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CAPITULO I

1.1. INTRODUCCION: RESUMEN DEL PROYECTO

La presente tesis hace referencia a la creacion de un Siestario en la ciudad
de Guayaquil, concretamente, un lugar en una ciudad tan acelerada y llena de

ruido para alejarse por unas horas o minutos del estrés del trabajo o del hogar.

La caracteristica principal que destaca a este proyecto es el brindar un
servicio no disponible en la ciudad, como lo es ofrecer un espacio seguro e
invadido de armonia en el cual se puedan recargar energias para continuar con
la estresante rutina que viven cientos de ciudadanos. Disponer de un lugar
especial cercano a los sitios de trabajo para tomar una siesta, un masaje,
almorzar, relajarse por unos minutos y desaparecer de un ritmo de vida

acelerado es importante para muchos profesionales y ciudadanos en general.

Debido a los altos grados de estrés que se registran en las tres principales
ciudades del Ecuador: Guayaquil (81%)', Cuenca (65%)' y Quito (56%)’; es que
se ha visto una oportunidad para la implementacion del proyecto,

especificamente resaltando que Guayaquil posee la tasa mas elevada segun un



estudio realizado por la consultora oriunda de Cuenca, Advance Consultora’ en
el 2008, siendo el exceso laboral una de las causas que originan a la

denominada "Enfermedad del Siglo XXI".
Tal como afirma la Dra. Rocio Alvarez en su articulo “Estrés Laboral”:

"El desgaste laboral afecta al individuo que lo padece, a la empresa para

la que trabaja y a la familia, por ende a la comunidad” °.

Para analizar la viabilidad del presente proyecto de tesis se realizara una
investigacion de mercado tomando una muestra no probabilistica representativa
de la poblacion objetivo. Ademas se realizara el respectivo estudio financiero

que determinara la viabilidad econémica del proyecto.

1.2. RESENA HISTORICA: MUNDIAL, REGIONAL Y LOCAL

1.2.1. Datos Historicos:

‘Durante la década de 1920 el neurdlogo y fisidlogo norteamericano
Walter B. Cannon® descubrié que cuando un organismo tiene miedo o
se enfrenta a una emergencia su cerebro responde activando el
sistema nervioso simpatico. Cuando esto sucede, el ritmo cardiaco y

la respiracion se aceleran, la sangre abandona los estratos

'Ganadora del “The Bizz Awards 2009 en la categoria Asesoria Empresarial; es considerado el
reconocimiento empresarial mas importante del mundo y es entregado por Worldcob para premiar “La
excelencia empresarial” de pequefias, medianas y grandes empresas. Ganadora en el 2010 del premio BID
QC100 Total Quality Management que se entrega a empresas de todo el mundo que pasan por un riguroso
proceso de seleccion que monitorea la sistematizacion de procesos, indicadores de satisfaccion de clientes,
factores de satisfaccion, mejora continua, eficiencia, bienestar de los empleados, ademis de contribuir a la
sociedad y la conciencia medio ambiental. Entre sus clientes: CocaCola, Sheraton, Mutualista Pichincha,
diario EI Universo, etc. Fuente: http://www.advance.ec/

* Dra. Rocio Alvarez — Médico Psiquiatra: Psicoterapia de adultos, adolescentes y nifios: Diagnéstico y
perfil de personalidad; Terapia anti estrés — Jefa del Pabellon Infanto Juvenil del Hospital Psiquiatrico
Lorenzo Ponce - Articulo: Estrés Laboral, para medicosecuador.com

' M.D. Walter Bradford Cannon — Octubre 19 de 1971 a Octubre 1 de 1945 — Profesor y Presidente del
departamento de Fisiologia de la Harvard Medical School. Entre sus contribuciones cientificas: El uso de
metales pesados en los rayos X, Lucha o huida: la respuesta biologica de los animales al estrés agudo,
Sequedad en la boca, entre otras contribuciones.
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superficiales de la piel y se dirige hacia los musculos proveyéendoles
una mayor cantidad de oxigeno. Todo esto capacita al organismo a

responder a la emergencia bien sea luchando o huyendo de la misma.

Cuando este estado de emergencia se prolonga se produce una
respuesta mas compleja a la cual Hans Selye*, médico endocrindlogo
de origen austriaco que desarrolld su carrera en Canada, llamé el
Sindrome de Adaptacion General. Esta condicion prolongada de
estrés causa danos al organismo principalmente a causa a la
elevacion de adrenalina y hormonas corticosteroides® secretadas por

las glandulas adrenales.

Durante mucho tiempo los fisiélogos han sabido que el estrés puede
causar envejecimiento prematuro en animales de laboratorio. Cuando
un animal es sometido a condiciones de estrés continuo su cuerpo
comienza a sufrir una serie de estragos y al cabo de unos pocos dias
muere. Al hacerle la autopsia se encuentran numerosos sintomas de
deterioro y envejecimiento prematuro. En los seres humanos se
produce una situacion similar. Cuando el estrés sobrepasa ciertos
limites se afectan numerosos érganos de nuestro cuerpo al igual que

nuestra capacidad mental y el sistema inmunologico” o

1.2.2. Datos en la actualidad:

La globalizacion que se esta viviendo a nivel mundial exige acelerar
excesivamente el ritmo de vida de las personas, dejandose consumir por las

grandes demandas fisicas, mentales y emocionales que el medio donde viven

* Hans Hugo Bruno Selye -

afianzaron un campo nuevo en la medicina: El estudio del estrés biologico y sus efectos.

Hormonas que regulan funciones del organismo como: metabolismo de los carbohidratos, las proteinas y
los lipidos, regulan la inflamacion, los niveles de electroliticos en el plasma, caracterizan la respuesta

frente al estrés.
] ’ . . - Py . ~ .
Rafael Valle Rivera — Articulo: El estrés y como nos afecta — www saludparati.com
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les impone siempre. Estas exigencias provocan diversos grados de estrés que
eventualmente afectan a la vida cotidiana, haciendo que el desempeno no sea

el esperado.

Asi es que China se situa como el pais con mayores niveles de estres en el
mundo, de acuerdo a cifras obtenidas por la investigacion realizada como parte
de la edicién 2010 del International Business Report (IBR) de Grant Thornton’
publicada en el mismo ano; ubicando a China con una medicion del 76%,
seguido por Mexico con un 74%, Turquia 72% y Vietnam 72%, cifras que se
encuentran por encima de un promedio obtenido del 56%. Con mas detalle se
puede observar en el anexo 1 el ranking de las 36 economias que fueron

utilizadas para el estudio realizado por el IBR.

Dentro del mismo estudio se determiné que empresarios de América Latina
reportaron un incremento en los niveles de estrés del 56% en el 2009 en
comparacion con el afno anterior, frente a un 18% que afirmo haber disminuido
su estres. En terminos agregados las cifras son aun mas preocupantes, se
registré en promedio un incremento en los niveles de estres del 56% frente a un
promedio del 11% de empresarios que afirman haber disminuido sus grados de
estrés con respecto al arno anterior (Ver anexo 2: Cuadro con el cambio de los

niveles de estres de un ano a otro).

Ahora, asi mismo dentro de las principales causas por las gque se origina el
estres laboral, en Ameérica Latina se registran los mas altos grados,
estableciendo que un 57% afirma que su estrés se origina por presiones en el
flujo de caja, 45% por el clima econémico, 41% por la pesada carga laboral y un
31% por las actividades de los competidores. Niveles que estan por encima de

un promedio global de presiones por el flujo de caja 26%, clima economico

" International Business Report 2010 (IBR) de Grant Thornton, es una de las organizaciones lideres en el
mundo de propiedad y administracion de firmas de contabilidad y consultoria que brindan servicios de
consultoria, impuestos y asesoria especializada a empresas del sector privado y entidades de interés
publico. consulta realizada a 7,400 ejecutivos de 36 economias diferentes.
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38%, pesada carga laboral 19% y actividades de los competidores 21% (Ver
anexo 3: Cuadro de las cuatro principales causas del incremento en los niveles

de estrés por region).

También se logré encontrar que existe una correlacion entre los niveles de
estrés y la cantidad de dias de descanso; por ejemplo, Vietnam situado como
tercero con el 72% posee un promedio de vacaciqQnes de 7 dias al ano,
comparado con paises como Holanda (38%), Suecia (23%) y Dinamarca (25%)
que registran un promedio entre 22 y 24 dias de vacaciones. (Ver anexo 4:
Grafico estableciendo la correlacion entre el incremento en los niveles de estrés

y el numero de dias de vacaciones).

Es por ello que Argentina con una tasa del 54%, levemente inferior al
promedio; ha implementado la modalidad de “Siestarios” desde junio de 2010
ubicados en los centros financieros, siguiendo el esquema de proyectos
similares en Japén, Reino Unido o Australia. Estos “siestarios” son sitios en los
cuales las personas pueden acudir para relajarse y tomar una siesta durante un

tiempo no mayor a 45 minutos.

En el caso de Estados Unidos, se registra que la tercera parte de la
poblaciéon sufre de niveles extremos de estrés, mientras que un 48% estima que
su estrés ha aumentado en los ultimos cinco anos; resultados generados por
una encuesta realizada por la Asociacion Americana de Psicologia (APA):
“Stress in America 2010” publicada en el mismo afio. Datos alarmantes, ya que
altos niveles de estres pueden implicar consecuencias negativas a largo plazo
en la salud, que van desde fatiga hasta la obesidad y las enfermedades
cardiacas. En este pais se registra que el estrés laboral les cuesta a las
compafias en general alrededor de 150 billones de ddélares anuales, debido al

ausentismo y bajo rendimiento que ocasiona.



Debido a esto se da el surgimiento de centros especializados en tratamientos
de relajacion en muchos paises, ya que esto esta pasando de ser un lujo a
convertirse en una necesidad. En Japon, Alemania y Francia se esta apoyando
la iniciativa de permitir a los trabajadores breves descansos a medio dia, con el
fin de mejorar la productividad y por lo tanto, los resultados de la tarde. Tanto es
asi que en el 2007 en paises como Hungria, la necesidad de una siesta ha
llevado a que se lancen a la calles a recoger firmas para proponer en el
referendum que el Parlamento apruebe una ley que introduzca y legalice la

siesta en este pais®.

En Ecuador, se puede citar que existen dos factores que inciden en los

niveles de estres, segun la Dra. Grace Lange: el clima y el temperamento.

“El frio deprime y hace que uno tienda a estar tranquilo, a recluirse en la
casa, a diferencia del calor que vuelve a la gente irritable y hace que se
vuelque hacia fuera. Independientemente de su nivel de preparacion, la
gente en la Sierra suele practicar cotidianamente las normas de cortesia
lo cual no es muy habitual en la Costa donde nos dejamos llevar mas por
la explosividad y la reactividad, como que somos muy dados a la
satisfaccion inmediata de nuestros deseos y no nos importa mucho cémo

se sientan los demas al respecto ’.

Nuestro pais registra una tasa de nivel de estres del 67% evaluado en las
tres principales ciudades, segun la investigacion de Advance Consultora'® en el
2008; sobresaliendo Guayaquil con |la tasa mas elevada de estres (81%) frente
a Cuenca (65%) y Quito (56%). Cifras preocupantes, especialmente en

Guayaquil, siendo la unica ciudad en donde se establece que una de las causas

* Fuente: http://www.elmundo.es/elmundo/2007/07/24/internacional/1 1 85267839 htm|

* Dra. Grace Lange Psicologa clinica, domina el campo del desarrollo humano. Comentario en su articulo
“Estrés en las Grandes Ciudades™. Fuente:
http://www_guayaquilcaliente.com/guayaquil/salud/enfermedades/estres_en las grandes ciudades/

" Ganadora del “The Bizz Awards 2009" Op. Cit.
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del estrés es la inseguridad ciudadana (18%). En el anexo 5 se encuentra el
grafico con las principales causas de estres en la ciudad de Guayaquil
destacando en mayor grado el costo de la vida como motivo de estrés; también
se afirma que en el 13% de los encuestados su estres es origen del exceso de
trabajo y un 19% por deudas, prestamo e hipotecas, que bien pueden venir
dadas por la actividad comercial. De igual manera en el anexo 6 se encuentran
en promedio las principales causas de estres que manifestaron las tres

ciudades, entre las principales el costo de la vida (32%).

1.3. PROBLEMA Y OPORTUNIDADES

Tal como se menciond en el apartado anterior; debido a la globalizacién, a
los cambios que se estan viviendo actualmente en el mundo, obligan a vivir un
estilo de vida muy acelerado, lo que conlleva a un cansancio fisico e intelectual,

originando un nivel de agotamiento no idoneo para la salud.

