillas Unidades 12 97 1.164
Mesa de 6 niveles con ruedas Unidades 40 320
Sillas giratorias Unidades 2 25 50
Basurero Unidades 20 7 140
Terreno m? 1400 250 350.000
Edificios m?2 650 450 292.500
Parqueadero m?2 560 180 100.800
Ducha interior Unidades 2 21,99 43,98
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Estufa Unidades 1 279 279
Letrero Unidades 3 120 360
Adornos decorativos Unidades 30 5 150
Bombonas de gas Unidades 8 70 560
TOTAL INVERSIONES FIJAS 769.007,5

Fuente: Cos-Late Cia. Ltda.
Elaborado por: Los autores

5.1.1 Inversiones diferidas

Tabla 5.2. Inversiones diferidas

Descripcion Unidad | Volumen | Valor unitario | Valor total
Permisos de funcionamiento Permiso 1 300 300
Permisos de bomberos Permiso 1 200 200
Permiso del ministerio de salud publica Registro ! 100 100
Gastos de constitucion Contrato 1 1.500 1.500
Capacitacién Contrato 1 800 800
TOTAL INVERSIONES DIFERIDAS 2.900
Fuente: Cos-Late Cia. Ltda.
Elaborado por: Los autores
5.1.2 Inversion inicial de capital de trabajo
Tabla 5.3.Inversion Capital de Trabajo
Descripcion Unidad | Volumen | Valor unitario | Valor total
Materiales Meses 2 1.300 2.600
Gastos operativos Meses 2 7.100 14.200
Servicios basicos Meses 2 540 1.080
TOTAL CAPITAL DE TRABAJO 17.880
Fuente: Cos-Late Cia. Ltda.
Elaborado por: Los autores
5.1.3 Resumen de inversiones
Tabla 5.4. Resumen de inversiones
Inversiones fijas 769.007,5
Inversiones diferidas 2.900
Inversion en capital de
trabajo 17.880
Inversion total 789.787,50
Fuente: Cos-Late Cia. Ltda.
Elaborado por: Los autores
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Se determina que para la implementacion del proyecto se necesita una inversion inicial de
$789.787,50, que comprende inversiones fijas, inversiones diferidas e inversion en capital
de trabajo, este capital serd financiado en un 38% por aporte propio de los socios y un

62% mediante préstamo de la entidad Banecuador.

5.2 Andlisis de financiamiento

Financiamiento

Es el mecanismo mediante el cual se aporta dinero o se otorga un crédito a una empresa
u organizacion, generalmente para la apertura de un negocio con el fin de que éste cubra
gastos, adquiera bienes o servicios y cumpla compromisos con terceros, por lo general un
financiamiento se lo adquiere mediante un préstamo en alguna entidad financiera o

bancaria.

Tabla 5.5. Financiamiento

Recursos propios 300.000
Préstamo bancario 489.787,50

Total Financiamiento | 789.787,50
Fuente: Cos-Late Cia. Ltda.
Elaborado por: Los autores

5.3 Andlisis de ingresos y egresos
5.3.1 Ingresos

Es el elemento monetario mas importante para una entidad ya que representa un aumento
en los recursos econdmicos que posee la empresa, puede entenderse como el aumento del

valor de los activos o disminucién del pasivo.

Los ingresos anuales que tendra la empresa por sus cuatro servicios ofertados sera
$387630 el primer afio, y posteriormente cada afio se incrementaran los precios en un 5%
basadndose en un porcentaje promedio de incremento de precios de la competencia, es
decir el segundo afio se obtendrd ingresos de $407011,50; de esta manera cada afio

incrementaran los ingresos para la empresa
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Tabla 5.6. Ingresos
Descripcion Unidad | Volumen | Volumen | Precio | Ingreso
mensual anual anual

Circuito de Spa Clientes 602 7.227 30 | 216.810
Masajes Masajes 183 2.190 32 70.080
Tratamientos faciales y corporales | Clientes 183 2.190 30 65.700
Hidroterapia Clientes 243 2.920 12 35.040
Total Ingresos 387.630
Fuente: Cos-Late Cia. Ltda.

Elaborado por: Los autores

5.3.1.1 Proyeccion de ingresos
Las proyecciones financieras funcionan como una herramienta que permite visualizar

mediante nameros, el futuro de la empresa, con esta herramienta se puede llegar a
pronosticar gastos, inversiones y ventas de una empresa en un periodo determinado de

tiempo y a su vez reflejar estos resultados en estados financieros.

Para calcular los ingresos a cinco afios se utilizo el criterio de proyeccién de crecimiento
anual del 5% debido a que en la fijacion de precios se selecciono la estrategia de precios
mas bajos al precio promedio de la competencia, este porcentaje se incrementaria cada

afo.
Tabla 5.7. Proyeccion de ingresos
Periodo Ingresos
Afio 1 387.630
Afio 2 407.011,50
Afio 3 427.362,08
Afio 4 448.730,18
Afio 5 471.165,25
Fuente: Cos-Late Cia. Ltda.
Elaborado por: Los autores

5.3.2 Egresos
Los egresos son la salida monetaria de una empresa, por lo general los egresos hacen
referencia al pago de determinados gastos, dentro del analisis de costos y gastos se

identificaron costos de produccion $74.328,84; gastos administrativos $38.414,40; gastos
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de ventas $13.086; y gastos financieros de $44.292,08; dando un total de egresos anuales
de $170.121,32.

Egresos en costos de produccion (Masajes)

Tabla 5.8. Egresos en costos de produccién (Masajes)
Descripcion Unidad Volumen Volumen | Precio Egreso
mensual anual anual
Crema humectante Frascos 9 108 15 1.620
Aceite relajante Frascos 6 72 12 864
Piedras volcanicas Unidades 12 144 3 432
Chocolate Frascos 12 144 8 1.152
Cacao en polvo Frascos 5 60 6,2 372
Esencia de chocolate Frascos 6 72 3 216
Esponja corporal Unidades 183 2.196 0,2 439,2
Gel corporal Frascos 9 108 4,8 518,4
Mascarillas Protectoras Unidades 183 2.196 0,12 263,52
Toallas Unidades 24 288 11 3.168
Gel para I.P.L Frascos 7 84 12,3 1033,2
Crema reductora Frascos 15 180 9,6 1728
Energia eléctrica Mes 1 12 150 1.800
Masajista Sueldo 2 24 500 12.000
Mantenimiento Mantenimiento 1 12 50 600
Total 26.206,32
Fuente: Cos-Late Cia. Ltda.
Elaborado por: Los autores

Egresos en costos de produccion (Tratamientos Faciales y Corporales)

Tabla 5.9 Egresos en costos de produccion (Tratamientos Faciales y Corporales)
Descripcion Unidad Volumen Volumen Precio Egreso
mensual anual anual
Crema humectante Frascos 6 12 15 1.080
Crema exfoliante Frascos 6 72 12 864
Crema limpiadora Frascos 6 72 9 648
Mascarillas Faciales Frascos 18 216 7,8 1.684,8
Bandas depilatorias Unidades 100 1.200 1,25 1.500
Cera depilatoria de Paquetes 7 84 3,5 294
chocolate
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Pinzas Unidades 6 72 0,6 43,2
Hilo Unidades 4 48 0,12 5,76
Cacao en polvo Frascos 5 60 6,2 372
Esencia de chocolate Frascos 5 60 3 180
Esponja corporal Unidades 92 1.104 0,2 220,8
Gel corporal Frascos 9 108 4,8 518,4
Mascarillas Protectoras Unidades 183 2.196 0,12 263,52
Toallas Unidades 24 288 11 3.168
Algodon Frascos 7 84 12,3 1.033,2
Alcohol Frascos 10 120 9,6 1.152
Aceite Corporal Frascos 6,00 72 8 576
Cosmetdloga Sueldo 2,00 24 500 12.000
Mantenimiento Mantenimiento 1 12 50 600
Total 26.203,68
Fuente: Cos-Late Cia. Ltda.
Elaborado por: Los autores
Egresos en costos de produccién (Circuito de Spa)
Tabla 5.10 Egresos en costos de produccién (Circuito de Spa)
Descripcion Unidad Volumen Volumen Precio Egreso
mensual anual anual
Aromatizantes Unidades 5 60 2,8 168
Esencia de chocolate Frascos 5 60 3 180
Agua m?3 130 1.560 1,24 1.938,54
Gas Unidades 24 288 4,2 1.209,6
Gorro de bafio Unidades 602 7.224 0,26 1.878,24
Toallas Unidades 48 576 11 6.336
Sachet de shampoo Unidades 602 7.224 0,08 577,92
Gafas Protectoras Unidades 30 360 0,9 324
Velas Unidades 300 3.600 0,1 360
Rosas Unidades 300 3.600 0,12 432
Guia de circuito Sueldo 1 12 500 6.000
Mantenimiento Mantenimiento 1 12 50 600
Total 20.004,30
Fuente: Cos-Late Cia. Ltda.
Elaborado por: Los autores
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Egresos en costos de produccion (Hidroterapia)