¢,Pero cual es el problema con el estrés?, ;Por qué a las empresas les debe
importar que sus empleados regulen sus niveles de estres? Pues tanto los
duenos de las empresas como los empleados estan sometidos a niveles de
estrés elevados, ya sea en ciertos periodos de tiempo o en toda su vida laboral.
La preocupacion viene dada porque el estres no sélo afecta a quién lo padece,
sino que afecta también a la empresa para la cual trabaja; ya que este mal tiene
efectos en el cerebro, provocando fatiga, dolores de cabeza, llanto,
depresiones, atagues de angustia, insomnio e inclusive al sistema digestivo,
provocando ulceras, célicos, diarreas, colitis. Afecta a su vez al sistema
cardiovascular, subiendo la tensién arterial, provocando palpitaciones, infartos.
En cuanto a alteraciones del sistema endocrino, las principales son el
hipotiroidismo y el hipertiroidismo. También causa danos al sistema

inmunolégico bajando las defensas naturales y facilitando la entrada de
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gérmenes patdogenos y subiendo la incidencia de infeccion. Los trastornos
musculares mas habituales son tics, temblores, contracturas musculares, etc.
Entre los problemas sexuales estan la impotencia, la eyaculacion precoz,
vaginismo. También cabe mencionar desequilibrios psicopatolégicos: miedos,
fobias, depresion, trastornos de la personalidad, consumo de drogas, conductas

obsesivas y compulsivas, alteraciones del suefio'".

Entonces es factible pensar en una cura para luchar contra este estilo de
vida que afecta no solo al individuo, sino a la empresa, familia y a la comunidad
en que se desenvuelve, En el descanso y la relajacion se encuentra un remedio

eficaz para luchar contra el estrés y el cansancio de la rutina.

Ademas cabe mencionar que de acuerdo a una investigacion realizada por la
Universidad de California Berkeley'? publicada en febrero de 2010'%, se ha
confirmado que tomar una siesta; cerrar los ojos y bajar las frecuencias
cerebrales antes de una sesion de aprendizaje favorecen la habilidad de retener
y procesar nuevos conocimientos. Intervalos adecuados para la siesta van entre
10 a 60 minutos por dia, que puede acelerar la recuperacion cardiovascular
despues de una situacion de estrés mental; al contrario de tomar siestas de
mayor tiempo que pueden provocar problemas como el insomnio, ademas de

alterar de forma negativa el estado de animo y el rendimiento.

He ahi donde se encontré una oportunidad en una ciudad como Guayaquil,
en la que sus niveles de estres superan muy por encima a ciudades como Quito
y Cuenca. El colocar un lugar en un sector de la ciudad en el cual empresarios,
directivos, maestros, trabajadores sociales, amas de casa, abogados,

dependientes, medicos puedan acudir a tomar una siesta reparadora y

Recopilacion de wikipedia.com, American Phisicological Asociation, Fuente:

www portalplanetasedna.com
12 s i i # . 4 2 e
Reconocida por ser la Universidad Publica nlimero uno en los Estados Unidos y en el mundo.
13 ’ i . . N
Fuente: http://veresearch.berkeley.edu/news/afternoon-nap-markedly-boosts-brains-learning-capacity
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continuar con el resto del dia, es una forma de contribuir al mejoramiento de la

productividad.

Los recursos humanos de una empresa son vitales para el buen
funcionamiento de la misma y no hay que permitir que se deterioren, es por ello
que se encuentra un mercado aun no cubierto y una posible demanda por parte
de las empresas o por los mismos trabajadores de las mismas, que al ver un
lugar al que puedan asistir a tomar una siesta, recibir un masaje, deleitarse con
la comida que ofrecera o simplemente estar en un lugar dentro de la ciudad sin

los molestos ruidos.

1.4. CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO O SERVICIO

El presente proyecto consiste en la implementacion de un lugar en el cual las
personas puedan acudir para alejarse del ruido de la ciudad, descansar por
unas horas o minutos, encontrarse diariamente con si mismo, desaparecer de
un complicado dia y recuperarse de esas jornadas pesadas que se llevan a

cabo diariamente.

Como se ha mencionado anteriormente, este sera un sitio en el que
individuos urbanos y relativamente sofisticados, podran asistir y disponer de
habitaciones reconfortantes disefadas especialmente para crear el mejor
ambiente. Cada habitacién contara con camas disefiadas para brindar un
inigualable tratamiento de relax en los clientes; estas seran ambientadas con
aromas y ritmos suaves, variando su intensidad de acuerdo a las fases del
suefo. La iluminacion de las mismas abarca 16 colores que potencian los
beneficios de la siesta. La temperatura de las habitaciones simulara un clima

fresco.

El cliente ingresa a la habitacion dirigido por el personal debidamente

capacitado para brindar el mejor servicio. Dentro de la misma, el usuario sera
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arropado siempre por una calida manta, con los ojos tapados por un antifaz
para dormir. Cada sesion durara alrededor de una hora. Tras la siesta se puede

tomar un masaje, lo cual finaliza la sesion.

Las habitaciones estaran de acuerdo a las exigencias de los clientes, es
decir los precios de las habitaciones variaran de acuerdo al tipo de habitacion

requerida.

Se contara con habitaciones que simularan un ambiente natural, con césped
artificial y decoraciones apropiadas para lograr dicho clima; seran colocadas
camas cubiertas por toldos, para que los clientes se puedan relajar en un
ambiente natural. Existiran areas en que los clientes puedan descansar leyendo

un libro.

El tramite para que los clientes puedan ingresar a las habitaciones sera muy
breve, ya que como es de saber, las personas no contaran con mucho tiempo
para tomarse un momento en que puedan recargar sus energias y el mismo por
lo general sera la hora de almuerzo. El tramite de ingreso o reservaciones se
los podra realizar personalmente o via internet o de ser el caso para clientes

frecuentes via mensaje de texto.

1.5. ALCANCE

Para una ciudad como Guayaquil, en donde el trafico es el aperitivo de cada
dia en las principales calles; el alcance del proyecto sera por zonas de la
ciudad, es asi que el estudio para la ubicacion de las instalaciones se realizara

en las zonas en donde exista mayor auge comercial.

Se ha establecido que el proyecto al ser potencialmente dirigido hacia gente
cuyos empleos les demandan demasiado, estas contaran con poco tiempo para

acudir a las instalaciones y disponer de los servicios, por lo cual no se veran

§%)
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atraidas de dirigirse a un lugar cuya distancia sea el factor de decision para
hacer uso del servicio. En si se puede decir que la relacidn distancia — tiempo
es un factor determinante para establecer que el alcance del presente proyecto

de tesis sera en su mayoria de acuerdo a zonas comerciales de la ciudad.

1.6. OBJETIVO GENERAL
» Determinar la viabilidad economica y financiera de la creacidn de un

Siestario en la ciudad de Guayaquil.

1.7. OBJETIVOS ESPECIFICOS

» Obtener el nivel de aceptacion del proyecto tanto para los clientes
potenciales como para la sociedad en general.

» Determinar la localizacion ¢6ptima de acuerdo a las exigencias de la
empresa, necesidades de los clientes y condiciones del mercado.

» Obtener el precio 6ptimo que determine la disponibilidad a pagar de los
clientes.

~» Cuantificar el valor de la inversion requerida para la puesta en marcha
del proyecto y su financiamiento acorde a las condiciones de la empresa
y del mercado, determinando la combinacion ideal de capital propio y
endeudamiento.

» Realizar los estudios de mercado respectivos y utilizar herramientas
financieras como la TIR, VAN, Payback para la correspondiente

evaluacion economica y financiera del proyecto.

24



CAPITULO Il

2.1. ESTUDIO ORGANIZACIONAL
2.1.1. MISION

Brindar servicios que se destaquen por la excelencia, ejecutandolos de la
forma mas eficiente, acorde a las necesidades y exigencias de los clientes;
contribuyendo a un aumento de la productividad, al mejoramiento de la calidad

y estilo de vida de los usuarios.
2.1.2. VISION

Ser el mejor centro de tratamiento anti estrés dentro de la ciudad, logrando
ser reconocidos entre nuestros clientes por la calidad e innovacion de los
servicios, cubriendo para su mayor comodidad los mas importantes centros

empresariales.



2.1.3. ORGANIGRAMA

El personal con el que la empresa va a contar se presenta en el siguiente
organigrama, el cual fue elaborado para el correcto desempefo de todas las

actividades a desarrollar.

Cada departamento tiene su respectivo nivel de responsabilidad y cada
persona de linea debera responder por el buen desemperno de su
departamento, ademas deberan estar constantemente en comunicacion entre
todos los departamentos y con el Gerente General, para asi poder coordinar

todas las actividades de |la empresa.
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Gerente General:

Encargado de coordinar todas las actividades para alcanzar las metas
propuestas por la empresa. Es la maxima autoridad dentro de la organizacion,
siendo a su vez el representante legal y respondiendo por la empresa ante
cualquier eventualidad. Es la persona que autoriza los gastos que incurre la
empresa, firmando los documentos elaborados por el director financiero
debidamente revisados, con la responsabilidad de llevar a la empresa a
establecerse como una de las mas reconocidas mediante una correcta

administracion. En general sus funciones son:

+ Determinar los objetivos del negocio y los beneficios ha alcanzar.

e Fijar las estrategias para un buen servicio asi como el correspondiente
presupuesto que requiere la empresa.

o Controlar la ejecucion de diversos programas de la empresa, asegurandose
que los resultados obtenidos coincidan con los objetivos fijados.

o Controlar los diferentes Supervisores de la empresa con sus respectivas

responsabilidades y que cuenten con una organizacion adecuada
Recepcionista:

Atendera a los clientes, realizara los cobros de las ventas de contado,
manejara la caja chica, realizara las actividades de asistencia que le sean
requeridas por el gerente general y elaborara memos y cartas, sera el
encargado principalmente de la recepcion de los documentos y pedidos de los

clientes.

e La funcién principal es recibir a los potenciales clientes a si como informar al

Gerente de las diversas actividades que ocurran en su ausencia

e Transmitir a los supervisores las distintas decisiones que tome el Gerente



Departamento Siestario:

Masajistas Profesionales

Encargado de los servicios del spa, realizar los distintos masajes de
relajacion que se ofrezcan por la empresa, hacer las estadisticas de ocupacion

del spa, realizar el inventario de los productos utilizados.
Asistentes de Siestario:

Ayudara en todo lo posible al usuario, también sera el responsable de
colocar en cada habitacién el aroma, la iluminacion, la temperatura y los ritmos
que el cliente demande. Llevara al cliente a |la habitacién respectiva, controlara

su tiempo de descanso.
Area de Peluqueria
Estilistas

Profesionales que brindaran servicios de peluqueria, brindaran asesoramiento

acerca del peinado, imagen y estética de los clientes
Departamento Financiero/Recursos Humanos
Director Financiero:

Es la persona encargada del area financiera y contable, elaborara
presupuestos, balances, manejo de cuentas de |la empresa. Se encargara que
los clientes paguen puntualmente y de que toda la facturacién esté en orden y

de hacer las declaraciones y pagos de impuestos correspondientes.
Departamento de Limpieza/Seguridad
Personal de Mantenimiento:

Se encargaran de limpiar las habitaciones, controlar que las habitaciones

permanezcan limpias.



Guardias:

Proteccion para los clientes y empleados, ademas conservar la seguridad de

la empresa durante las 24 horas del dia.

2.1.4. FODA DEL PROYECTO

La técnica de diagnostico FODA permite analizar la situacion de la empresa,
con el fin de obtener conclusiones que permitan solucionar tales situaciones en

el futuro.
Fortalezas

» El cubrir un mercado aun no explotado en el pais es la mayor
ventaja con la que se cuenta, debido a que no existen competidores
directos.

» Dado que el proyecto sera dirigido principalmente para ejecutivos
de la ciudad de Guayaquil las herramientas que se utilizaran para brindar
el servicio deben ser de excelente calidad contando con camas
disenadas por especialistas, aromas exquisitos, ritmos relajantes.

» Al implementar no solo el servicio de siestario, sino tambien
servicios como peluqueria; se pone a disposicion de los clientes una
variedad de actividades para liberar el cansancio diario en un solo lugar.
Al mismo tiempo que se puede diversificar el riesgo de la empresa.

» La ubicacion del proyecto es un factor que genera una ventaja; el
estar ubicado en un sitio donde el numero de empresas es considerable
y por tanto la cantidad de personas con cansancio y estrés es elevado,
da como resultado un nivel de demanda alto y la facilidad para que los
clientes puedan acceder a las instalaciones sin necesidad de recorrer

grandes distancias.
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Oportunidades

» La empresa como tal puede realizar convenios con empresas para
que estas den un momento de descanso a las personas que estan
expuestas a mayores niveles de estrés, para poder aumentar los
rendimientos del personal y a su vez incrementar la productividad de la
empresa, como ya sucede en China.