Tabla 5.11 Egresos en costos de produccion (Hidroterapia)
Descripcion Unidad Volumen | Volumen | Precio Egreso
mensual anual anual
Sales aromaticas Paquetes 4 48 3 144
Eucalipto Paquetes 30 360 0,4 144
Aromatizante de Unidades 4 48 2,8 138,54
chocolate
Agua m3 30 360 1,24 446,4
Gas Unidades 4 48 4,2 201,6
Velas Unidades 200 2400 0,1 240
Mantenimiento Mantenimiento 1 12 50 600
Total 1.914,54
Fuente: Cos-Late Cia. Ltda.
Elaborado por: Los autores
Egresos en costos de produccion
Tabla 5.12 Egresos en costos de produccion
Egresos Circuito de Spa 20.004,30
Egresos masajes 26.206,32
Egresos tratamientos faciales y corporales | 26.203,68
Egresos hidroterapia 1.914,54
Total Egresos Anuales 74.328,84
Fuente: Cos-Late Cia. Ltda.
Elaborado por: Los autores
5.3.3 Gastos
Tabla 5.13 Gastos Administrativos
Descripcion Unidad | Volumen mensual | Volumen anual | Precio | Egreso anual
Gerente Sueldo 2 24 800 19.200
Recepcionista Sueldo 1 12 500 6.000
Asistente de recepcion | Sueldo 1 12 500 6.000
Limpieza Sueldo 1 12 500 6.000
Teléfono Mes 1 12 25 300
Suministros de oficina | Suministros 1 12 20 240
Agua Potable m3 5 60 1,24 74,4
Energia eléctrica Mes 1 12 50 600
Total 38.414,40
Fuente: Cos-Late Cia. Ltda.
Elaborado por: Los autores
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Gastos de Ventas

Tabla 5.14 Gastos de Ventas
Descripcion Unidad | Volumen mensual | Volumen anual | Precio | Egreso anual
Flyers Paquetes 1 12 12,5 150
Tarjetas de presentacién Paquetes 2 24 18 432
Publicidad Mes 1 12 150 1.800
Fundas Paquetes 10 120 2 240
Capacitaciones Mes 1 12 180 2.160
Plan corporativo telefénico| Mes 1 12 112 1.344
Vendedores Sueldo 1 12 400 4.800
Comisiones Sueldo 1 12 150 1.800
Movilizacion Mes 1 12 30 360
Total 13.086,00
Fuente: Cos-Late Cia. Ltda.
Elaborado por: Los autores
Resumen Costos y Gastos
Tabla 5.15 Resumen Costos y Gastos
Costo de Produccion 74.328,84
Gasto Administrativo 38.414,40
Gasto de Ventas 13.086,00
Fuente: Cos-Late Cia. Ltda.
Elaborado por: Los autores
5.3.4 Financiamiento
Tabla 5.16 Financiamiento
Valores Resumen del préstamo
Importe del préstamo $489.787,50 | | Pago programado $10.348,79
Interés anual 9,76 % NUmero de pagos 60
Periodo del préstamo 5 Namero real de pagos 60
Numero de pagos anuales 12 Total de adelantos $0,00
Fecha inicial del préstamo | 01/11/2019 Interés total 131.140,04
Fuente: Cos-Late Cia. Ltda. Fuente: Cos-Late Cia. Ltda.
Elaborado por: Los autores Elaborado por: Los autores
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5.4 Analisis de rentabilidad

Son los beneficios que se pueden obtener como resultado de una inversién o actividad
comercial, ya que la rentabilidad funciona como un indicador del desarrollo de una
inversion y la capacidad que tiene una empresa para recuperar los recursos financieros

utilizados.

La rentabilidad también hace referencia a la rentabilidad econémica y rentabilidad social

las cuales pueden hacer referencia a:

Rentabilidad Econémica: Es la que esta relacionada estrictamente con el lucro de las

empresas privadas, esta es la rentabilidad mas comdn.

Rentabilidad Social: Es la que esta relacionada comdnmente con empresas publicas las

mismas que buscan el bienestar de la sociedad.

Con el anélisis de los flujos de efectivo y los indicadores econémicos, desde el punto de
vista financiero se identificd la viabilidad del proyecto con una proyeccion a cinco afios

permitiendo que la rentabilidad cubra los costos y gastos a mediano plazo.

5.4.1 Flujo de efectivo

También llamado Cash Flow, indica la variacion de ingresos y egresos de efectivo en un
periodo de tiempo determinado, es un indicador de liquidez, es decir que indica la
capacidad de generar efectivo en la empresa determinando los activos liquidos, luego de

deducir gastos, intereses y el pago de capital.

Tabla 5.17 Flujo de efectivo
Detalle Afios

0 1 2 3 4 5
+ Ingresos 387.630 407.011,5 |427.362,08 | 448.730,18 | 471.165,25
- Costos de produccion 74.328,84 |78.045,28 |81.947,55 |86.044,92 |90.347,17
- Gastos de Venta 13.086 13.716,29 |14.402,10 |15.122,21 |15.878,27
- Gastos administrativos 38.414,4 |38.414,4 |43.214,4 (432144 432144
- Gastos financieros 44.292,08 |36.136,03 |27.147,37 |17.241,08 |6.323,49
UTILIDAD DEL 217.508,68 | 240.699,50 | 260.650,66 | 287.107,57 | 315.401,92
PROYECTO
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+ Valor de Salvamento 76.900,75

- Inversiones fijas -769.007,5

- Inversiones Diferidas -2.900
- Capital de Trabajo -17.880

+ Recuperacion de Capital 17.880
de Trabajo
FLUJO NETO -789.787,5 | 217.508,68 | 240.699,50 | 260.650,66 | 287.107,57 | 392.302,67

Fuente: Cos-Late Cia. Ltda.
Elaborado por: Los autores

Valor Actual Neto

Valor Actual Neto es el indicador financiero que sirve para determinar la viabilidad de un
proyecto.

Funciona midiendo los flujos de los futuros ingresos y egresos, descontando la inversion
inicial utilizada, dando como resultado el interpretar en la toma de decisiones si el

proyecto es o no factible.
Tasa= 13%
VAN=160.859,68
Tasa Interna de Retorno
Tasa Interna de Retorno es la tasa de interés o tasa de descuento.

Sirve como indicador para determinar la rentabilidad de un proyecto, ya que a mayor TIR

mayor seré la rentabilidad.

Se utiliza como medio para tomar la decision sobre la aceptacion o rechazo de un

proyecto.

TIR=20,29%
5.4.2 Flujo de efectivo optimista

Para el calculo del flujo de efectivo optimista se tomo en cuenta un incremento del 5% en

ingresos anuales.
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Tabla 5.18 Flujo de efectivo (Escenario Optimista)

Detalle Afios

0 1 2 3 4 5
+ Ingresos 407.011,5 |427.362,075 | 448.730,18 | 471.166,69 | 494.723,51
- Costos de produccion 74.328,84 | 78.045,28 |81.947,55 |86.044,92 |90.347,17
- Gastos de Venta 13.086 14.402,10 |15.122,21 |15.878,32 |16.672,18
- Gastos administrativos 38.414,4 |38.414,4 43.214,4 |43.214,4 432144
- Gastos financieros 44.292,08 |36.136,03 |27.147,37 |17.241,08 |6.323,49
UTILIDAD DEL 236.890,18 | 260.364,26 |281.298,66 | 308.787,97 | 338.166,27
PROYECTO
+ Valor de Salvamento 76.900,75
- Inversiones fijas -769.007,5
- Inversiones Diferidas | -2.900
- Capital de Trabajo -17.880
+ Recuperacion de 17.880
Capital de Trabajo
FLUJO NETO -789.787,5 | 236.890,18 | 260.364,26 |281.298,66 | 308.787,97 | 415.067,02

Fuente: Cos-Late Cia. Ltda.
Elaborado por: Los autores

Valor Actual Neto
Tasa= 13%

VAN=233.374,51
Tasa Interna de Retorno
TIR= 23,46%
5.4.3 Flujo de efectivo pesimista

Para el calculo del flujo de efectivo pesimista se considerd:

En los ingresos y produccion una reduccion del 15% en el primer afio y posteriormente se

incremento el 3% en los siguientes afios.

Como informacién adicional se realiza el incremento de un salario, de un vendedor

adicional.
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Tabla 5. 19 Flujo de efectivo (Escenario Pesimista)
Detalle Afios
0 1 2 3 4 5
+ Ingresos 329.485,5 |339.370,065 | 349.551,17 | 360.037,70 | 370.838,83
- Costos de produccion 63.179,51 |65.074,90 |67.027,14 |69.037,96 |71.109,10
- Gastos de Venta 17.886 18.427,79 | 18.980,63 |19.550,05 |20.136,55
- Gastos administrativos 38.414,4 138.414,4 43.214,4 143.214,4 |43.2144
- Gastos financieros 44.292,08 |36.136,03 |271.47,37 |17.241,08 |6.323,49
UTILIDAD DEL 165.713,51|181.316,94 |193.181,63 | 210.994,22 | 230.055,30
PROYECTO
+ Valor de Salvamento 76.900,75
- Inversiones fijas -769.007,5
- Inversiones Diferidas -2.900
- Capital de Trabajo -17.880
+ Recuperacion de 17.880
Capital de Trabajo
FLUJO NETO -789.787,5 | 165.713,51 | 181.316,94 |193.181,63 | 210.994,22 | 306.956,05
Fuente: Cos-Late Cia. Ltda.
Elaborado por: Los autores
Valor Actual Neto
Tasa= 13%

Tasa Interna de Retorno

VAN=-71.245,90

TIR=9,57%

5.4.4 Cuadro resumen de escenarios

Tabla5. 20 Cuadro resumen de escenarios

Escenario VAN TIR

Base 160.859,68 20,29%
Optimista 233.374,51 23,46%
Pesimista 233.374,51 9,57%

Fuente: Cos-Late Cia. Ltda.
Elaborado por: Los autores
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Conclusiones

El presente estudio proporciono informacion relevante para la toma de decisiones
sobre la viabilidad positiva o negativa de ejecutar el emprendimiento

Sobre la base de los resultados obtenidos en el estudio de mercado y la muestra
obtenida de las encuestas realizadas, sefialan que la demanda potencial es positiva
en cuanto a que los potenciales clientes efectivamente si asistiria al Spa,
proyectando un futuro exitoso para la empresa;

Desde el punto administrativo, no se encontraron barreras para la implementacién
del Spa en la ciudad de Cuenca; el estudio técnico determiné que la ubicacién y
las condiciones necesarias, tanto para la instalacion como para el funcionamiento,
asi también, los insumos, equipos y muebles que son recursos indispensables para
poner en marcha el proyecto son viables segun el estudio financiero e indicadores
financieros que evidencian la viabilidad del proyecto con una proyeccién de cinco

afios con resultados rentables cubriendo costos y gastos.
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Anexos

Anexo 1

Objetivos de la herramienta de informacion

o Definir la poblacion del canton Cuenca que acude a un Spa actualmente.
o Identificar el nivel de ingresos y el monto gastado en los servicios de Spa.
o Identificar la competencia del Spa.
o Determinar el precio de los servicios.
o Determinar la ubicacion idonea para el Spa.
o Determinar gustos y preferencias de los consumidores.

Anexo 2

Encuesta

Previo a la obtencidn del titulo de Ingenieria Comercial, se realizara una investigacion de
mercado para determinar la factibilidad de la creacion de un Spa nuevo en la ciudad de

Cuenca, mediante el siguiente cuestionario.

Margue con una X en la opcién de su preferencia

Sexo: M F

Edad: 20-28 afios
29-37 afnos
38-46 afios
47-55 afios
56-64 afios

Otros
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1) ¢Piensa Ud. que es importante acudir a un Spa?
Muy importante
Importante
Poco importante

Nada importante

2) ¢Asistiria Ud. a un Spa que presta servicios con productos elaborados con
chocolate?

Frecuentemente

Eventualmente

Posiblemente

No asistiria

3) ¢ Cuantas veces al afio acude Ud. a un Spa?
Nunca acudo
De 1 a5 veces al afio
De 6 a 10 veces al afio
De 11 a 15 veces al afio

De 15 veces en adelante

4) Su ingreso mensual se encuentra entre:

$1 - $400

$401 - $800

$801 - $1200
$1201- $1600
$1601 - $2000
$2001 - $2400
$2401 - $3000
$3001 — En adelante
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5)

Marque con una X en el casillero con el valor que estaria dispuesto a pagar

por los siguientes servicios

Valor
Servicio $46 — En|No me interesa el
$0 - $15 | $16 - $30 | $31 - $45 |adelante |servicio
Circuito Spa
Masajes

Tratamientos faciales

y corporales

Hidroterapia

6)

¢Del siguiente listado cual es su Spa preferido? (Marque una 0 mas

opciones)

7)

Piedra de agua

Novaqua Spa

Bio Spa

Spazio Esthetic Center Spa
Body Care Spa

Renacer Spa

Therapy Spa

Ninguno

Otros (especifique)

Sefiale qué sector considera mas adecuado para ubicar un Spa
Centro de la ciudad L

Parroquia Bafios
Sector Remigio Crespo
Sector mall del rio

Otros (especifique)
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8) ¢ Qué aspectos considera Ud. mas importantes al visitar un Spa? (Puede
marcar mas de una opcion)
Ambiente
Precio
Infraestructura
Atencion personalizada
Ubicacion
Tranquilidad del lugar
Horarios de atencion
Limpieza del Spa
Otros (Especifique)

9) ¢Por cudl de estos servicios acudiria Ud. a un Spa?
Circuito de spa (Piscina de madera, sauna infrarrojo, jacuzzi)

Masajes (Aromaterapia, chocolaterapia, relajantes, reductores)
Tratamientos faciales y corporales (Limpieza facial, peeling, mascarillas,
depilaciones, tratamientos exfoliantes)

Hidroterapia (Hidromasaje, sauna, turco)

Ninguno de los anteriores

10)  ¢En un Spa, le gustaria que se utilicen productos elaborados en base a

chocolate o cacao?
Me encantaria
Me gustaria
Me da igual

Me disgustaria

Gracias por su colaboracion.
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Anexo 3. Resultados de la encuesta

Sexo

382 respuestas

& Masculing
@ Femenino

Edad

382 respuestas

® 20-28 afios
@ 29-37 afos
0 38-46 afos
@ 47-55 afos
@ 56-64 afios
® 15

® 18

;Piensa Ud. que es importante acudir a un Spa?

382 respuestas

@ Wuy importante
& Importante

& Poco importante
@ Nada importante
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¢Asistiria Ud. a un Spa que presta servicios con productos elaborados

con chocolate?

382 respuestas

iCuantas veces al aho acude Ud. a un Spa?

382 respuestas

Su ingreso mensual se encuentra entre:

382 respuestas

@ Frecuentemente
@ Eventualmente
@ Posiblemente
@ Mo asistiria

& Munca acudo

® De 1 a5 veces al afio
0 De 6 & 10 veces al afio
® D= 11 3 15 veces al afio
@ C= 15 veces en adelante

@ 51- 5400

@ 5401 - 5300

@ 5201 - 51200

@ 51201- $1600

@ 31601 - 52000

@ 52001 - 52400

@ 32401 - 53000

@ 53001 - En adelante
@ Mo percibo ingresos
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Marque en el casillero con el valor que estaria dispuesto a pagar por los
siguientes servicios

N 50-515 MM 516-530 00 5231-545 MM 546 - En adelante MM No me interesa el servicio

150
100
50
0

Circuito Spa Masajes Tratamientos faciales y Hidroterapia

corporales
¢ Del siguiente listado cual es su Spa preferido? (Marque una o mas 0
opciones)

382 respuestas

Fiadra de agua
Movagua Spa

Bio Spa

Spazio Esthetic Center Spa
Body Care Spa
Fenacer Spa
Therapy Spa
Ningunao

Mo acudo a spas
Cielo spa

El porton del guavo
Luna rutun

0

133 (34.8 %)

21(5.5 %)
B4 (16.8 %)

0 50 100 150 200 250

Senale qué sector considera mas adecuado para ubicar un Spa

382 respuestas

@ Centro de la ciudad

@ Farroguia Bafios

@ Sector Remigio Crespo

@ Sector mall del rie

@ Fuera de |3 ciudad

@ En las afueras de |a ciudad podria s...
@ Sectoryo

@ totoracocha

13 %
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¢Que aspectos considera Ud. mas importantes al visitar un Spa?
(Marqgue una o mas opciones)

382 respuestas

Ambiente 217 (56.8 %)

Precio

Infraestructura
Atencion personalizada
Ubicacion

Tranguilidad del lugar
Horarios de atencion
Limpieza del Spa
Sector ups

Privacidad

250

¢ Por cual de estos servicios acudiria Ud. a un Spa? (Marque una o mas
opciones)

382 respuestas

Circuito de spa (Piscina de
madera, sau...

Masajes (Aromaterapia,
chocolaterapia. .

Tratamientos faciales y
corporales (Lim...

Hidroterapia (Hidromasaje,
sauna, turco)

Ninguno de los anteriores

0 50 100 150 200 250

(Enun Spa, le gustaria que se utilicen productos elaborados en base a
chocolate o cacao?

382 respuestas

@ Me encantaria
@ Me gustaria
@ Me da igual
@ Me disgustaria
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Anexo 4. Gastos Financieros