» Guayaquil al ser la ciudad con mayores indices de estrés del pais,
se puede observar una oportunidad para la colocacién de mayores
centros dedicados a esta actividad, debido al alcance del proyecto.

» Dados los indices de estrés en las principales ciudades del pais se
ve una forma de expansion hacia las capitales de provincia como Cuenca
y Quito, donde existen considerables niveles estres.

» De acuerdo a los requerimientos de los clientes se podra evaluar
el diversificar mas la cartera de negocios, brindando servicios como

restaurante, spa, etc.

Debilidades

» La colocacion del primer siestario en la ciudad de Guayaquil
generara incertidumbre en las personas por la aceptaciéon del servicio, ya
que estas no estan totalmente informados de la actividad que realiza un
siestario.

» La publicidad que ejecutara la empresa debe ser masiva, para
informar a los ciudadanos acerca de los beneficios del siestario, lo cual
conlleva a mayores costos.

» Para su marcha la empresa incurriria en elevados costo, dado que
requiere comprar insumos y mano de obra altamente calificada, estos

gastos no seran cubiertos rapidamente por ser una empresa nueva.



Amenazas

» Debido a que es una empresa nueva que participara en el
mercado, las instituciones financieras encargadas de brindar prestamos
monetarios van a ser escazas.

» Al no existir competidores directos en el mercado, se da la
posibilidad de que el concepto de siestario sea copiado por otras
empresas.

» Falta de conocimiento de los beneficios de la siesta en los
ciudadanos.

» Alto riesgo y economia no estable del Ecuador.

2.2. INVESTIGACION DE MERCADO Y SU ANALISIS
2.2.1. DEFINICION DE LA INVESTIGACION

Para el presente proyecto se desea determinar su viabilidad, por lo que es
indispensable realizar una investigacién de mercado que logre determinar la
magnitud de los potenciales clientes, establecer si el servicio que se brindara es
atractivo para estos y por consiguiente utilizar los datos para realizar el analisis

financiero.

2.21.1. OBJETIVO GENERAL

» Analizar las caracteristicas y preferencias de los clientes potenciales en
base a una posible necesidad a satisfacer mediante la introduccién del

proyecto.

2.21.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

(5]
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Determinar la poblacion objetivo y la demanda potencial que el proyecto
estaria cubriendo.

Cuantificar el numero de personas estresadas dentro del target y sus
conocimientos acerca de lo perjudicial que resulta en su
desenvolvimiento laboral.

Establecer servicios o caracteristicas adicionales que debera poseer

para que resulte atractivo para los potenciales clientes.

2.2.2. DISENO DE LA |INVESTIGACION, FUENTES DE
INFORMACION E INSTRUMENTOS PARA LA
RECOLECCION DE DATOS

La investigacion de mercado sera de tipo descriptiva, debido a que permite

describir caracteristicas o funciones del mercado, asi como también medir la

percepcion hacia los servicios y el grado de relacion de las variables.

El tipo de fuente de informacion sera primaria, logrando esto a través de la

elaboracion de encuestas a la poblacion objetivo. Ademas se utilizara

informacién secundaria para conocer mas acerca de mercados sustitutos que

pueden llegar a ser competidores para el proyecto.

2.2.3. PLAN DE MUESTREO
2.2.3.1. DEFINICION DE LA POBLACION

Personas que laboran en el centro de la ciudad de Guayaquil,

especificamente en la zona bancaria de ese sector, cuyos cargos demande

estar

expuesto a altos niveles de estrés, esto es ejecutivos, jefes

departamentales, médicos, etc.

(S
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Cabe mencionar que no existen datos disponibles de la cantidad de
profesionales que laboran en el centro de la ciudad de Guayaquil, por lo que la
poblacién fue determinada realizando preguntas a las empresas de la zona y

mediante la observacion; dando un resultado de 695 personas.

2.2.3.2. DEFINICION DE LA MUESTRA
2.2.3.2.1. TIPO DE MUESTREO

Se utiliza un tipo de muestreo no aleatorio sobre la poblacion objetivo, es
decir que todos los elementos seran seleccionados de acuerdo a caracteristicas
representativas o tipicas de la poblacién, de acuerdo al criterio de los

investigadores.
2.2.3.2.2. TAMANO DE LA MUESTRA

Para la determinacion del tamano de la muestra se emplea la siguiente

formula estadistica:

Donde:

P =Proporcion de la poblacion que tiene la caracteristica deseada
Q = (1-P) poblaciéon que no tiene la caracteristica deseada

Z = Valor asociado al nivel de confianza

e = error

Utilizando la formula, se ha determinado un 50% de probabilidad de éxito,
siendo esta la P, analogamente el valor de Q es igual al 50% de acuerdo a la
misma formula. Asi mismo se utilizé un valor del 95% de nivel de confianza para

el estadistico Z, asignando un error de estimacion del 5%.
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0,5%0,5
0,05%

n = 384,16

n=196%

Utilizando el factor de correccion para muestras finitas, ya que el tamario de

la muestra es superior a 69,5 (10% del tamano de la poblacion).

N—n
n=384,16 |-— -
i{f'}:’;\\i\'-\.
s 16\}695 ~384,16
' 695 — 1 Y
= 257 5o

2.2.4. DISENO DE LA ENCUESTA (Ver Anexo 7)

2.2.5. TABULACION Y ANALISIS DE LOS RESULTADOS

Las encuestas se realizaron a 257 personas entre 20 a 48 afnos de edad
aproximadamente que laboran en el sector bancario de la ciudad de Guayaquil
durante la primera semana del mes Abril del ano 2011. Realizando diversas

preguntas para el estudio, las cuales se las puede encontrar en el Anexo 7.

2.2.5.1. Analisis de Resultados

En la investigacion de mercado realizada se obtuvo que un 75% de los

encuestados sufren de estrés.



Grifico 2.2. Porcentaje de personas que sufren estrés
¢Se ha sentido tenso o estresado en los
ultimos meses?

= Si

u No

:laborado por los autores

FFuente: Encuesta

A partir de esto se muestra el grafico 2.3 de las personas que afirmaron estar
estresadas; clasificandolas por sexo y las principales causas que originaron

este mal.
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80 Sexo
Masculino
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60

Carga hslﬁfurkﬂad Costode  Problemas Deudas Otros
Laboral  ciudadana vida en la relacion
pare@

Elaborado por los autores
Fuente, Encuesta
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Tomando en cuenta las situaciones que estos individuos deben afrontar
frecuentemente, se observa a las cargas laborales como el mayor motivo
generador de estrés en los encuestados con un 23,75% en los hombres
mientras que para las mujeres este porcentaje llega a un 11,71%; entonces
siendo la acumulacion de trabajo la principal causa por la cual se sienten
estresados, se puede decir que estos necesitan un momento para alejarse del
trabajo y del estrés que este genera. Por consiguiente la implementacion de un
siestario en el sector resultaria un lugar de escape de toda la presion laboral a
la que estan expuestos. Ademas cabe mencionar que las deudas adquiridas
representan entre estas causas un 15,38% y 9,7% para hombres y mujeres
respectivamente, siendo el segundo factor que genera estrés entre los
encuestados; adicionalmente no se descarta que los motivos de las deudas

sean relacionadas con negocios.

El 78% de las personas que participaron en esta recoleccion de informacién
piensan que si existe una relaciéon entre el estrés y la capacidad de rendimiento

en el trabajo.

Grifico 2.4. Porcentaje de personas que conocen los efectos del estrés en ¢l trabajo

{Considera ud. que los niveles de estrés estan inversamente
relacionados con la productividad en el trabajo?

mSi

® No

Elaborado por los autores
Fuente: Encuesta
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Grifico 2.5. Porcentaje de personas que conocen los efectos del estrés
separadas por sexo.

200 Sexo

Femenmno
Masculino

Elaborado por los autores

Fuente: Encuesta

El 45,75% las mujeres aseguran que existe una relacion inversa entre el
estrés y la productividad, mientras que el 33,5% de los hombres afirman esto.
Esto da una pauta para considerar un mayor nivel de informacion en los
hombres, debido a que en comparacién con las mujeres, la falta de
conocimiento por parte de estos es mayor.

Ahora se puede establecer una demanda latente correspondiente al 72% de

los encuestados tal como lo muestran los siguientes graficos:



Griafico 2.6. Porcentaje de personas que aceptan el proyecto

(Asistiria a un lugar donde pueda recargar energias tomando una
siesta dotado del ambiente adecuado para brindar el mayor
confort?

LY

m No

Elaborado por los autores

Fuente: Encuesta

Grifico 2.7. Porcentaje de personas que aceptan ¢l proyecto, segun edad y sexo.

Sexo

Fermenno
Mas culino

20-25 26-35 36-45 4560

Edad

Elaborado por los autores
Fuente: Encuesta

En la grafica se relaciona la edad de las personas encuestadas, con el
género al que pertenecen e interesadas en demandar el servicio que se
ofrecera. Se observa que son las personas del sexo femenino que acogerian
mas a este servicio en comparaciéon al sexo masculino; y el rango de edad de

mujeres que mas aceptan el servicio son aquellas de 26 a 35 afos, esto puede
39



ser debido al estilo de vida acelerado que viven, provocado por el cargo que

ejercen.

Por el lado masculino, aquellos cuya edad esta en un rango de 36 a 45 anos
estarian mas de acuerdo con la implementacion del servicio. A nivel global, del
total de los encuestados, los posibles demandantes de este servicio
corresponden a un 39,72% de los hombres, mientras que para mujeres este
porcentaje aumenta a un 60,27% de la muestra, esto se debe a que las mujeres
se preocupan mas acerca del cuidado de su imagen y salud; es por esto que la
publicidad que se vaya a realizar debe estar enfocada a su vez en atraer mas al

publico masculino, destacando los beneficios que pueden recibir del servicio.

Se ha encontrado que el nicho de mercado en su mayoria habita en la zona

norte de la ciudad.

Griafico 2.8. Aceptacion del proyecto segin la zona en que viven

PosibleDemanda

Hs
Hro

Elaborado por los autores

Fuente: Encuesta
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Esto brinda la informacién para que la publicidad que se deba realizar sea
también en zonas residenciales, en especial en aquellas zonas donde se
muestra poca aceptacion del servicio; desde luego que la publicidad que se
realice debe ser considerando zonas residenciales que habitan personas con

estatus medio-alto y alto.

Con el resultado de las encuestas se pudo determinar que los clientes
potenciales, prefieren tener acceso a otros servicios adicionales a los q se van a
ofrecer para su mayor comodidad, en el siguiente grafico se puede observar

esto.
Grifico 2.9. Servicios adicionales que descarian los clientes

80 Sexo
Femenino
Masculino
601

g w
g

4G seuot

5 i
1
o
8
§

Elaborado por los autores
Fuente: Encuesta

Es de esta forma como se llega a determinar que es necesaria la

implementacion de una peluqueria dentro de las instalaciones para satisfacer a
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los clientes con un servicio completo. En segundo lugar se encuentra que
dichos clientes se sienten atraidos en disponer de un gimnasio; pero este
servicio debe ser evaluado una vez puesto en marcha el proyecto, ya que el
colocar esta clase de servicios atraera costos, los cuales seran elevados, no
solo por el hecho de comprar las maquinas necesarias o el personal, sino
porque esto provocara ruido, el cual sera molesto para los clientes y si desea
evitar esto, se deberdn colocar paredes inhibidoras de ruido para evitar

incomodar a los clientes.

Otro resultado es que al momento de elegir la habitaciéon, éstos lo harian
principalmente por comodidad, encontrandose en segundo lugar el precio y la
exclusividad:

Grifico 2.10. Eleccién de una habitacion

Al momento de elegir una habitacién lo hace por su:

® ESPACIO

® EXCLUSIVIDAD
“ PRECIO

= COMODIDAD
= SERVICIOS

Elaborado por los autores
Fuente: Encuesta

Con relacion a las forma de pago de los servicios, se presenta el grafico
2.1
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Grifico 2.11. Forma que desea pagar los clientes por los servicios
¢Bajo qué modalidad le gustaria cancelar por los
servicios brindados?

® Membresia semanal
® Membresia mensual
' Membresia anual

® Pago diario

Elaborado por los autores
Fuente: Encuesta

El 38% de los encuestados prefiere acceder a los servicios pagando por esto
una membresia mensual que les otorgue descuentos y uso completo de las
instalaciones, frente a un 33% de los mismos que desena pagar diariamente por
los servicios. No se descarta la idea de implementar membresias anuales para
los clientes, las cuales deben poseer mayores descuentos y beneficios para que
estos se vean atraidos hacia esta clase de afiliacion. Pero para el analisis del

proyecto sdlo se consideraran pagos diarios.

Es importante mencionar también todos los encuestados dijeron no conocer
una empresa dedicada a esta actividad dentro del pais, lo cual ratifica que el

proyecto no posee competidores directos.

2.2.5.2. ANALISIS DE PERCEPCION DE PRECIOS DE
LOS CLIENTES.
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Grifico 2.12. Eleccién de habitacion de acuerdo a precios
Qué tipo de habitacion elegiria ud. de acuerdo a los _
siguientes precios: VR

H Hab. Normal ($12-515) T y

® Hab. Cuyo ambiente es la ¥
naturaleza (515-518)
Habitacion Lujosa ($25-530)

Elaborado por los autores
Fuente: Encuesta

Se establecié un rango de precios' para determinar qué tipo de habitaciones
preferirian, con lo que se puede apreciar que la mayor demanda vendria dada
por las habitaciones lujosas con un 42% de aceptacion, seguidas por un 35% y
23% para habitaciones con ambiente natural y habitaciones normales
respectivamente. Lo cual refleja que la infraestructura debera poseer mayores

habitaciones de tipo lujosas, ya que estas tendran una mayor demanda.

Asi mismo se pregunté a los encuestados cuanto estarian dispuestos a
pagar por las habitaciones de acuerdo a sus perspectivas, obteniendo los
siguientes precios promedio para las habitaciones:

Cuadro 2.1. Promedio de precios obtenidos de la encuesta

Habitacion Normal $ 18,73
Habitacién Ambiente Natural $ 22,86
Habitacion Lujosa $ 33,30

Elaborado por los autores

Los precios promedio que los potenciales clientes estan dispuestos a pagar

estan por encima del rango que se colocé como referencia, lo cual indica que

' La referencia de precios fue tomada del siestario establecido en Buenos Aires — Argentina, a pesar de
que son dos economias muy diferentes, para efectos de estudio se tomo como un estimado de los precios
que posiblemente se pueden estar colocando.
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los clientes valoran mucho mas el servicio que se va a ofrecer. Estos precios
serviran de base para determinar los que cobraran luego de determinar los

costos.

2.2.5.3. ESTIMACION DE LA DEMANDA

De acuerdo al grafico 2.6, los clientes potenciales ascienden a un 72% de
una muestra representativa de la poblacion. Tal como se puede apreciar en el

cuadro 2.2, la forma en que se calculd la demanda siendo la siguiente:

Cuadro 2.2. Estimacion de la demanda potencial

Poblacion Total Objetivo 695
% de la demanda interesada en asistir al siestario 72%
Demanda Potencial 500
% esperado de aceptacion 20%
Demanda potencial esperada 100
Visitas una vez a la semana 36
Visitas 2 a 3 veces a la semana 140
Visitas 4 a 5 veces a la semana 36
Numero de visitas a la semana 212
Total de la Demanda Potencial esperada 212

Elaborado por los autores

Se determindé un 20% de permanencia para las personas que aceptan el

proyecto (72%).

Para establecer el numero de visitas que las personas realizaran se tomo la
pregunta 6 de la encuesta; cuyos resultados se pueden apreciar en el siguiente

grafico.
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Grifico 2.13. Porcentajes de visitas a la semana

¢Cuan a menudo ud. podria asistir a este lugar?

0%

®m1vez alasemana

®m 2-3 veces a la semana

w 4-5 veces a la semana

m 6-7 veces a la semana

Elaborado por los autores
Fuente: Encuesta

Mediante las preguntas 5 y 7 de la encuesta se pudo estimar el siguiente

cuadro de visitas:

Cuadro 2.3. Porcentajes de Demanda por hora

10h00a | 11HO0a | 12h00a | 13h00a | 14h00a | 1Sh00a | 16h00a | 17h00a | 18h00a | 19h00a | 20h00a | Demanda
11h00 12h00 13h00 14h00 15h00 16h00 17h00 | 18h00 | 19h00 | 20h00 | 21h00 | Diaria
9,35% 841% | 17,76% | 1495% | 11,21% 7,48% 3,74% | 841% | 9,35% | 2,80% | 6,54% | 18,42%
10,39% 7,79% | 12,99% | 6,49% 3,50% 7,79% 6,49% | 11,69% | 14,29% | 9,09% | 9,09% | 13,25%
8,93% 8,04% | 11,61% | 14,29% 4,46% 9,82% 1,79% | 7,14% | 18,75% | 8,04% | 7,14% | 19,28%
8,05% 4,60% | 1839% | 18,39% 9,20% 3,45% 345% | 6,90% | 17,24% | 2,30% | 8,05% | 14,97%
11,46% 9,38% | 18,75% | 15,63% 5,21% 3,13% 1,04% | 3,13% | 14,58% | 5,21% | 12,50% | 16,52%
9,38% 781% | 1563% | 17,19% | 1563% | 12,50% 313% | 7,81% | 6,25% | 1,56% | 3,13% | 11,02%
10,53% | 10,53% | 23,68% | 10,53% 0,00% 0,00% 526% | 10,53% | 23,68% | 2,63% | 2,63% | 6,54%

Elaborado por los autores

Ahora tomando en consideracion las preferencias por las habitaciones

establecidas anteriormente las cuales fueron de 23% para las habitaciones

normales, 35% para habitaciones con ambiente natural y un 42% para

habitaciones lujosas y condicionando la demanda por hora y habitacion a la

capacidad (10 habitaciones normales, 12 habitaciones con ambiente natural y

15 habitaciones lujosas), se obtiene la siguiente demanda para el siestario:
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En lo relacionado a la estimacién de la demanda correspondiente a la

peluqueria se presenta el siguiente cuadro:

Cuadro 2.5. Estimacion de la demanda del Gabinete de Belleza

Poblacién objetivo 695
% Pob. Femenina 45,75%
Porcion de la pob. Femenina que acepta el

proyecto 318
% demanda esperada por comodidad 26%
% mujeres que desean gabinete 26,13%
Demanda gabinete semanal 22

Elaborado por los autores

En el Anexo 11 se encuentra la cantidad de servicios que se ofrecen en la
peluqueria con sus respectivas cantidades demandadas, donde se asume
que una persona hara uso de por lo menos dos servicios de la peluqueria,
datos obtenidos de informacion proporcionada por otros competidores
(gabinetes de belleza) acerca de los servicios que los clientes acostumbran

usar con mas frecuencia.
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2.2.6. MATRIZ BCG -

Grifico 2.14. Matriz Boston Consulting Group

hﬁ‘; cipacion del produ

Alta

Baja

Elaborado por los autores

Mediante esta matriz se puede realizar un analisis de la cartera de
negocios o portafolio; y debido que se esta evaluando la viabilidad del

proyecto se evaluara la presente matriz cualitativamente.

La cartera de negocios del presente proyecto esta conformada por:
Siestario (siendo esta la idea principal) y la peluqueria. Es asi que el
Siestario al ser un servicio no disponible en el mercado, una nueva idea de
negocio en el pais, se ubica como un signo de interrogacién, la misma que
inicialmente requerira recursos de otros elementos del portafolio para
mantener su participacién, ubicandose como tal en un punto critico a
determinar el éxito o fracaso de la idea. De esta forma se espera que el
siestario pase a ser el producto estrella, para luego convertirse en vaca
generadora de dinero.
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2.2.7. MATRIZ DE IMPLICACION

Grifico 2.15. Matriz de Implicacion

Modo de aprehension

I Modo Intelectual I Modo Emocional

Fuerte

Modo de implicacion

Débil

Elaborado por los autores

Se ha determinado que la idea principal del presente proyecto, el siestario
se ubica en el cuarto cuadrante de hedonismo, en el cudl el proceso de
compra es accion - evaluacion — informacion donde se ubican los productos
que proporcionan pequefos placeres. No se considera el proceso de
informacion en primer lugar, ya que el plan de marketing incluye informar al
mercado meta acerca de los beneficios de la siesta antes de la puesta en
marcha del proyecto, por lo cual los clientes probablemente primero haran
uso del servicio, luego evaluaran los beneficios obtenidos del mismo, la
diferencia con otros métodos de relajacién, encontraran diferencias
comparando la calidad de los servicios ofrecidos; y por ultimo buscaran
mayor informacion acerca del tema.

En cuanto a la peluqueria, se ubican dentro del mismo cuadrante, con el
mismo proceso de compra.
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2.2.8. MACRO Y MICROSEGMENTACION
2.2.8.1. Macro-Segmentacion

El ambito de actividad del negocio esta orientado al cuidado de la salud de
las personas, especializado en un novedoso método de relajacion como lo es
el siestario, ofreciendo la facilidad de contar con otros servicios como el de
peluqueria y la asistencia de profesionales para lograr los objetivos

planteados.

Al ser un siestario y contar con habitaciones para la realizacion de esta
actividad, no se toma la idea de ingresar en el mercado hotelero o de ofrecer
ocasionalmente estos servicios. Por lo cual es importante recalcar que este
es un ambito hacia el cual no se estara orientado, dada la naturaleza del

negocio.

Para evaluar la macro segmentacion del presente proyecto se presenta el
Grafico a continuacion en el cual se toman tres variables para conceptualizar

el mercado de referencia.

Griafico 2.16. Macrosegmentacion

Funciones y

s neces idades

> Tecnologia

o
Grupos de

compradores

Elaborado por los autores
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Desde la perspectiva del consumidor, las funciones o necesidades que

llega a satisfacer el presente proyecto estan:

» Optimizacion del tiempo disponible para descansar, el mismo que al
estar disponible dentro de las instalaciones, resulta practico encontrar
un lugar donde puedan acceder con facilidad a este servicio,
considerando el tiempo con el que cuentan.

» Cuidado de la salud, sea tanto con el siestario como tal, con la
asistencia de profesionales, o con los demas servicios que se ofrecen.

» Excelente atencion al cliente, logrando destacarse no sélo por la
novedosa idea de negocio, sino también por una atencidén especial
brindada por todo el personal de la empresa hacia los clientes; con lo
cual se logra un posicionamiento en la mente de los consumidores.

» Satisfaccion de contar con un lugar donde puedan tener un ambiente

tranquilo, tanto para trabajar como para conversar.

En lo que se refiere a grupos de compradores, como se mencioné en el
capitulo |, el alcance del proyecto es de acuerdo a zonas de la ciudad de
Guayaquil, es decir la concepcion del target se basa en personas con
elevados niveles de estrés que laboran en instituciones ubicadas cerca de

las instalaciones, concretamente en un radio de 2 Km aproximadamente.
Dentro de las tecnologias existentes para alcanzar las funciones estan:

» El siestario estara dotado de camas ergondomicas especialmente
disefiadas para hacer del momento de la siesta lo mas relajante
posible.

» Adecuacion de cada una de las habitaciones con los ambientes
acordes, haciendo esto con la colocacion de diferentes colores de
luces de acuerdo a las fases del suefio, asi mismo dotando a las

habitaciones de aromas que complementen ese instante de descanso.




» Colocando un ambiente en todas las instalaciones acorde a lo que se
dedica la empresa, reflejado a través de esto que se trata de un lugar
para dedicado a la relajacion.

» Capacitacion de todo el personal para brindar a los clientes el mejor
servicio, haciendo hincapié de que el cliente es elemento mas
importante para la empresa y por tanto el trato hacia ellos debe ser el
mejor, atendiéndolos en cualquier duda que puedan tener.

» Implementacion de los mejores equipos para el servicio adicional que

se ofrecera.

2.2.8.2. Micro — Segmentacion

Una vez establecido la macro segmentacion, es importante entrar en mas

detalle mediante la micro — segmentacion.

Geogréfica: El proyecto sera ejecutado en la ciudad de Guayaquil, dividido
en areas comerciales, es decir aquellas areas donde el numero de empresas
sea considerable; concretamente para el proyecto se establece el centro de

la ciudad (zona bancaria) como primer mercado meta a cubrir.

Demografica: Dirigido para hombres y mujeres sean empresarios,
directivos, maestros, trabajadores sociales, amas de casa, abogados,

dependientes, médicos entre 20 y 45 afos de edad.