Gastos Financieros

Periodo Intereses

1 $3.983,61

2 $3.931,83

3 $3.879,64

4 $3.827,03

5 $3.773,98

6 $3.720,51

l $3.666,60

8 $3.612,25

9 $3.557,46

10 $3.502,22

11 $3.446,54

12 $3.390,40

Total interés afo 1 | $44.292,08
Anexo 5. Tabla de Amortizacion.
Pago N° | Fecha de pago | Saldo inicial | Pago total | Capital Intereses | Saldo final
1 01/12/2019 $489.787,50 | $10.348,79 | $6.365,19 | $3.983,61 | $483.422,31
2 01/01/2020 | $483.422,31 | $10.348,79 | $6.416,96 |$3.931,83 | $477.005,35
3 01/02/2020 $477.005,35 | $10.348,79 | $6.469,15 |$3.879,64 | $470.536,21
4 01/03/2020 | $470.536,21 | $10.348,79 | $6.521,76 |$3.827,03 | $464.014,44
5 01/04/2020 | $464.014,44 | $10.348,79 | $6.574,81 | $3.773,98 | $457.439,63
6 01/05/2020 $457.439,63 | $10.348,79 | $6.628,28 | $3.720,51 | $450.811,35
7 01/06/2020 $450.811,35 [ $10.348,79 | $6.682,19 | $3.666,60 | $444.129,16
8 01/07/2020 $444.129,16 | $10.348,79 | $6.736,54 | $3.612,25 | $437.392,61
9 01/08/2020 | $437.392,61 | $10.348,79 | $6.791,33 | $3.557,46 | $430.601,28
10 01/09/2020 | $430.601,28 | $10.348,79 | $6.846,57 | $3.502,22 | $423.754,71
11 01/10/2020 $423.754,71 | $10.348,79 | $6.902,25 | $3.446,54 | $416.852,46
12 01/11/2020 | $416.852,46 | $10.348,79 | $6.958,39 | $3.390,40 | $409.894,07
13 01/12/2020 $409.894,07 | $10.348,79 | $7.014,99 | $3.333,81 | $402.879,08
14 01/01/2021 $402.879,08 | $10.348,79 | $7.072,04 | $3.276,75|$395.807,04
15 01/02/2021 $395.807,04 | $10.348,79 | $7.129,56 |$3.219,23 | $388.677,48
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16 01/03/2021 | $388.677,48 | $10.348,79 | $7.187,55 |$3.161,24 | $381.489,93
17 01/04/2021 | $381.489,93 | $10.348,79 | $7.246,01 |$3.102,78 | $374.243,92
18 01/05/2021 | $374.243,92 | $10.348,79 | $7.304,94 | $3.043,85 | $366.938,98
19 01/06/2021 | $366.938,98 | $10.348,79 | $7.364,36 |$2.984,44 | $359.574,62
20 01/07/2021 | $359.574,62 | $10.348,79 | $7.424,25 |$2.924,54 | $352.150,37
21 01/08/2021 | $352.150,37 | $10.348,79 | $7.484,64 |$2.864,16 | $344.665,73
22 01/09/2021 | $344.665,73 | $10.348,79 | $7.545,51 |$2.803,28 | $337.120,22
23 01/10/2021 | $337.120,22 | $10.348,79 | $7.606,88 |$2.741,91 | $329.513,34
24 01/11/2021 | $329.513,34 | $10.348,79 | $7.668,75 |$2.680,04 | $321.844,59
25 01/12/2021 | $321.844,59 | $10.348,79 | $7.731,12 |$2.617,67 | $314.113,47
26 01/01/2022 | $314.113,47 | $10.348,79 | $7.794,00 |$2.554,79 | $306.319,46
27 01/02/2022 | $306.319,46 | $10.348,79 | $7.857,39 | $2.491,40 | $298.462,07
28 01/03/2022 | $298.462,07 | $10.348,79 | $7.921,30 |$2.427,49 | $290.540,77
29 01/04/2022 | $290.540,77 | $10.348,79 | $7.985,73 | $2.363,06 | $282.555,04
30 01/05/2022 | $282.555,04 | $10.348,79 | $8.050,68 |$2.298,11 | $274.504,36
31 01/06/2022 | $274.504,36 | $10.348,79 | $8.116,16 |$2.232,64 | $266.388,21
32 01/07/2022 | $266.388,21 | $10.348,79 | $8.182,17 |$2.166,62 | $258.206,04
33 01/08/2022 | $258.206,04 | $10.348,79 | $8.248,72 |$2.100,08 | $249.957,32
34 01/09/2022 | $249.957,32 | $10.348,79 | $8.315,81 | $2.032,99 | $241.641,52
35 01/10/2022 | $241.641,52 | $10.348,79 | $8.383,44 | $1.965,35 | $233.258,07
36 01/11/2022 | $233.258,07 | $10.348,79 | $8.451,63 |$1.897,17 | $224.806,45
37 01/12/2022 | $224.806,45 | $10.348,79 | $8.520,37 |$1.828,43 | $216.286,08
38 01/01/2023 | $216.286,08 | $10.348,79 | $8.589,67 |$1.759,13 | $207.696,41
39 01/02/2023 | $207.696,41 | $10.348,79 | $8.659,53 | $1.689,26 | $199.036,89
40 01/03/2023 | $199.036,89 | $10.348,79 | $8.729,96 |$1.618,83 |$190.306,93
41 01/04/2023 | $190.306,93 | $10.348,79 | $8.800,96 |$1.547,83 | $181.505,96
42 01/05/2023 | $181.505,96 | $10.348,79 | $8.872,54 | $1.476,25|$172.633,42
43 01/06/2023 | $172.633,42 | $10.348,79 | $8.944,71 | $1.404,09 | $163.688,71
44 01/07/2023 | $163.688,71 | $10.348,79|$9.017,46 |$1.331,33 |$154.671,26
45 01/08/2023 | $154.671,26 | $10.348,79|$9.090,80 |$1.257,99 | $145.580,46
46 01/09/2023 | $145.580,46 | $10.348,79 | $9.164,74 |$1.184,05 | $136.415,72
47 01/10/2023 | $136.415,72 | $10.348,79 | $9.239,28 | $1.109,51 | $127.176,44
48 01/11/2023 | $127.176,44 | $10.348,79 | $9.314,42 |$1.034,37 | $117.862,02
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49 01/12/2023 | $117.862,02 | $10.348,79 | $9.390,18 |$958,61 |$108.471,84
50 01/01/2024 | $108.471,84 | $10.348,79 | $9.466,55 |$882,24 |$99.005,28
51 01/02/2024 | $99.005,28 |$10.348,79|%$9.543,55 |$805,24 |$89.461,73
52 01/03/2024 | $89.461,73 |$10.348,79|%$9.621,17 |$727,62 |$79.840,56
53 01/04/2024 | $79.840,56 |$10.348,79|%$9.699,42 |$649,37 |$70.141,14
54 01/05/2024  |$70.141,14 |$10.348,79|$9.778,31 |$570,48 |$60.362,83
55 01/06/2024 | $60.362,83 |$10.348,79|$9.857,84 |$490,95 |$50.504,99
56 01/07/2024 | $50.504,99 |$10.348,79|$9.938,02 |$410,77 |$40.566,97
57 01/08/2024 | $40.566,97 |$10.348,79|$10.018,85|$329,94 |$30.548,12
58 01/09/2024 | $30.548,12 |$10.348,79|$10.100,33 | $248,46 |$20.447,79
59 01/10/2024 | $20.447,79 |$10.348,79|%$10.182,48|$166,31 |$10.265,30
60 01/11/2024  |$10.265,30 |$10.265,30|%$10.181,81|$83,49 |$0,00
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Anexo 6. Analisis de recursos

Operacion Inversion
Matgrlgles y Recursos Proceso Equipos Muebles Instalaciones Otros
Suministros Humanos
-Flyers -Recepcionista Llegada del cliente -Computador -Counter -Instalaciones en -Letrero
-Posters -Impresora multifuncion | -Silla general -Adornos
-Publicidad -Teléfono -Estantes de -Parqueadero decorativos
-Camaras de seguridad | madera -Recepcion
-Barra de sonido -Archivadores
Atencidn al cliente -Sillones -Lobby
-Mesa de centro
-Exhibidores
-Catalogo Seleccién del servicio
-Toallas -Asistente de Entrega de implementos -Bodega
-Gorro de bafio recepcion
-Jabon
-Sachet de shampoo
-Gafas protectoras
-Canasta
-Bata de bafio
-Guia de circuito | Traslado al vestidor -Casilleros -Area de vestidores
-Vestidores
-Cloro Traslado a la piscina de -Bomba purificadora -Asientos -Piscina -Bombonas de
madera -Filtros para piscina reclinables -Cuarto de maquinas | gas
-Mesas multiusos
Traslado al sauna infrarrojo -Lamparas infrarrojas -Asientos de -Cabina de sauna
madera
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-Velas Traslado por el camino de -Jets pulverizadores -Barrales -Pasillo conductor
-Piedras volcanicas sensaciones al Spa de madera
-Petalos de rosas (jacuzzi)
-Aromatizantes

Traslado a duchas y vestidor | -Secador de cabello -Espejos -Duchas

-Secador de manos -Mesas multiusos | -Bafios

El cliente se acerca a

recepcion
-Hojas de papel Facturacion -Caja registradora
-Tinta para -Calculadora
impresora -Datafast
-Utiles de oficina
-Internet

Salida del cliente
-Detergente -Auxiliar de Mantenimiento y limpieza -Lavadoras -Estantes de -Bodega
-Desinfectante mantenimiento -Secadoras de ropa madera
-Ambientales -Conserje -Esterilizador de prendas
-Utensilios de
limpieza
-Jabdn liquido
-Papel higiénico
-Escobas
-Recogedores
-Cepillos sanitarios
-Fundas de basura
-Toallas de manos

-Cosmetblogas- Asignacion de persona que
Masajistas realizara el servicio
Traslado a la sala de masaje -Sala de masajes -Adornos
decorativo

-Tela de camillas Acceso a camilla para -Camilla

masajes

-Mesa de trabajo
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-Crema humectante
-Crema limpiadora
-Aceites relajantes
-Escencias para
masajes

-Piedras volcanicas
-Chocolate
-Esponja corporal
-Gel corporal
-Guantes
-Mascarillas
faciales

-Esponja facial
-Toallas y vendas
faciales

-Gel para I.P.L
-Exfoliantes
faciales y
corporales
-Bandas
depilatorias

-Cera depilatoria
-Algodén

-Alcohol

-Asistente de
masajes

Preparacion de insumos

-Esterilizador de
utensilios

-Calentador de toallas
-Calentador de piedras
volcanicas

-Mesa de 6
niveles con ruedas
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-Cintillos para -Masajista Utilizacion del servicio -Electroporacion -Sillas giratorias
cabello -Peeling ultrasénico -Mesas multiusos
-Microdermoabrasion -Basurero
-Hydra facial
microdermoabrasion
-Vaporizador facial
-Maquina de ozono
-Calentador de cera
-Rodillos para masajes
-Lumifat
-Luz pulsada intensa
(1.P.L)
-Fototerapia dindmica
-Electroporacion
-Ultrasonido
cosmetol6gico
Traslado a sala de -Camilla -Sala de tratamientos |-Adornos
tratamientos -Sillas giratorias | faciales y corporales | decorativos
-Mesas multiusos
-Basurero
-Tiras de PH -Cosmetologa Valoracion del cutis -Lupa con pedestal
-Sales aromaticas -Guia de Traslado a hidromasaje -Hidromasaje -Asientos -Sala de hidromasaje
Hidroterapia -Jets orientables reclinables

-Turbosoplador
-Bomba purificadora

-Mesas multiusos

-Eucalipto Traslado a sauna -Calentador de estufa -Cabina de sauna
-Ducha interior
-Estufa

-Eucalipto Traslado a turco -Generador de vapor -Cabina de turco

-Ducha interior
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Doctora Maria Elena Ramirez Aguilar, Secretaria de la Facultad de Ciencias de la Administracion
de la Universidad del Azuay

CERTIFICA:

Que, el Consejo de Facultad en sesién del 27 de febrero de 2019, conocit y aprobo la solicitud
para realizacion del trabajo de titulacion, presentada por:

Estudiante:  Viviana Belén Ifiiguez Tomes (codigo 50793) y Marcelo Andrés Lucero Salamea
(codigo 74727)
Tema: “Estudio de factibilidad para el Spa Cos-Late”
Previo a a obtencién del titulo de Ingeniero Comercial
Director: Econ. Pall Vanegas Manzano
Tribunal: Ing. Lenin Erazo Garzdn e Ing. Marco Piedra Aguilera

Plazo de presentacion del trabajo de titulacién: Se fij6 como plazo para la entrega del trabajo de
titulacién, conforme a la Disposicién Tercera del Reglamento de Régimen Académico, un periodo
académico, contado desde 1a fecha de la aprobacién de! disefio del trabajo, esto es hasta el 27 de agosto
de 2019,

E INFORMA:

Que, en aplicacién de la Disposicién General Cuarta del Reglamento de Régimen Académico
vigente, en caso de que las estudiantes no culminen y aprueben el trabajo de titulacion luego de
dos periodos académicos contados a partir de su fecha de culminacién de estudios, deberan
realizar la actualizacidn de conocimientos previa a su titulacion.

Cuenca, 28 de febrero de 2018

Dra. Maria Elena Ramirez Aguilar
Secretaria de la Facultad de
Ciencias de la Administracion
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CONVOCATORIA

Por disposicién de la Junta Académica de la escuela de Administracién de Empresas, se
convoca a los Miembros del Tribunal Examinador, a la sustentacién del Protocolo del
Trabajo de Titulacion: Estudio de factibilidad para el Spa Cos-Late, presentado por los
estudiantes Iiiguez Torres Viviana Belén con codigo 50793 y Lucero Salamea
Marcelo Andrés con cédigo 74727, previa a la obtencién del titulo de Ingeniero

Comercial, para el dia J ueves, 31 de enero de 2019 a las 19h30.

Tomar en cuenta que posterior a la sustentacion del Disefio del Trabajo de Titulacicn,
por ningtin concepto se puede realizar modificaciones ni cambios en los documentos;
tinicamente, en caso de disefio_aprobado con modificacidn el Director adjuntard al
esquema un oficio indicando que se procede con los cambios sugeridos.

Cuenca, 21 de enero de 2019

s
Vi i)

Dra. Maria Elena Ramirez Aguilar
Secretaria de la Facultad

Econ. Paul Vanegas

Ing. Lenin Erazo

Ing. Marco Piedra
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Cuenca, 4 de Enero de 2019
Oficio: EA-1875-2015-UDA

Ingeniero

OSWALDO MERCHAN MANZANO

DECANO DE LA FACULTAD DE CIENCIAS DE LA ADMINISTRACION
Su despacho.

Pe nuestra consideracion:

La Junta Académica de la Escuela de Administracién, en relacion a la Denuncia/Protocolo de Trabajo de
Titulacién, presentado por Viviana Belén Ifiguez Torres con codige 50793, y Marcelo Andrés Lucero
Salamea con cédigo 74727, tema: “Estudio de factibilidad para el Spa Cos-Late”, informa que, este trabajo
cumple con la metodologia propuesta en la “Guia para elaboracién y presentacion de la denuncia/ protocolo

de trabajo de titulacion”

Director: Eco. Padl Vanegas

Tribunal sugerido: Ing. Lenin Erazo
Ing. Marco Piedra

Atentamente,

RIpfOSE GONZALEZ CALLE.
gordinadora de la Junta de Administracion
Universidad del Azuay
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ACTA
SUSTENTACION DE PROTOCOLO/DENUNCIA DEL TRABAIO DE TITULACION

Nombre del estudiante: Ifiiguez Torres Viviana Belén y Lucero Salamea Marcelo Andrés
Cédigo: 50793 y 74727 respectivamente

Director sugerido: Econ. Patl Vanegas
Codirector (opcional}:
Tribunal: Ing. Lenin Erazo ¢ Ing. Marco Piedra

Titulo propuesto:  Estudio de factibilidad para el Spa Cos-Late
Aceptado sin modificaciones:

Nowvhwp e

oo

Aceptado con las siguientes modificaciones: ,
paos A Ao IS DU (Nd=3760i 0N
PSP €tV el

9. Noaceptado
10. Justificacidn:

Srta. Ifiiguez Torres Viviana Belén  Srta. Cucero Sala

ga Marcelo Andrés  Dra. Maria Elena Ramirez Aguilar
Secretaria de la Facultad



Q)
UNIVERSIDAD
DEL AZUAY

RUBRICA PARA LA EVALUACION DEL PROTOCOLO DE TRABAJO DE TITULACION

(Tribunal)

Cédigo: 50793 y 74727 respectivamente

Director sugerido: Econ. Paiil Vanegas

Codirector {opcional):

Titulo propuesto: Estudio de factibilidad para el Spa Cos-Late
Revisores tribunal: Ing. Lenin Erazo e Ing. Marco Piedra

DA wNe

Nombre del estudiante: liiguez Torres Viviana Belén y Lucero Salamea Marcelo Andrés

Cumple

No cumple

Problemdtica y/o pregunta de investigacién

1. iPresenta una descripcion precisa y clara?

2. éTiene relevancia profesional y social?

Objetivo general

3. ¢Concuerda con el problema formulado?

4. ¢Se encuentra redactado en tiempo verbal infinitivo?

Objetivos especificos

5. éPermiten cumplir con el objetivo general?

6. éSon comprobables cualitativa o cuantitativamente?

Metodologia

7. ¢5e encuentran disponibles los datos y materiales mencionados?

8. ¢las actividades se presentan siguiendo una secuencia logica?

9. {las actividades permitirdn la consecucién de los objetivos especificos
planteados?

\ AN §‘§\ \\\ ‘\\

10. ¢Las técnicas planteadas estdn de acuerdo con el tipo de investigacion?

Resultados esperados

11.¢50n relevantes para resolver o contribuir con el problema formulado?

12. ¢Concuerdan con los abjetivos especificos?

13. iSe detalla la forma de presentacion de los resultados?

14. i Los resultados esperados son consecuencia, en todos los casos, de las
actividades mencionadas?

Nota sobre 10 puntos: : é‘ —

L

Econ. Paul Vanegas . Lenin Erazo
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dificzciones sugeridas i
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Paginaldel

Lugar de Almacenamiento U N IVW@D Disposicidn Final
F: Archivo Secretaris de la Facultad DEI_ Almacenar en archivo pasive de fa Facuhad

s Escusla

(% " Administracion OﬂCIo DlrECtor. : .
de Empresas p

R OT de tebTers Ha I

Oswaldo Merchan Manzanc-

""DECANO DE LA FACULTAD DE CIENCIAS DE LA ADMINISTRACION
- UNIVERSIDAD-DEL AZUAY.... ..

De mi consideracidn,

“Yo Pau! Fernando Vanegas Manzano mformo que. he re\nsado Ios camblos reallzados a_I _____________
protocolo del trabajo de tltulacuﬁn prewo a Ia obtenmén del tltulo de Ingenlero Comercial,

wdenommado- "Estudlo de factlbllldad para el spa Cos Late" -reallzado por Ia/el estudlantemmm

""Viviana Belén Ifiiguez Torres, con cdigo/s estudiantil 50793 y Marcelo Andrés Lucero Salamea,

""con cédigo/s estudiantil 74727. Trabajo que segun mi criterio cumple con las modificaciones

§ ug'erl'da'S' p'OI‘"EI‘Tl‘TbU‘I’ia'I A2 tSU'é'd'é"Cﬁl"l’t’i nuarsu desarnolto planificado.
mé-i'ri-otro particular, me suscribo

 Atentamente

* Paul Fernando Vanegas Manzano

M 0887851 |
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L Escuela
ot

F- Archive Secretads de ts Faculted 4 ahos Almacenst en reposianio digiel de b Universided

__Facultad de Ciencias de la Administracion ..o
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"""“Estudio de factibilidad para el spa Cos-Late”

.........No.m.bre.deEsmdia.nte(s):.............

“"lhiguez Torres Viviana Beléen

e e

~ Director(a) sugerido(a):
__ MBA., Vanegas Manzano Paul Fernando

e Cyenca = Bouador—
......... T T B = e e e A S B R W L i ..2018
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1. Datos Generales

T N e Qe Bty
-..1fiiguez Torres Viviana Belén ~ Lucero.Salamea Marcelo Andres. s

____________________________ 1.1.1.. Cédigo.... S o S S S
Ua050793 - uaﬂ?:i?z?

l 1.2. Contacto
raan [’ﬁ]gﬂﬂz Vlwmm e e g g BB B LR B B B S S 8 e e m e et g p TR .
__Teléfono: 074109879
Celular: 0987585851
oo QFFE0-Electrénico: vivibelen9 L @hetmail.com it

T ma—

...Teléfono: 072867469 R
Celular: 0958934931

—Lorreo Eleetrénico: negrosac8H@hotmailioomy ~ et

" 1.2. Director Sugeridn Vnnegas Manzano Paul l'*‘oz:rnam:lu:-1r MBA.