Psicolégica: Personas con status medio-alto y alto. Estos deben ser
individuos sofisticados con inclinaciones culturales y un estilo de vida
orientado a cuidar de su imagen y salud. Personas cuyos trabajos les exige

estar expuestos a altos niveles de estrés.
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2.2.9. FUERZAS DE PORTER

Grafico 2.17. Fuerzas de Porter

Elltnlda de
“competidores potenciales -

Sl{i\nlid:ul entre Jds» 4
competidoresexisientes

il i PG

. megociacién de los _
clientes '

Amenaza de productos y |
- servicios sustitutos -

Elaborado por los autores

Al ser un servicio nuevo en el mercado ecuatoriano, la entrada de
competidores se vera afectada por el valor del capital requerido, esto se
debe porque al crear el siestario no solo deberan ofrecer ese servicio, sino
que se veran obligados a implementar servicios adicionales para que el
cliente se sienta atraido, lo cual implica costos adicionales. Ademas de esto
cabe mencionar que la ubicacion que debera tener el proyecto es crucial
para atraer a los potenciales clientes, razéon por a cual se hace dificil la
entrada de posibles competidores, al no contar con disponibilidad de
espacios en sectores comerciales. Otro factor determinante sera el
reconocimiento de la marca que el servicio tendra, ya que al ser los unicos
en explotar este mercado no cubierto, la marca se posicionara en la mente

de los consumidores gracias a la calidad de los servicios otorgados.
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En lo relacionado al poder de negociacion de los proveedores, se puede
decir que no existe un grado elevado de este, ya que los insumos para el
proyecto en general se los puede conseguir tanto en el mercado nacional
como en el mercado extranjero cuando sea necesario; en el caso concreto
de lo que concierne al siestario, los muebles para dicha operacién seran
elaborados exclusivamente por aquel proveedor que se adecue a los
diferentes estandares que se estableceran como precio, calidad, disefo

(especificado por el proyecto).

A simple vista se puede observar que uno de los sustitutos del siestario
seria acudir al hotel mas cercano a descansar por unos minutos, pero la
diferencia radica basicamente en el ambiente y los tratamientos adecuados
para hacer de la siesta un momento de relajacion, grato y renovador de
energias. A mas de los masajes que se reciben después de la siesta.
Considerando a su vez que el precio seria relativamente inferior que pagar el

hospedaje en un hotel.

Se establece para el proyecto un poder de negociacion por parte de los
clientes parcialmente alto, debido a que la existencia de sustitutos como lo
son los hoteles, por tanto estos tendran un poder de negociacion en lo que
corresponde a precio, y en la medida en que estos acepten los precios
exigiran calidad y distincién con respecto a los sustitutos. Se puede
mencionar a su vez que cuando los clientes perciban la calidad de los
servicios brindados, la exclusividad, los beneficios que obtendran, estos

seran precio aceptantes.

Como se ha establecido, el proyecto implementa una idea de negocio de
un mercado no cubierto, por lo cual no habria una rivalidad de competidores
en este sentido. Ahora en lo que corresponde a la otra unidad de negocios, la
pelugueria poseeran muchos competidores, pero estas son especificamente

para cumplir con un requerimiento de comodidad por parte de los clientes al
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momento del descanso. No sélo ofrecer el servicio de siestario, sino también
brindar la comodidad y la facilidad para que el cliente pueda utilizar al

maximo el tiempo que tenga disponible.

2.2.10. MARKETING MIX:5P'S
2.2.10.1. Producto

El servicio que ofrece la marca Siestario es el brindar a los clientes un
lugar donde se podran relajar tomando una siesta por tiempos maximos a
una hora, lapso adecuado para que los usuarios puedan recuperar energias
y continuar con el agitado dia de trabajo. El objetivo es brindar a los clientes
ese instante de paz que necesitan en determinado momento del dia, alejarse
por unos minutos de un dia complicado y estresado; el cual no sélo esta
enfocado en |la idea del siestario, sino en brindar una gama de servicios a los
cuales el cliente pueda acceder, optimizando al maximo el corto tiempo del
que disponen los mismos. Es por esto que la cartera de negocios incluye a
mas del siestario un salén de belleza, el cual estara dotado de las materiales

y personal idoneos para la satisfaccion del cliente.

Las instalaciones deberan tener una buena distribucion, asi como también
luz, que permita ver con claridad el interior del mismo. Las personas que
transitan por el lugar veran que se trata de un sitio dedicado a la relajacion.
Esto favorece mucho a las acciones promocionales a realizar. La imagen de
la empresa, debera estar acompanada por una buena atencion a todos los
clientes que ingresan al mismo, la recepcién es el detonante de que se

regrese o de las deserciones de los clientes.
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2.2.10.2. Precio

Para la determinacion del precio se tomaran en cuenta los promedios
obtenidos en la investigacion de mercados y de acuerdo a los costos
estimados para la determinacion de los mismos. Esto en cuanto a los precios
para el siestario, con respecto a la pelugueria se tomaran los precios de la

competencia como referencia.

2.2.10.3. Plaza o Distribucion

La empresa estara ubicada en el centro de la ciudad, especificamente en el
Boulevard 9 de octubre, en donde se brindaran todos los servicios ya
establecidos. En los alrededores se realizara publicidad a través de la
imagen de las instalaciones, la cual reflejara que se trata de un centro
especial dedicado a la relajacion. Se promocionara la empresa hacia las
personas que transitan mediante la colocacion de gigantografias que
contengan el nombre y slogan de la misma. Ademas que se colocaran
regularmente personal con el uniforme en perfecta condiciones repartiendo
afiches promocionales, realizando este de la mejor forma, capaz de

demostrar una excelente imagen de la empresa.

2.2.10.4. Promocion

Se empezara con una comunicacion que logre atraer a los potenciales
clientes, dando a conocer que este sera el primer siestario en la ciudad,
mostrando la diferente gama de servicios dedicados a la relajacion, cuidado

de la imagen y la salud.

El nombre de la empresa como tal sera “Siestario”, el cual sera

promocionado bajo el siguiente logo:



Grifico 2.18. Logo de la empresa

Elaborado por los autores

Las almohadas simbolizan la razén de ser de la empresa, es decir el
brindar el servicio de siestario, utilizando el color blanco, ya que este refleja
pureza, optimismo, brinda una sensacion de limpieza y claridad. Se escogio
el color de letras turquesa para Slestario, debido a que es un color
envolvente, refrescante y tranquilizante. El slogan “Take a Nap” se lo coloca
en inglés, ya que como se ha mencionado con anterioridad, el proyecto va
dirigido para profesionales, personas con estatus medio y alto, y se escogio
el color negro, mostrando asi la elegancia que destaca a la empresa. El texto
del slogan esta asociado a influenciar a las personas a la siesta.

El formato del logo sera general para el resto de unidades de negocios; el

siguiente sera la imagen para el Spa:

Para la Peluqueria se tiene la siguiente imagen:
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Grifico 2.19. Logo de la pelugueria

. Coidonde) de T smargen

Elaborado por los autores

Con relacion al slogan, este refleja a los usuarios que la empresa a mas
ayudar a controlar los niveles de estrés, también se preocupa por el aspecto

fisico de los clientes.

Ahora, la publicidad estara enfocada inicialmente en dar a conocer a las
personas los beneficios de tomar una siesta, como esto mejora la
productividad en el trabajo, la manera en que influye esto para recobrar
energias y continuar con un pesado dia. Familiarizando a las personas con el
término “Siestario”.

La mayoria de las publicidades se la realizara para el target ya
establecido; personas con ftrabajos estresantes, con un estilo de vida
acelerado, aunque no se descarta de ser atractivos por otras persona que
gustan de asistir a una peluqueria en busca de alejarse por unos instantes de
la rutina, del ruido de la ciudad, logrando esto en un lugar ubicado en el

centro de la ciudad.

Bajo el lema: “Take a Nap” se promocionara el “Siestario” como un lugar
donde las personas se daran un tiempo, encontrandose diariamente a si

mismo.

En los diferentes medios en los que se vaya a realizar la publicidad se
cuidara que sean acorde a lo que se dedica la empresa, mostrando un clima

de paz, y relajacion constante, destacando que el propésito de la empresa es
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brindar a los clientes un momento Unico dedicado a si mismos, a complacer

algo que se esta convirtiendo en una necesidad: Liberarse del estrés diario.

Para la promocion del servicio se tienen tres etapas: generacion de

expectativa, lanzamiento y promocion para el mantenimiento del negocio:
Generacion de expectativa:

En la cual se creara un ambiente de expectativa e informacion en los
diferentes medios, tres semanas previas a la inauguracion. Se realizara la
publicidad a través de radio nacional anunciando la llegada de un negocio

innovador que hara del descanso un momento placentero.

Alrededor del sector se informara a las personas que trabajan en las
diferentes empresas acerca de los beneficios de la siesta bajo el concepto
“Take a nap”, haciendo conocer que el simple hecho de tomar una siesta por
unos minutos es muy importante, ayudando a recobrar energias, liberando
los niveles de estrés, previniendo a su vez posibles enfermedades que causa
la denominada enfermedad del siglo XXI: El Estrés. Para esto se hara uso de
afiches colocando toda la informacidén relevante, repartiendo las mismas

tanto al target mencionado como a la ciudadania en general.
Etapa de lanzamiento:

Esta etapa se la realizara una semana antes de la inauguracion del
negocio, informando al target y a la ciudadania la propuesta basica del

proyecto.

Se realizara a través de radio nacional en horarios a partir de la 6 de la
tarde, se utilizaran sitios web como Facebook y Twiter para promocionar la
apertura de “Siestario” mostrando los diferentes servicios que se ofrecen,
destacando la idea principal del siestario. Asi mismo se continuara con la

entrega de afiches promocionando esta vez lo que concierne al negocio.
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Para la inauguracién de las instalaciones se propone obsequiar a
empresarios y personas importantes sesiones completas principalmente en

el siestario.
Etapa de promocion para mantener el negocio:

Aqui se trata de mantener el posicionamiento de la marca en el mercado,
con lo cual se realizaran campanas regulares a traves de medios de
comunicacion, exclusivamente en la radio, mostrando siempre una imagen
que refleje la calidad de los servicios ofrecidos en la empresa. Ademas se

seguira con la publicidad a traves de las redes sociales.

Una de las estrategias que se realizaran, sera la implementacion de
membresias tanto mensuales como anuales, otorgando a los clientes
descuentos especiales en comparacion a optar por el pago de los servicios

individualmente. Con esto se logra una fidelizacién del cliente hacia la marca.

2.2.10.5. Personas

No se pueden alcanzar los objetivos sino se tienen definidos quienes
seran las personas que colaboraran para el logro de los mismos, para que se
logre rentabilidad, por este motivo es importante seleccionar
minuciosamente, capacitar en todo lo necesario al personal que se adhiera a
la propuesta, respeten las normas implementadas por la institucion y logren

captar la pertenencia con la empresa; sentirse para de ella.

Es asi como empezando desde la cabecera del organigrama, el gerente
debera asistir primero a la empresa para efectuar la apertura, de igual forma
al termino de cada dia debe ser el ultimo en salir, debido a que este es el

responsable y representa la imagen absoluta del negocio.

De igual forma el resto del personal representa la imagen que el cliente

percibe del servicio brindado; estos deben llevar todos los dias el uniforme
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de la empresa limpio y planchado, utilizando un calzado acorde al uniforme
de trabajo; especificamente, las mujeres deben estar peinadas vy
maquilladas; los hombres afeitados y perfectamente alineados. El personal
que interactua directamente con el cliente debera conocerlos y detectar las

necesidades que estos posean respecto a otros productos y servicios.

El personal no debera dialogar con otros companeros mientras se atiende
al cliente, ya que no se sabe si al cliente le interesa o le gusta el dialogo. No
se desatendera al cliente ni un instante, bajo ninguna circunstancia; todos los
empleados deberan estar atentos a las necesidades de los clientes desde la
recepcion del mismo, hasta su despedida, siendo esta una forma profesional

de asegurarse que el cliente regrese.

Se recibira al cliente en forma cordial, éste sera inmediatamente atendido
por algun trabajador, brindandole una cordial bienvenida a la empresa, sea
este cliente ocasional o permanente. En general la recepcionista sera quien
se encargue de realizar esta labor, conservando siempre una buena postura
y actitud de servicio, presentando un equilibrio entre educaciéon y buena
presencia. Se requiere que la recepcionista sea muy cuidadosa con el trato
hacia los clientes, ya que esta sera la primera impresion que los clientes se
lleven del servicio ofrecido; asi mismo el resto del personal debera tener un

trato cordial hacia el cliente.

Durante los diferentes tratamientos o servicios que el cliente haga uso, el
profesional encargado debera explicar el funcionamiento y los pasos seguir

para brindar una mayor informacion y entendimiento al cliente.

Se deben cuidar las medidas antes expuestas para crear una satisfaccion
en los usuarios, ya que la empresa depende del cliente, por lo tanto
indiferentemente de la persona, se debe tratar a cada uno como la persona

mas importante. Con esto se logra una publicidad a nivel de los clientes, ya



que estos recomendaran al negocio no solo por los servicios ofrecidos, sino

por la excelente atencion al cliente.

2.3. ESTUDIO TECNICO
2.3.1. INGENIERIA BASICA

Descripcion del servicio y procesos

Como se ha venido mencionando, el proyecto consiste en la
implementaciéon de un siestario en el centro de la ciudad de Guayaquil,
destinado para aquellas personas cuyos trabajos o vida cotidiana los haga
estar expuestos a altos niveles de estrés, por lo que necesitan un lugar para

relajarse y alejarse por unos minutos de la rutina.

El cliente sera atendido por una recepcionista para seleccionar la
habitacion que desea, inmediatamente sera llevado por un asistente de
siestario a la habitacidon correspondiente donde el cliente sera colocado en la
cama cobijado por una calida manta, se le colocaran audifonos con sonidos
relajantes y un antifaz para dormir; el asistente regulara la temperatura
adecuada, colocara el aroma que haya elegido el cliente y regulara el tiempo
de la siesta por un lapso no mayor a una hora. Tras la siesta, el cliente puede
tomar un breve masaje con un costo adicional, o en el caso de las

habitaciones lujosas, este costo ya viene incluido en el precio.

Adicionalmente del siestario, se ofrecera otro servicio como el de
Peluqueria, para lo cual se debera contar con la estructura adecuada para

condicionar dicha unidad.
El precio de venta de los servicios se los puede encontrar en el Anexo 11
Localizaciéon

Para el proyecto, la localizaciéon se la ha establecido de acuerdo a la

cercania a las empresas, para que los potenciales clientes no tengan que
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recorrer grandes distancias para acceder a los servicios, es por ello que se
encontro el lugar apropiado para colocar el negocio, siendo este en el centro
de la ciudad, donde se encuentra la poblacion objetivo; especificamente en
las calles 9 de Octubre y Pichincha. Un edificio de 7 pisos, de los se

procedera a realizar el alquiler de 2 pisos.
Tamano y obras necesarias

El edificio necesita ser adecuado para cumplir con un excelente servicio.
Dentro de este se debe cambiar la ceramica, pintar tanto la parte de afuera
como adentro del mismo para reflejar una buena imagen, se deben adecuar
los banos los lugares apropiados, colocar la iluminacion necesaria. El edificio
solo cuenta con escaleras que conducen a todos los pisos, pero se
procedera a construir escaleras para uso exclusivo de los clientes. Todos
estos gastos en obras fisicas se encuentran en capitulo Il con sus

respectivos costos.

En el primer piso estaran ubicadas las habitaciones normales para el
siestario, la estructura permite la construccion de 2 habitaciones con medidas
de 2,5m x 3m. Se acondicionaran una sala grande donde los clientes puedan
sentarse a leer un libro, trabajar en su computadora, etc. Estaran ubicadas 4
habitaciones lujosas (3m x 4m), que estaran decoradas y adecuadas
especialmente para brindar un optimo servicio acorde a las exigencias de los
clientes. Habra tambien 3 habitaciones con ambiente natural (3m x 2,5m),
cuyo piso estara decorado con cesped artificial y varias decoraciones que

favorezcan a simular ese ambiente natural.
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Grifico 2.20. Plano del primer piso \ T

Primer Piso  p-ESF

@ Escaleras

Elaborado por los autores

Finalmente en el cuarto piso se ubicara la peluqueria con todos los
equipos necesarios para ofrecer servicios de calidad. También se ubicaran

las oficinas administrativas.
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Grifico 2.21. Plano del segundo piso

Elaborado por los autores

2.3.2. NECESIDADES DE ACTIVOS (TERRENO, LOCAL,
VEHICULOS, MAQUINAS, ETC)

Para cada una de las unidades se necesitan de activos especificos que
estén acorde al tipo se servicio que se va a ofrecer para esto a continuacion

se especifican los activos fijos requeridos.

Los activos que poseera cada habitacién deben ser de excelente calidad
para garantizar un suefio reparador para el cliente y satisfacer sus exigencias

al momento de contratar el servicio.
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Cuadro 2.6. Activos de Siestario

EQUIPAMIENTO DE SIESTARIO
Habitaciones normales
Muebles y Equipos
2 Camas ergondmica con colchén
2 Decoracion x hab.
2 Adecuacion de Temperatura: A/C
2 Muebles: sillas, mesa de noche ¢/hab
2 Puertas corredizas
Implementos
2 Sabanas, cobertores
2 Almohadas
Habitaciones lujosas
Muebles y Equipos
3 Camas ergondmica con colchon
4 Decoracién x hab.
4 A/C x hab.
4 Muebles: sillas, mesa de noche ¢/hab
4 Puertas
Implementos
4 Almohadas
4 Sabanas, cobertores
Habitaciones con ambiente Natural
Muebles y Equipos
3 Camas ergondmica con colchén
3 Muebles: sillas, mesa de noche ¢/hab
3 Adecuacion de Temperatura: A/C
1 Plantas artificiales, decoracién
Implementos
3 Sabanas, cobertores
3 Almohadas
3 Cortinas especiales

Elaborado por los autores

Para que la peluqueria pueda funcionar se necesita tanto de muebles

como de equipos, estos deberan ser inoxidables segun corresponda, de
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larga duracion y excelente calidad para poder ofrecer lo mejor a la potencial

clientela.

Cuadro 2.7. Activos de Gabinete

Recepcidn

Tocador ¢/u

Silla de corte c/u
Carro de accesorios
Banca de espera:
Lavabo:

Mesa Manicure
Silla Manicure
Banco Manicure
Mesa auxiliar:
Banco Pedicure
Piecera

Sterilizer

Lampara para mesa de manicure
Expositor General

Maquina de Corte Network, cable

Maquina Nariz Orejas

Juego de 4 recalces para moto

Plancha CP3 Nano Turmalina

Secador Mano 3000 Negro

Boquilla Universal

Tenacilla Curlissima, Ceramica 25 mm

Peinador Nylon 140 x 135 cm

Display Herramientas Peluqueria

Alicate ufias

Cepillo para Talco

Grapas Separadoras Negras 12 unidades

Navajas desechables SPLIT 100 unidades

Gorros mechas Froskit BASIC oL
Elaborado por los autores o

[y
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Los activos necesarios para las oficinas administrativas fﬁj:gepartamento

\,;.;~

de limpieza son los siguientes:
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Cuadro 2.8. Activos para oficinas

Muebles y enseres
5 Juego de muebles de 7 piezas ]

Equipo de computacién
4 Equipos de computacion: Laptop HP G42-380LA ]

EQUIPOS DE LIMPIEZA
2 Aspiradoras
Escobas grandes
2 Lavadoras

Elaborado por los autores

2.3.3. NECESIDADES DE RRHH

Debido a que se desea ofrecer un servicio de calidad es necesario
contratar a profesionales en cada una de las areas que vayan a prestar un
servicio, con lo cual se garantiza la satisfaccion de los clientes.
Anteriormente se menciond las personas necesarias que colaboraran para
lograr el éxito empresarial; en el Anexo 8 se encuentra el perfil que debera

tener el personal idoneo.
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CAPITULO Il

3.1. ANALISIS FINANCIERO

En el presente capitulo se analizara la viabilidad del proyecto a traves del
correspondiente estudio financiero, para lo cual se implementaran diferentes
instrumentos financieros con la finalidad de establecer lo anteriormente

mencionado.
3.1.1. INVERSION INICIAL

La inversion inicial del presente proyecto esta compuesta de tres
elementos a saber: Inversion en activos fijos, Gastos de constitucion y
Capital de Trabajo. En lo correspondiente a activos fijos, se presenta el

cuadro 3.1 con su respectiva clasificacion:



Cuadro 3.1 Activos fijos Ly N

ACTIVOS FUOS \\ 2
ACTIVO VALOR et/
Muebles Gabinete S 6.032,71 ' ‘;&‘?—Cﬂ-
Equipo Gabinete S B 136391 )
Muebles y equipos siestario | $ 13.959,00
Muebles y enseres oficinas | S 2.000,00
Equipo de limpieza S 1.710,00
Equipo de computacion S 3.920,00
Implementos siestario S 1.151,35
TOTAL S 30.136,98

Elaborado por los autores

En el capitulo anterior se expusieron las necesidades de activos,
especificando el tipo de equipos o muebles adecuados; en el Anexo 9 se

encuentra el detalle de estos activos con sus respectivos valores monetarios.

Para la puesta en marcha del proyecto se requieren de diferentes gastos
juridicos, permisos, y readecuaciones de la infraestructura, los mismos que
fueron colocados como gastos de constitucion. Las obras de readecuacion
que necesitan las instalaciones para el funcionamiento del negocio se

detallan en el siguiente cuadro:
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Cuadro 3.2 Obras de readecuacion y decoracion de las instalaciones

OBRAS DE READECUACION Y DECORACION DE LAS INSTALACIONES

Descripcién Unidad Cantideddebra | "™°° || precioTotal
Unitario

Colocacidén de mamparas x m’ hab. Normales m’ 15 S 72,00|$ 1.080,00
lluminacién habitaciones UND 1 S 7.400,00( 8 7.400,00
Colocacion de césped artificial x m’ m2 22,5 5 29,45 | S 662,63
Colocacién de mamparas x m’ hab. Amb. Natural m2 22,5 S 52,008 1.170,00
Tumbado de yeso area hab. Natural m2 22,5 r$. 1960 5 441,00
Pintura GAL a5 S 24.80|5 2.108,00
Piezas sanitarias Juego 12 S 420,00 | S 5.040,00
Decoracién und 1 S 3.200,00| 5 3.200,00
Ceramica m2 578 S 16,00 S 9.248,00
Obras generales und 1 $ 4575000 S  45.750,00

Total Gasto en Infraestructura| $§  76.099,63

Elaborado por los autores

Se incurrieron en otros gastos asociados a este rubro, tal es el caso de la

publicidad de lanzamiento, la cual sera detallada en el cuadro 3.13. de

gastos de publicidad. A continuacion se detallan los elementos que

constituyen los gastos de constitucion para el proyecto:

Cuadro 3.3 Gastos de constitucion

GASTOS DE CONSTITUCION
Descripcion Valor
|Registro Mercantil S 290,00
Patente B S 2,00
Extintor (20 Lb) S 30,00
'Ministerio de Salud 1S 30,00
Cuerpo de Bomberos S 15,00
Tasa Municipio S 12,00
Acta de Inspeccion ) 20,00
Tasade Habilitacion | 5 30,00
Gasto en Infraestructura s 76.099,63
Subtotal $  76.528,63
gastos publicidad lanzamiento S 12.440,00
TOTAL GASTOS PREOPERATIVOS | $ 88.968,63

Elaborado por los autores
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Las inversiones correspondientes a capital de trabajo corresponden a
aquellos recursos necesarios para cubrir los desfases de efectivo que la
empresa pueda tener hasta que esta sea capaz de generar el efectivo
suficiente para cubrir sus costos y gastos en que debe incurrir para ejercer su
actividad economica. Para la determinacion de este valor se utilizoé el método
de Déficit Acumulado Maximo, con el que se pudo determinar un valor de
capital de trabajo igual a $ 103,751.06, el mismo que corresponde a todos los
costos y gastos en que incurriran durante el primer mes asumiendo que a lo
largo del mismo no se obtendran ingresos debido a que durante este se
realizaran las publicidades de lanzamiento del servicio e informacion entre la
poblacion objetivo y publico en general acerca de los servicios que se

ofreceran.

El respectivo calculo del valor correspondiente al capital de trabajo se

encuentra en el Anexo 10.

En resumen se establece el siguiente cuadro con la inversion necesaria

para el proyecto:

Cuadro 3.4 Inversion inicial

INVERSION INICIAL
Activos Fijos S 30.136,98
Gastos de Constitucion |$ 88.968,63
Capital de Trabajo 'S 18.794,46
Total $ 137.900,06

Elaborado por los autores

3.1.2. FINANCIAMIENTO

El financiamiento para la inversion inicial sera un 70% via deuda con

préstamo a la Corporacion Financiera Nacional (CFN)' y el 30% restantes

5 3 o i : 4 el 2 sz
" La Corporacion Financiera Nacional es una institucion financiera publica del Ecuador encargada de
otorgar préstamos financieros y no financieros para servir a los sectores productivos del pais.
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capital propio, se escogio ese nivel de endeudamiento debido a que la CFN
otorga el 70% de financiamiento para proyectos nuevos. En este caso el
riesgo sera compartido entre el inversionista y la institucion financiera que
otorgue el préstamo. Adicionalmente también se expondra un flujo de caja en
el cual el riesgo total sera asumido por el inversionista. Para el caso de
endeudamiento, la tasa referencial es del 10,50% anual. A continuacion se

presenta la tabla de amortizacion para la deuda:

Cuadro 3.5 Tabla de Amortizacion

Deuda $  96.530,04
Capital $  41.370,02
Tasa 10,50%
[eriodo|  pago | interes [ Amortizacion | sado |
B $  96.530,04
1 $ 29.44166| S 10.13565| S 19.306,01| S 77.224,03
L 2 |8 2741453| 5 8.108,52| S 19.306,01| $ 57.918,02
3 $ 2538740 S  6.081,39|$ 19.30601| $ 38.612,02
4 $ 23360275 4.054,26| $  19.306,01| $  19.306,01
5 $ 2133314 $ 2.027,13| $  19.306,01| $ -

Elaborado por los autores

3.1.3. INGRESOS

3.1.3.1. Determinacion del Precio

Para determinar el precio de los servicios que se ofreceran se
consideraron todos los costos que se van a incurrir asignando el
correspondiente margen de ganancia a cada uno de los servicios que se
ofreceran. Concretamente para el siestario se establecieron los precios
acorde a los costos y al margen de ganancia, para lo que corresponde a la
pelugueria se tomaron como referencia los precios de la competencia, ya

que este al contrario del siestario, si cuenta con competidores directos.
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Como se puede observar en el cuadro 3.6. la determinacion del precio,
considerando para el establecimiento del margen de ganancia en cada
habitacion, los datos obtenidos de la encuesta, es decir tomando como
referencia los precios promedios a que estarian dispuestos a pagar los

clientes potenciales por el servicio de siestario.