~1:2:4:Contacto: -
._.._Ef!_i'!'.!.'f:.9.??.&!.?923%.....,.......,.. oo o
Correo Electronico: pvanegas@uazuay.edu.ec

................. LR Co=Aivertar agertdog. . oo it i i
1.3.1. Contacto:

L5, Tribunal designado:

1.6. Aprobacién:
fa. .l;? Lin.ea .d,E Imestiga_ciﬁn d.e h Eamm., L L 1 S B 1 A0 S A8 8 5 e e o e et 2 o B B B B Y 8 T 2 T B A

l 7.1. Cﬁdlgo UNESCO 53!1 99 Otras Emprendlrme:ntn
173, Tipo de trabajo*

b) Investigacidn formaiva

.......... ... Administracidn estratégica y politica de negocios . ..

~1.9; Titulo Propuesto:
__“Estudio de factibilidad para el spa Cos- Late”

lxl.ﬂ*,s.ubtjtulﬂ.!.. e L U S T b S o i e e o
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1.11. Estado del proyecto Ugg%&gﬁn

Nuevo proyecto

- Contenido
~ 2.1. Motivo dela Investlgamdn

Conocer si en la ciudad de Cuenca serfa viable la implementacién de una empresaen

el drea cosmetoldgica y de spa, debido a que es importante la mxesttg&mén para

" obtener Thformacion d través de un proceso.

e e S
—Cuenca; una-ciudad con alta-afluenciade-turistas nacionales y extranjeros, ‘el 4rea

- cosmetoldgica-y -de-centros-de-relajamiento- puede -convertirse-en-uno-més-de-los———
...atractivos.de la ciudad, cuando.ofrezean servicios novedosos.con. alta. agregacion.de ...
_,.,.valor como_ el caso de la. 5iguiml: propuﬁata. actualmente no existen estudios que. ...

(Es viable la creacion del spa Cos-Late?

el TR RN e i i
El presente estudio de factibilidad para la creaxlén del spa Cas-Late seré desarrollado

T conel ob_]etwo de conocer los gustos y preferencias de un target demercadoenel cual

""'EEB?ren:e""""'H’Eéﬁiéiﬁé'ﬁéﬁ'ﬁﬁ'ﬁiﬁfagm'""""'éﬁé'iﬁé'ﬁﬁﬁiéé"serﬁn""""""'Ei'abo""'""féi&aé'ﬁ'ﬁéééﬁé'éé&&&""""""'"

E! pmyactn se dmglra a hombres ¥ mujeras cuyas. edades ﬁtarén comprendldas entre

lns 20 y 64 aﬁos, los nusmos que son mldentes del & area urbana de [a c1udad de Cuenca

}r tamblén que sus mgresos econdmmos sean 1guales o mayores a 2 salanos bésmes

unificados.

Para determmar ]a wahllldad de:l _proyecto se realizardn anéhs:s ﬁnanmems, ¥

admlmstrauvos ademés se e;ecutaré tamhlén un estudm tecnlco, estudm de mercado

},r del entomu

_ka mmpetenma en la ciudad de Cuenca es débil, debido a que dichos centros de

m;sausfecho, por ]0 tanto, el spa Cos-Late se enfocara en tratar de satlsfacer las

necesidades de los posibles clientes.




"""de nuevos emprendimientos como se demostraré en el presente analisis.
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2.5. Estado del Arte y marco tedrico

“"El"estudio de factibilidad es un método que sirve para analizar y determinar la=

.-I“pm‘?ﬁm‘.ESIIOI.nﬂ.viabre‘:...“".“I“.“.“..-.......-.._.-...-.-“...““.I“.“I”“II.”““”-“”“h“"hl B T B — srrrrane e i
" Los llamados estudios de factibilidad son una herramienta necesaria para la creacién
L A e S |

...Con el fin de hacer mas facil el proceso de realizacién y comprension del presente. ...

_.anteproyecto es indispensable relacionar un glosario de términos claves que son
fundamentales para el desarrollo eficaz del mismo, (p. 190)

- Por-medio-de-la-definicién-anterior-lo-que se- interpreta-€3-la-necesidad-de realizar un-—-

...interpretacion, dentro del mismo se establecerdn conceptos claves que facilitaran.el.......

_..manejo e interpretacion del presente estudio.

- Como-es-de-conocimiento piblico la creacién de nuevo spa estd en crecimiento-dentro———
-.de-la-ciudad-debide-a la gran-acogida que-tienen-dichos centros-estéticos; pero-sin-—-
..embargo. este..crecimiento no.es. un.impedimento. para la. implementacion de. nuevos.........
. 5pas, ya que cada uno. conlleva vanedad de nuevas deds Y sonocLmisnivs gus apocian
...un valor agregado para los clientes, esta investigacion trata de ofertar un plus adicional,

el cual diferenciara a este nuevo proyecto de investigacion.

- Porter {1979) sefiala un medelo de cinco fuerzas las cuales sonclaves y fundamentales.
...para el éxito.de una empresa, para el presente.estudio.de. factibilidad se tomara.en........
__cuenta dichas cinco fuerzas de la siguiente manera, tres de las fuerzas.son enfocadas. ..

_de forma horizontal dirigidas a la competencia las cuales son: amenaza de productos

las empresas o competidores, y de manera vertical estd comprendida en dos fuerzas:

el poder de negociacion de los proveedores y poder de negociacion de los clientes,

. Porter (1979) establece que el estudio de dichas fuerzas guia a un mejor entendimiento. .

.enfocado al nivel de competitividad entre organizaciones,
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Investigacién de mercado. Ugﬁﬂ%ﬁ“

Kotler y Armstrong (2008) indican:

!_a mvesugaclén dt: mmado mmprende un pmoeso smteménca de disefio,
ubtenclén, ané]:sns, }r prescntamén de los datos pemnente a una mtuaclén de

marketmg espccif' ica que ‘enfrenta una nrgamzacldn“ (p 102}

Madlante Ia deﬁmmén anterior lo que los -autores proponen que para. detennmar !a_ )
factlb:hdad de un prmyecto es necesano realizar una mvesngaclﬁn de mercado,
~ analizando factores como cllentes, compendores y mercadﬂ analizando dichos
" factores las empresas ‘deberan crear un plan estra:égmo el cual ayuda a la adecuada

toma de decisiones con el fin de que la empresa llegue a cubrir las necesidades del

T S 8t
Mercado

Kotler y Armstrong {?.[]-DE) Lo 1111103 2y

~-*ueun mercado es el conjunto de todos los compradores reales y potenciales-de
- it-producto.- Estos-compradores-comparten una-necesidad -o-deseo-determinades
..que se pueden satisfacer mediante relaciones de intercambio”. (p.-8). ..o

“"Estos dos autores indican que para que se dé €l comercio dentro de un mercado el
~mismo debe estar conformado principatmente por productores y consumidores, estos
-.gspecificas las-cuales los producteres u-oferentes deben saber ¢dmo-cumplirlas para

_adquirir ya sea bienes 0 servicios. que cumplan con las exigencias de sus necesidades, ...
_.se puede llegar a la conclusion que el mercado es un lugar fisico donde los oferentes
exponen diversos bienes y servicios los cuales se pueden adquirir por un valor

determinado.

10887846 |
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_ Fernéndez (2009) indica:

--“Para-segmentar-un mercado-es necesaric-considerar una serie-de variables.que.......
.nos brindaran la posibilidad de definir el segmento de mercada de. maneraclaray........
..precisa.” (p..11).

- consumidores-que-necesitan-satisfacer necesidades; las-cuales- tienen-caraeteristieas———
...gimnilares,-estos consumidores son parte de.un mercado-en particular.el mismo.que se-....-
_.encuentra.conformado. de compradores. con. particularidades. casi. idénticas. los. mismas..........

_que estén dispuestos a adquirir variedad de bienes y servicios que se ofertan enese

—-Para que-el estudio-de factibilidad sea viable se-deben-establecer ebjetives los mismos--

...que.se.deberan cumplir a largo plazo, estos objetivos.deben ser medibles.y.alcanzables............

oy I a7 e o S e S S

.....2 7 Ob]etwo. Gmm! A 8 A L S A B LR KR TR B R A B AR A PP
Elaborar un estudio de factibilidad para determinar la wahdad dei proyecto.

1 Anallzar 'ﬂl Enlomo V COHOCCT la eﬁ‘tructura admlnlstratlva

2. Reahzar un esi.udlo de mercado en donde se anahcen facmrea como la
- .demanda competenma, precms y comerc1allzac1on
S S S e R S S R S i
4. Elaborar un estudio financiero con el fin de determinar las inversiones y
““rentabilidad del proyecto.
2 9. Metodulﬂgia h
-~ Para el desarrollo del presente provects se aplicara vt estudio de caripo e 1a ciudad

............. A CUERIC AR TLAGI: 7o
""'Tlpo de estudio

EI t1po de estud:o que se. unhzara para ]a reailzaclon del pmyecto serd descnptne



ADM-RE-EST-01
Version ul
2100312017

Pégina 7de 13

UNIVERSIDAD
Método DEL AZUAY

Se utilizaran métodos como cualitativo, cuantitativo, deductivo-inductivo, descriptivo
—ryexplicativo para taefecucion de Tos objetivos especificos basados enwmestudiode
~mercado; -estudio-financiero -y - técnicoya -queseconsideran - procedimientos--
-fundamentados en-la recopilacion-de dates; les cuales serdn clasificados para obtener-
..informacidn necesaria para la ejecucidn del proyecto.......iin

Técnicas para analizar el entorno

__En el estudio del entorno se realizard un andlisis PEST o PESTEL, un analisis FODA,
~se analizar4 también las cinco fuerzas de Porter, los ya mencionados anilisis se

mahzarﬁn para que el proyecto obtenga una mejor plamﬁcacidn estratégma por. medm
de un ané]ms cuahtauvo y cuanntatwo

__.._Hgmmigms.

PEST: En-este -andlisis-se-determinaran-factores-potiticos; -econdmicos, sociales 'y ;
-—tecnolégicos con el fin de tener una idea clara de las diferentes variables que afectan-—
- Al ST e L A DGR s T e e B B et

T "FODA:Se tealizara un andlisis de factores externos como internos para determinarlas™

~fortalezas, ‘oportunidades; debilidades vy -amenazas que-afectan directamente a Ta

......empmru|u..||.|||u...............u..u.u..u.u. 9

S e e e e

. Poder de negociacién de los compradores o clientes.

i Poder de nego-::las:lén de los proveedores

1

2

'3, Amenaza de nuevos compendores entrantes. |

e e e e
5

. Rivalidad entre los competidores.

Técnica para estudio de mercado.
_..Para_la_recoleccion de informacidn. se procederd a.realizar encuestas.personales....
enfocadas a la poblacion de la ciudad de Cuenca entre las edades de 20 a 64 afios
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__ residentes en el drea urbana, de esa forma se llegara a determinar la oferta y demanda
del mercado.

 Herramiemtas: . iish gemimleorm e s R B G R e A L

- Analisis cualitative: Sipve pard 1a determinacion de 1as caracteristicas del mercads
......_.Estud'md.u...._........................_.......... i i ol e B

*Andlisis cuantitativo: Indica el nimero de encuestas que se realizaran dentro del

"estudio de mercado, mediante Tas mismas se recolectara la informacién necesaria para

detérminar los gustos 'y preferencias del consumidor.

Técmca para e] mudio técmco. o

.. proceso mfﬂcado en la.xﬁﬁml.!ael?ﬂ..ﬁ%.!Efﬁmﬁﬂéﬂ los cuales serdn clwﬁm&!eﬁ.ﬂm__...._...

_ obtener dams sobre los gustos, necesidades, tendencias x prefermcias tanto para la

locahzaclén del spa, detenmnanda tamblén el tamafio del mcrcadc-

~Mediante el anélisis cualitativoycuantitativo se-analizard -1as-exigencias “detos
—consumidores, dicha informacién la-obtendremos mediante las encuestas realizadagen——
.................. Cal eend o e R R veiia i e i e i e

; "'Tiiéiﬁifs'i"ﬁﬁﬁ’éﬁiﬁ'ﬂiﬁ'ﬁﬁ'ﬁ'ﬁﬂéﬁ:"“""""”"""""' TR P TSR SRS

Dentro de aste estudm se unhzarén técmcas ﬁnancleras para la evaluaclén de

pm}.fectos, estas técnicas serim e] val-::rr actua] neto (VANJ tasa mtema de retorno

= fna"ﬂammnto d.el pl'O}Fecto

Herramientas,

...Nalor actnal neto: el VAN es un indicador. financiero que nos.ayuda a determinarla ...
viabilidad de un proyecto.

-~ PTIRsSecatculard enbase a la tasa de rendimiento-del VAN comoresultado debe ser
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7 o UNIVER.SIDAD
Objetivo de la encuesta DEL AZUAY

La encuesta tiene como objetivo generar resultados, los mismos que proveerdn al

proyecto la-informacién necesaria para obtener el conocimiento necesario sobre tog

- gustos-y preferencias que tienen los consumidores con respecto a-los precios; servietog- -

..... ...y frecuencia de asistencia, esta informacion aportara de mejor manera para la toma.de ...

< T
; ..Tiw.ﬂ.e.m.“e.gm............................................................... e

Para Ias em:uest&s s:e utlhzara un tlpO -:lc muesm:o alcaionc- 51mp1¢, m e] cual se

" asignar4 un niimero a cada persona de la muestra.

Muestra -

.Para el presente estudio nos.dirigiremos.a.la poblacién de la ciudad de Cuenca.....
....comprendida entre los 20 v 64 afios de edad con ingresos mayores a dos salarios

_ basicos unificados que seran nuestros posibles clientes.

--La poblacién objetive del proyeeto serdn-los- hombres y-mujeres habitantes enel caseo——
.. urbano.de.la ciudad de.Cuenca, se utilizard un método estadistico como-es la-muestra.. ...
____________________ del rango ya antes mencionado para determinar el nimero de personas, siendo asique.......

""Dentro de este grupo se encuentran hombres y mujeres de la ciudad de Cuenca, cuyas

"edades estdn comprendidas entre los 20 y 64 afios de edad, que sus mgresc-s  mensuales

Tggan 1guales o mayores a los 2 salarios basicos unificados. T

Criterios de exclusidn

. Este grupo estd comprendido por hombres, mujeres y nifios menores de 20 afios y los

__adultos mayores que sobrepasen los 64 aflos de edad, también se excluye a las personas

cuyos ingresos mensuales sean menores a dos salarios basicos unificados.

il 0887844
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2.10. Alcances y resultados esperados

""""""" Con el presente estudio de factibilidad se pretende determinar la viabilidad del spa ™~

“Cos-Late e 14 ¢iudad de "Cuenéa, "cuyo "analisis estructura un “estadio técnics, de™

o m.ercado’de.l_entomo’.administrativu.y ﬁna:ncie.ro.: T P i S PP PP SR PP P

2 H S“P“s‘“s ¥ riesgos
NI,

2 12 Presupuestos

om—— T “Costo (USDY |~ Justficacion
Computadora portatil 1300 Para el _manejo y. recopilacién de

avanzada Core 17. informacién.
“I-Materiates—y--suministros-| - R ~Pararealizar--larecoleccién—de-1~
R | de oficita. | apuntes varios y base de datos.

Salidas de campo ¥y 60 Para movilizacion dentro de la|
transporte. ..o B : -ciudad......c....

Suministros de cémputo y 150 Para tener respaldo de la 1nformac1on

Fastos Varos fecolectada ™ ediante disSpositivo
USB, impresiones, copias, internet

2.13. Financiamiente . N A
""El presente proyecto sera autofinanciado.
2.14. Esquema tentativo
Capitulo 1. Antecederites

b Introduceion

L2, Lacmdadyel turismo
1.3. Historia cosmetol6gica del Ecuador

<14 Historia cosmetologica de Cuenca-- -

21 Cicl0 . de Vida del PIOGUCTO - vt
2.2. Andlisis PEST

2.3 Andlisis FODA

et CANCO ficrzas de POrter, oo e smi A S

2.5. Empreaa

e B Gt La-empresa-- R L e

2.5.2. Planeacién esuatéglca
T W e



Capitulo 3. Estudio de merké’ {%63%9

3.1. Andlisis del servicio
3.2. Analisis de la demanda

~3:3:Andlisis de ta competen'ci'a' --------- ;
3.4, Andlisis de precios _

ADM-RE-EST-0i
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35, Anélisis de comercializacién

""Capitulo 4. Estudio Técnico

4.3. Anialisis de ]ocahzac:on

44, Andlisis del tarmafio de Taempresa
~Capitulo 5. Estudio Financiero

—5.:1.-Andlisis de ta-inversiénriniciat -

5.2. Anélisis de ﬁnanc1am1ento

Lonelusionesse. ami o S R AR
..Recomendaciones . . ...
... Bibliografia

R W YT proceso 40 produccuSn S
..4.2. Anélisis de recursos... e

S mgresos y e
...5.4. Analisis de rentabilidad....
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Objetivo Especifico

Actividad |
............................................................ esperado

" Resultado

Tiempo (semanas)

1.1 Elaborar la
Trrestructura T

Determinar las

1.1 1 Semana

......................................

que la empresa

122 SEfiatias

_.administrativa.

empleara para

constituir-su--
area

1.3 Elaharar.la

...........

planeacién

=13 Disefiar un-estodic

st dE

_.competencia,
.preciosy

comercializacion.

.| 1as caracteristicas .

~mercado donde se 1
analicen-factores--{-

2.3 Ejeciitar
engnesiag Al oobao s e s e el

2.4 Recopilacion

B AL I RO st S e

AT
y atributos que
competencia.
2.2 Analisis de

mercado.

nimero de

en la muestra.

|.aceptacion.gue. (2.2,

X

las estrategias-de |-

----------------------------

Ch i

tienen este tipo {2.3
denegocios
poblacién |

LR AL L R R R R PP PP EEE LRI PRI R et

.- permnasindi.cadﬂ. R on U RO Tkl [ Y ol B ol o S DO B MY

. ..!.|....|...|.||.|.|....u...|.|.....|.|.....a.a....|...|

.2 Semanas

G

4 Semanas
l. SBI'I[HI]E TP

3.1 Definir log

Ireécursos

.......... técnico-enfocado-al

..ﬁnangieros..y ...............
tamafio Optimo

| SINPEESA.oo.

.3.3-Determinar.el.

humanos,

técnicos que

‘Establecer ung

concisa para
-determinar-el

.............. e

.....................