Cuadro 3.6 Determinacion del precio

Habitaciones Habitaciones Habitaciones
Normales Lujosas Naturales
Gastos Sueldos directos 1,38 1,38 1,38
Gastos sueldos indirectos 1,24 1,24 1,24
| Masaje express - 2,50
Antifaz 1,50 2,20 1,90
Aromatizacion 0,45 0,80 0,65
Prorrateo luz eléctrica 0,23 0,38 0,23
Prorrateo otros serv. Basicos | 0,60 0,60 0,60
Arriendo 1,19 23y | L
Publicidad 0,71 0,84 0,78
Depreciacion Implementos 0,23 0,80 0,57
Depreciaciéon muebles y equipos 0,31 0,75 0,48
Gasto Adecuaciones 1,07 2,14 1,60
| P. minimo 8,90 15,99 11,20
Total 8,90 15,99 11,20
(+)% Utilidad 6,67 8,60 6,84
(=) Precio Neto 15,57 24,59 18,03
(+) 10% de servicios 1,56 2,46 1,80
(+) 12% IVA 1,87 2,95 2,16
(=) PVP. 19,00 30,00 22,00

Elaborado por los autores

Los precios de los demas servicios que se ofreceran se encuentran en el

Anexo 11.
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3.1.3.2. Ingresos por Venta

En el capitulo anterior se establecié la demanda a partir de la poblacion
establecida y mediante el resultado de las encuestas, las cuales arrojaron un

porcentaje de aceptacion del 72%.

Cuadrado 3.7 Precios ponderados

Cant Anual | Precio Ponderado| Precio x Cant

Siestario | 10608 2224 | 23594653
Peluqueria|  2200] 2061 | 4535246
TOTAL 281.298,99

Elaborado por los autores

Adicionalmente se determinaron los ingresos semanales por unidad de

servicio, los mismos que se encuentran en el Anexo 11.

Para resumir esta informacion se determinaron precios ponderados de
acuerdo a las cantidades vendidas de cada elemento de la cartera de
negocios, para mayor detalle ver el Anexo 12 con el detalle de los precios,

determinacion de precios ponderados y de costos variables ponderados.

Se ha llegado a establecer que el ritmo de crecimiento de la demanda sera
igual a la tasa de crecimiento poblacional 2,65% segun los datos del ultimo
censo; informaciéon proporcionada por el INEC. Asi mismo el aumento de

precios estara dado por la tasa de inflacion que corresponde al 3,57%.

3.1.4. COSTOS Y GASTOS
3.1.41. Costos Fijos

Los costos fijos de cada unidad de trabajo corresponden a los rubros de
servicios basicos, sueldos directos, publicidad y arriendo; los mismo que

permaneceran constantes por un determinado periodo de tiempo, en este
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caso se asume que dichos costos permaneceran constantes durante el afo

de operaciones, variando de afio a afio debido a la tasa de inflacion.

Cuadro 3.8 Costos fijos de cada servicio

Siestario Peluqueria
Sueldos S 32.613,29 Sueldos S 11.547,75
Publicidad S 20.208,00 Publicidad S 5.052,00
Servicios basicos | $ 16.320,00 Servicios basicos S 4.080,00
Arriendo $ 23.040,00 Arriendo S  5.760,00
Total CF Siestario| $§ 92.181,29 Total CF Peluqueria| $ 26.439,75

Elaborado por los autores

3.1.4.2. Costos Variables

Para la determinacion de los costos variables en lo concerniente al
siestario se llegd a determinar que estos corresponden a los siguientes

costos:

Cuadro 3.9 Costo variable unitario del siestario

Materiales Hab. Hab.

Slestario | - Normales. || ‘Nsturales | "D ujoses
Antifaz 15 190 2,2
Aromatizante 0,45 0,65 0,80
Total CV 2,15 2,70 3,30

Elaborado por los autores

A continuacion se presente el cuadro con los costos variables ponderados

para cada unidad de trabajo.
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Cuadro 3.10 Costos variables ponderados de cada servicio

Cant cv
- Anual ponderado cvT
Siestario 10608 $ 2,60 | $27.592,66
Peluqueria | 2200f $ 572 | $ 1257500
Total | $ 40.167,66

Elaborado por los autores

El detalle de los costos variables de cada servicio se los puede encontrar

en el Anexo 13.

3.1.4.3. Punto de Equilibrio Contable

Cuando se determinan los costos fijos y los costos variables se puede
proceder a obtener un punto de equilibrio contable, en cual indicara la
cantidad minima de unidades que se deben producir para cubrir tanto los

costos fijos como los costos variables.

Cuadro 3.11 Costo variables totales de cada servicio

PUNTO DE EQUILIBRIO | CANTIDADES SEMANALES | CANTIDADES ANUALES
Siestario 74 | 3692
| Peluqueria 25 1245

Elaborado por los autores

Comparando con las cantidades proyectadas que se van a vender, estas
superan al punto de equilibrio, con lo cual se pueden cubrir los costos en que
se incurren para brindar los servicios. En el Anexo 14 se pueden encontrar
las cantidades minimas de produccion para cada unidad de producto

obtenidas a través del punto de equilibrio contable.
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3.1.4.4. Sueldos y Salarios

Aquellos gastos pertenecientes a este rubro fueron considerados para la
determinacion de los costos fijos, es decir aquellos sueldos que tienen que
ver directamente con la prestacion del servicio al cliente. Los sueldos
administrativos no fueron tomados para la determinacion de mencionados
costos. A continuacion se presenta el resumen de los sueldos anuales
pagados a los diferentes trabajadores de la empresa, para ver con mas
detalle el sueldo anual de estos ver el Anexo 15, en donde se encuentra el

sueldo mensual con sus respectivos impuestos y prestaciones hacia los

empleados.
Cuadrado 3.12 Sueldos y salarios
Cm:iedad Gastoen | Décimo | Décimo |IESS Aporte SECAP IECE
Cargo p—— Salario Cuarto Tercer | Patronal 0,5% 0,5% Vacaciones Anual
3 Mensual Sueldo Sueldo 11,15%

Gerente 1 S 790,000S 790,00(5 264,005 88098 395(S 395(S8 3292|S 11718,
Financiero contable 1 S 6500006 650,00|5 264005 7248|S 3,25|5 3,25|6 27,08|5 9.688,7¢
Recepcionista 2 S 410,00| S 41000|S 264,005 45721 2,05|$ 205|S 17,08|S 124177
Asistente de siestario 4 S 330005 33000(S 26400(S5S 3680(S 1,65/S5 165(S 13,75|S 20.1955¢€
Masajistas Profesionale 2 S 35000|$ 35000(S 264006 3903|S 1,75|$ 1,75|S 14,58|S 10.677,7:
Estilistas 2 S 380005 380,00|5 264,005 4237(S 19|$ 19/|S 1583|S 11.547,7¢
Guardias 2 $ 350,000$ 35000[$ 26400|S 3903|S 1,75|S 1,75|S 14,58|$ 10.677,7
Auxiliar de Limpieza 2 § 290,00($ 290,00|S 264,00|5 32,34($ 145|S 145|S 12,08|$ 8.937,81

Total Sueldos|$ 95.861,8¢

Elaborado por los autores
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3.1.4.5. Gastos de Publicidad

Se incurre en este gasto a fin de dar a conocer a los clientes potenciales y

a la ciudadania en general la insercion de un nuevo concepto en metodos de

relajacion. Como se citd en el capitulo anterior, se recurrira a realizar una

campana publicitaria informativa antes de la puesta en marcha del proyecto

para familiarizar a las personas con la palabra siestario y los beneficios de

tomar una siesta, estos gastos concebidos como publicidad de pre apertura

fueron colocados como gastos de constitucion. Ademas se realizaran

continuas publicidades en los medios de comunicacién promocionando a la

empresa una vez dentro del mercado. En el cuadro No. se puede observar

con detalle lo concerniente a este gasto:

Cuadro 3.13 Gasto de publicidad

PUBLICIDAD
Descripcién Detalle Costo Pre Apertura Costo Anual

Diserio de Imagen Corporativa |Disefio de logo, Mend, letreros, banne| S 2.500,00 (S 2.500,00 -
Charlas informativas Se realizaran en las empresas S 1300,00|$ 1.300,00 -
Medios Escritos 1mes $ 1500,00/$ 4.500,00|$ 18.000,00
Radio 3 veces por dia (por 4 semanas) S 200,00 | S 600,00 | S 2.400,00
Spot publicitario 3min S 800,005 800,00 | -
Publicidad en Internet 1000 Clicks S 300,00 | § 900,00 | $ 1.200,00
Pag Web Creacion, Mantenimiento anual S 1.000,00|5S 300,00
Volantes 5 paguete (1000 unid) S 280,00|S% 840,005 3.360,00

TOT $ 12.440,00| S 25.260,00

Elaborado por los autores

3.1.46. GASTOS VARIOS

Para resumir el resto de gastos se elaboro un cuadro en donde se pueden

apreciar los diferentes gastos que debe incurrir la empresa para el buen

funcionamiento de la misma.
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Cuadro 3.14 Gasto varios

Gastos
Descripcion Valor
| Suministros de limpieza | $ 65,00
Suministros de oficina 5 58,00
Servicios Basicos S 1.700,00
Internet S 84,00
TOTAL por cada mes S 1.907,00
TOTAL ANUAL S 22.884,00
GASTO DE ARRIENDO
Detalle N VALOR MESES|  ANUAL
2 Pisos en Edificio- Pichinchay9de Oct| $ 2.400,0g L 12 SJ__ZB.SOO,OO_

Elaborado por los autores

3.1.47. DEPRECIACION Y AMORTIZACION

Para la evaluacion del proyecto se procedié a considerar la depreciacion
de muebles y equipos con un periodo de vida util de 10 aros, el equipo de
computacion con 3 anos; a diferencia de los implementos de siestario y de
cocina que se estima una vida util de 2 y 3 afos respectivamente, esto de
acuerdo a la experiencia de diferentes expertos que estimaron lo

anteriormente mencionado.

Los gastos de constitucion asi mismo son objeto de amortizacion, en este
caso se determind que la amortizacion se la realizara para los afios de vida
del proyecto evaluado. Para mayor detalle de lo correspondiente a

depreciacion y amortizacion ver en el Anexo 16.

Se estima que activos como implementos de siestario y equipo de
gabinete es muy dificil su venta una vez utilizados, por lo cual para el afo

cinco en donde se procede a la venta de los activos estos poseen un valor de
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desecho contable, pero para el proyecto se omitira ese valor anulando una

posible venta de los mismos.

3.1.5. ESTADO DE RESULTADOS

El estado de resultados es un Estado Financiero donde se figuran los
ingresos y los gastos de un periodo especifico, los cuales se registran en la
cuenta Utilidad Retenida del Balance General. Mide el desempero durante

un periodo de tiempo, que ser un mes, un bimestre, un trimestre o mas.