3.2 Analizar la
tocalizacionenla
cual se
establecera el spa.

tamaifio de

32

e e e R R AR A PR AT

I Sema .......
2 Semanas

dirigidos.

4.1 Analisis del

Determinar la

T

4.2
.4.3....

Bl
.Situacién

e
.1.Semanas......
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con el fin de 4. ZW econémica Y
TIR. financiera que
4.3 _Andlisis del | deberia obtener

1. inversionesy .. | flujo operativo  |elproyecto. | . . . ..._|
rentabilidaddel |

_ EIOeet: e

determinar las

TOTAL 22 Semanas

R = i
i _Estila._utilizg!;ls:-_:__&_l_?&_.____..__..Eﬂi@jﬁm.s.ﬁ.xm_.,...

"“'Prentwe Hall.

""Porter, M. E. (1979) Cémo las Fuerzas Compeutwas le dan Forma a la. Est.rategla
..Cambridge, MA: Harvard Business Review. - i

.. Urbina, G..B..(1998) Evaluacién de proyectos. México: Me Graw Hille oo

l 5 Fu-ma de respnnsahilidad profesor metoddlugo (Iuego de aplicacién de
rlibncaj

__1.6.Fechadeentrega
(4 de febrero de 2019




o Facultad
' Ciencias dela
Administracién

1.1.Nombre del Estudiante: Viviana Belén Ifiiguez Torres 50793 / Marcelo Andrés Lucero

Salamea 74727

1.1.1. Cédigo: 50793 / 74727
1.2, Director sugerido: MBA. Paul Fernando Vanegas Manzano
1.3.Docente metoddlogo: MBA. Carlos Wilfrido Guevara Toledo
1.4.Codirector (opcional): " : ; :

1.5.Titulo propuesto: “Estudio de factibilidad para el spa COS-LATE”

DIRECTOR METODOLOGO
Cumple No Cumple No
cumple cumple
Linea de investigacién
1. ¢(Elcontenido se enmarca en la linea de investigacién / W/
seleccionada?
Titulo Propuesto
2. (Esinformativo? 4 i/
3, {Esconciso? v Vv
Estado del arte
4. ({ldentifica claramente el contexto histérico, cientifico, global y
regional del tema del trabajo? l/ v
5. ¢Pescribe la teorfa en la que se enmarca el trabajo v o
6. ¢Describe los trabajos relacionados mds relevantes? v v
7. _{Utiliza citas bibliogréficas? v v
Problemitica ,
8. {Presenta una descripcién precisa y clara? v Vv
8. {Tiene relevancia profesional y social? i V4
Pregunta de investigacién
10. ¢ Presenta una descripcidn precisa y clara? 74 v
11. ¢Tiene relevancia profesional y social? v v
Hipétesis {opcional)
12. ¢Se expresa de forma clara? v —
13. ¢Es factible de verificacién? Vv —
Objetivo general
14. ¢Concuerda con el problema formulado? 4 v
15. {Se encuentra redactado en tiempo verbal infinitivo? 1/ v
Objetivos especificos
16. ¢ Permiten cumplir con el objetivo general? v v
17. ¢{Son comprobables cualitativa o cuantitativamente? ¥ [
Metodologia
18. ¢5Se encuentran disponibles los datos y materiales
mencionados? [/ v
19, ¢Las actividades se presentan siguiendo una secuencia légica? |7 v’
20. ¢Las actividades permitirdn la consecucién de los objetivos y iy
especificos planteados? L
21. ¢lLas técnicas planteadas estdn de acuerdo con el tipc de v
investigacién? [/
Resultados esperados
22. ¢Son relevantes para resoiver o contribuir con el problema }/ v
formulado?
23. {Concuerdan con los objetivos especificos? |4 v




. Facuitad

Ciencias de la . . . -
Y |adminisracien | F&h8j0 de Titulacion (ke

DIRECTOR METODGLOGO
Cumple No Cumple No
cumple cumgple

24. ¢5e detalla la forma de presentacion de los resultados? v v
25. ¢Los resultados esperados son consecuencia, en todos los V.

casos, de las actividades mencionadas? L v
Supuestos y riesgos
26. {Se mencionan los supuestos y riesgos mas relevantes, en caso f// v

de existir?
27. {Es conveniente llevar a cabo ei trabajo dado los supuestos y 4 v

riesgos mencionados?
Presupuesto
28. ¢El presupuesto es razonable? v v
29. ¢Se consideran los rubros mis relevantes? ¥ v
Cronograma
30. ¢{Los plazos para las actividades estén de acuerdo con el /

reglamento? v
Citas y Referencias del documento
31. ¢5e siguen las recomendaciones de normas internacionales l/ S

para citar?
Expresion escrita
32. {La redaccién es clara y fdcilmente comprensible? |// 4
33. {El texto se encuentra libre de faltas ortograficas? & v

OBSERVACIONES METODOLOGO:

OBSERVACIONES DIRECTCOR:

METODOLOGO

CIRECTOR
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Lugsr de Almacenamiento Retencién Dispoticidn Flnat
F: Archivo Secretarla de |a Facultad 5 aflos Almacenar en archive pasivo de la Facultad
Cuenca, 18 de diciembre de 2018
Ingeniero,

Oswaldo Merchdn Manzano
DECANO DE LA FACULTAD DE CIENCIAS DE LA ADMINISTRACION
UNIVERSIDAD DEL AZUAY

De mi consideracion,

Yo, Paul Fernando Vanegas Manzano informo que he revisado el protocole de trabajo de
titulacion elaborado previo a la obtencién del titulo de Ingenier(o/a) Comercial denominado,
“Ingeniero Comerdial”, realizado por el/los estudiante/s Viviana Belén IAlguez Torres, con
cédigo estudiantil 50793 y Marcelo Andrés Lucero Salamea, con cddigo estudiantif 74727,
protocole que a mi criterio, cumple con los lineamientos y requerimientos establecidos por la

carrera.

Por lo expuesto, me permito sugerir que sea considerado para ia revisidn y sustentacién del
mismo,

Sin otro particular, me suscribo,

Atentamente

Paul Fernando Vanegas Manzano
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UMIVERSIDAD
DEL AZUAY

| sl e O fiCie - Estudiante: & probacién disefio . AL

w Administracion
de Empresas

Lugar de Almacenamiento Ertaniide Dispogicléa Fina!
--------------------------------- Frhpehio Secratariade e Facultad. . ooovirrannonns . LET.5TS e rananiaanes s e MmACEnarendrchivo pashn. de b Facultad., .. ..o00ve0ne.
Cuenca, 18 de diciembre de 2018
Ingeniero,
Oswaldo Merché.n. T D112 | Tt

_ DECANO DE LA FACULTAD DE CIENCIAS DE LA ADM[NISTRACION
UNIVERSIDAD DEL AZUAY

...... Demi/nuestraCﬁMlderaCIéﬂ‘, S
------------- Estimado-Sefior-Decano, yo/ nosotros Viviana Belén Ifiiguez Torres con C.b: 0106541915, ¢odigo
estudiantil 50793 y.Marcelo Andrés Lucero.Salamea con Cl. 0103467791, codigo estudiantil...........
. 74727; estudiante/s de la Carrera de Administracion de Empresas, solicito/solicitamos muy

i comedldamente a usted la aprobaaén del protocolo de trabajo de tltulacu.'m con el tema




UNIVERSIDAD DEL
AZUAY

...DOCTORA MAR{A ELENA RAMIREZ AGUILAR, SECRETARIADE LA ..o
...FACULTAD.DE CIENCIAS. DE LA ADMINISTRACION. DE LA UNIVERSIDAD DEL... ...
LAY e

" identidad 0103467791, cédigo de estudiante Nro. 74727, [uego de haber cumphdo conlos

IEI:]I.llSltDS reg]amentarms ;-,w apmhandc- Ias asagnaturas de lus nueve nwcles del pensum de

&studmsctreIacarreradeﬁDMlNISTMClONDEEMPRESASde la_Facultad de

------- Ciencias-de fa- Administracion; finalizé sus estudios et 28 de-Fulio e 2018 -

" Puede el peticionario dar a la presente cerfificacion el uso que en derecho le compete, T

. Cuenca, 30 de juliode 2018

R R e R R R R SR
......DE CIENCIAS DE LA ADMINISTRACION

S

B P O A o S B E{Lﬂ. - T T U A A T P S PP PR

AD DE
........ Derecho No.-001-010-000139114 - 'm;'mmm A it A et A

..... T —— o SECRETARME e,

Edicion . autornizada e 15 Gk

Dol 835 501 2l 850 51K
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 DOCTORA MARIA ELENA RAMIREZ AGUILAR, SECRETARIA DE LA FACULTAD DE
CIENCIAS DE LA ADMINISTRACION DE LA UNIVERSIDAD DEL AZUAY.......
CERTIFICAY
"“"Que la sefiorita Viviana Belén Iihguez Turres, reglstrada con cédigo 50793, alumna de la

carrera de Admlmstramdn de Exnpmsas tlene apmbado el 92% t:le credltos de su malla currlcu]ar

R
..S.ECRETA.RIA.DELA.FA.CUET&D . Trrran D N e
..DE CIENCIAS DE LA ADMINISTRACION

o “: Jl‘llvlﬂtﬂl"l-}x
5 L"J...L A‘T‘L!‘;‘\{ n

fﬂu.mm.#uq H‘-lﬁ: LI.Mnunrm:&aﬁ............................ R

No.;DerechoDIZ8AY e assuaru i ns s m ey e
gp.-

0881278
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