En el cuadro 3.15 se presenta el estado de resultados para el proyecto:



Cuadro 3.15 Estado de resultados

1 2 3 4 5
NG RESUS
(+) Ingresos por Ventas 281.298,99 299.061,91 317.946,49 338.023,56 359.368,41
(+) Ingresos por Ventas Siestario 235.946,53 250.845,63 266.685,54 283.525,68 301.429,20
(+) Ingresos por Ventas Peluqueria 45.352,46 48.216,29 51.260,96 54.497,88 57.939,21
181.845,98 190.073,16 198.703,62 207.758,69 217.260,87
Costos Variables 63.224,95 67.217,36 71.461,87 75.974,40 80.771,89
(-) Materiales 40.167,66 42.704,09 45.400,68 48.267,55 51.315,46
(-) Comisiones por venta 10% servicios 23.057,29 24.513,27 26.061,19 27.706,85 29.456,43
Costos Fijos 118.621,03 122.855,80 127.241,76 131.784,29 136.488,99
iCﬂltos Fijos Siestario 92.181,29 95.472,16 98.880,51 102.410,55 106.066,61
Costos Fijos Peluqueria 26.439,75 27.383,65 28.361,24 29.373,74 30.422,38
(=) Utilidad Bruta 99.453,01 108.988,75 119.242,87 130.264,87 142.107,54
GASTOS
(-) Gastos Operacionales 65.689,72 67.242,93 68.851,58 70.517,66 r2a8n
Gastos de Sueldos y Salarios 41.023,09 42.487,62 44.004,43 45.575,38 47.202,42
Suministros de limpieza 780,00 807,85 836,69 866,56 897,49
Suministros de oficina 696,00 720,85 746,58 773,23 800,84
Internet 1.008,00 1.043,99 1.081,26 1.119,86 1.159,84
Depreciacion 4.388,90 4.388,90 4.388,90 4.388,90 4.388,90
Amortizacién Gastos de Constitucion 17.793,73 17.793,73 17.793,73 17.793,73 17.793,73
(-) Gastos No Operacionales 10.134,55 8.107,64 6.080,73 4.053,82 2.026,91
Gastos de Financieros (interéses pré 10.134,55 8.107,64 6.080,73 4.053,82 2.026,91
Utilidad Antes de B.QQ'M 33.638,19 ﬂ.ﬂﬁﬁ 55.693,39 67.837,41
(-) 15% Participacidn Trabajadores 3.544,31 5.045,73 6.646,58 8.354,01 10.175,61
Utilidad Antes de Impuestos 20.084,43 28.592,46 37.663,98 47.339,38 57.661,80
(-) 25% Impuesto a la Renta 5.021,11 7.148,11 9.415,99 11.834,85 14.415,45

Elaborado por los autores
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Mediante el estado de resultados se puede apreciar que el siestario es
aquel que genera los mayores ingresos en la empresa, correspondiéndole el
83,88% del total de los ingresos, seguido por la peluqueria con un 16,12%.
Asi se puede determinar que la Utilidad Neta representa el 10,42% de los
ingresos por ventas totales, porcentaje que conlleva a decir que no es muy
significativo, pero asi mismo cabe mencionar que este porcentaje tiende al
alza conforme el servicio va adquiriendo su reputacion en el mercado, es de
esta manera como en el estado de resultado se espera que para el afio 4,
esta representatividad ascienda a un 15,18%, terminando en el afio 5 con un
16,59%.

También se puede observar que la mayor parte de los egresos viene dada
por costos relacionados directamente con la generacion del servicio
representando los costos totales el 56,7% de los ingresos por venta. Sin
tomar en consideraciéon los costos por comisiones; los costos fijos son mas
elevados que los variables, esto es debido a la necesidad de poseer un
considerable numero de personal en las instalaciones para brindar un buen

servicio.

Ahora para tener una mayor perspectiva de la magnitud de cada unidad de
negocios se presenta el siguiente cuadro:

Cuadro 3.16 Utilidad bruta de cada servicio

Cant Anual ovT Comisiones CF cT Ingresos | Utilidad Bruta
Siestario 46.005 | 27.592,66 | 19.339,88 | 92.181,29 |139.113,82|235.946,53| 96.832,71
Peluqueria| 10.244 | 12.575,00 | 3.717,41 | 26.439,75 | 42.732,16 | 45.352,46 2.620,30
Total | 521.636,83 | 23.057,29 |118.621,03 | 181.845,98 | 281.298,99| 99.453,01

Elaborado por los autores
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3.1.6. BALANCE GENERAL

Adicionalmente se ha elaborado un balance general el mismo que se

encuentra en el Anexo 17.

3.1.7. TASA DE DESCUENTO (TMAR)

La TMAR es la tasa minima atractiva de retorno, la cual es comparada con
la TIR'® para emitir criterios acerca de la viabilidad de un proyecto; el método
utilizado para este proyecto es el modelo CAPM (Capital Asset Pricing
Model) modelo de valoracion de los activos de capital, cuya formula es la

siguiente:

re = rfysa + BOm —rfysa) + rfecu

Donde:
rfusa: Riesgo fijo o riesgo de los bonos de USA™.
fB: riesgo apalancado del activo'®,
(rm — rf): prima por riesgo del mercado'®.
rfecy: Riesgo fijo o riesgo pais (Ecuador)®.
re = 2,12% + 3,44(5,67%) + 7,42%
re = 29,03%

Cabe mencionar que para la obtencion del B de la empresa se realizé un
promedio ponderado de aquellos betas de industrias relacionadas a la
cartera de negocios de la empresa; tal como se puede observar en el Anexo
18.

'* Representa la tasa de interés mas alta que un inversionista podria pagar sin perder dinero, si todos los fondos
para el financiamiento de la inversién se tomaran prestados y el préstamo se pagara con las entradas en efectivo de
la inversién a medida que ésta fuera produciendo
'" finance yahoo.com
*® http //pages. stern nyu edu/~adamodar/
" http //pages. stern.nyu.edu/~adamodar (Annual Returns on Stock, T Bonds and T Bills: 1928 —
Current)

http //www.bce fin.ec/resumen_ticker.php?ticker_value=riesgo_pais
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3.1.8. FLUJO DE CAJA

Para la elaboracion del flujo de caja se tomaron los precios libres de
impuestos indirectos (IVA) para resumir el proceso. No se toma en cuenta el
gasto de IVA, ya que este no representa un ingreso ni un gasto como tal, una
empresa solo sirve como intermediaria entre el Estado y la recaudacion de

este, ya que al final quien paga este impuesto es el consumidor final.

Adicionalmente se considero la tasa de inflacidon tanto para el incremento
de precios en los servicios, como de los materiales necesarios para generar

el mismo; el mismo tratamiento se le dio a los demas gastos.

Se considerd para este estudio un horizonte de vida del proyecto de cinco

anos.

En el Anexo 19 se puede observar un flujo de caja donde el inversionista
asume todo el riesgo de la inversion, es decir que no existe endeudamiento,
se puede comparar que la tasa de retorno es menor debido al riesgo implicito
y por tanto tambien se tendra un van menor al obtenido con la combinacion

30% ,70% de capital propio y endeudamiento respectivamente.
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(+) Ingresos por Ventas

COSTOS

Costos Variables

(-) Materiales

(-) Comisiones por venta 10% servicios

Cuadro 3.17 Flujo de caja

67.217
42.704,
24,513,

Costos Fijos Siestario 92.181,29 95.472,
Costos Fijos Peluqueria 26.439,75

(=) Utilidad Bruta

GASTOS

|(-) Gastos Operacionales 65.689,

Gastos de Sueldos y Salarios 41.023,

Suministros de limpieza 780,

Suministros de oficina 696,

Intermet 1.008,

Depredadon 4.388,

Amortizacion Gastos de Constitucion 17.793,

(-) Gastos No Operacionales 10.134,55{
46.@056: Financieros (interéses préstamo mm,ssi
'TOTAL DE GASTOS

Utilidad Antes de Participacion 23.628, 33.638,
(-) 15% Participacién Trabajadores 3.544,31) 5.045,73|
Utilidad Antes de Impuestos 20.084, 28.592,
(-) 25% Impuesto a la Renta 5.021,11) 7.148,11

|(-) Inversién

(+) Préstamo

(-) Pago préstamo

{-) Capital de trabajo
(-) Compra de Activos

+) Valor de desecho

TR
TMAR
Valor Actual Neto (VAN)

UTILIDAD NETA 15.063,32| 21.444, 34
(+) Depreciacion 4388, 8
(+) Amortizaci6n gastos de constitudén 17.793,73

119.105,60
96.519,52

18.779,42

58%
29,03%
$34.385,29

Elaborado por los autores
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3.1.9. TIR

Este indicador de rentabilidad permite comparar con la minima tasa
atractiva de retorno (TMAR). Para el proyecto se obtiene una TIR de 58%,
tasa elevada debido a que se trata de un servicio que oferta principalmente el

factor lujo, ademas de comodidad y exclusividad.

Comparando la TIR con la tasa a la que fue descontado el Flujo de
efectivo se puede observar que la tasa interna de retorno es superior a la
minima tasa requerida, por lo que mediante este indicador el proyecto resulta

viable.

3.1.10. VAN

El Valor Actual Neto (VAN) es otro indicador de rentabilidad que muestra
el valor presente del flujo de efectivo del proyecto. En este caso de analisis,
el flujo de efectivo arroja un VAN de $ 34,385.29, que al ser positivo quiere
decir que la inversion producira ganancias por encima de la rentabilidad

exigida.

3111 PAYBACK

El periodo de recuperacion de la inversion, es el tercer criterio mas usado
para evaluar un proyecto, que tiene por objetivo medir en cuanto tiempo se
recupera la inversion, incluyendo la tasa de retorno exigida. A continuacion

se presenta el cuadro No.
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Cuadro 3.18 Payback

PayBack |

Periodo (afios) |Saldo Inversion |Flujo de Caja | Rentabilidad Exigida | Recuperacién Inversion
1 $137.885,02] $17.942,05 $ 40.025,44 -$22.083,39
2 $159.968,42| $23.171,72 $ 46.435,83 -$23.264,11
3 $183.232,53] $27.206,71 $53.188,97 -$ 25.982,26
4 $209.214,79| $37.231,91 $60.731,13 -$ 23.499,22
5 $232.714,00] $78.062,02 $67.552,51 $10.509,51

Elaborado por los autores

Mediante este criterio se puede observar que la inversion realizada no se
recupera en el horizonte de vida del proyecto dada la rentabilidad exigida,
por lo cual mediante este criterio no se acepta el proyecto. Se debe tener en

consideracion que la tasa exigida es alta.
3392 ANALISIS DE SENSIBILIDAD

Para el andlisis de sensibilidad se han tomado tres variables de referencia:

las cantidades, los precios y los costos fijos.

Cuadro 3.19 Analisis de sensibilidad

Variacién de siestario 6,72% 5,26% 411% 3.21% 2,51% 4,36%

Variacién de peluqueria |  30,04% 23,49% 18,37% 14,36% 11,23% 19,50%

Disminucién en precios de servicios

Variacion de siestario 12,53% 9,08% 6,97% 5,35% 4,11% 7,61%

Variacion de peluqueria 2,80% 2,03% 1,56% 1,20% 0,92% 1,70%

Aumento en costos fijos de servicios

Variacién de siestario 13,54% 10,49% 8,06% 6,16% 4,68% 8,58%

Variacion de peluqueria 35,31% 29,00% 23,41% 18,61% 14,61% 24, 19%

Elaborado por los autores
En el Anexo 20 se presenta el analisis numérico con respecto a las
cantidades; utilizando Solver se establecieron las cantidades minimas que se _
PPN
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deben vender de cada servicio para que el VAN sea igual a cero’', es decir
este sera un equilibrio financiero, el cual se diferencia del equilibrio contable,
ya que el primero toma en cuenta la rentabilidad minima exigida, dados los
flujos de caja del proyecto. Quiere decir que el vender cantidades menores a
las obtenidas cuando el VAN es igual a cero hacen que el proyecto no sea

viable.

Para la demanda estimada, el siestario puede soportar una disminucion en
promedio en la cantidad de ventas del 4,36%, mientras que en la peluqueria
un 19,5%. En términos de ventas globales de servicios pueden soportar una

disminucion en cantidades del 6.87%

El siguiente analisis es con respecto a los precios de los servicios, con
esto se establecen los minimos precios que se pueden asignar a cada
unidad de servicio tal que el VAN sea igual a cero. Los precios relacionados
con el siestario pueden soportar una disminucién en promedio del 7,61%, la
peluqueria un 1,70%; esta disminucion en precios para que el proyecto sea
no viable debe ser global, es decir que si los precios deben ser bajados en
conjunto, cada unidad de servicio puede soportar los porcentajes antes

mencionados.

A través del cuadro 3.19 en la tercera seccion se puede apreciar hasta
qué nivel el proyecto puede soportar un incremento en los costos fijos;
concretamente en lo que corresponde al siestario, este puede soportar en
promedio un alza del 8,58% en sus costos fijos durante el periodo de vida del
proyecto. Asi mismo la peluqueria puede soportar un incremento en
promedio del 24,19%.

=" El tener un VAN igual a cero refleja que no se producira ni pérdida ni ganancia para el proyecto;
valores menores a cero para el criterio del VAN produciran pérdida, por ende no se recuperara la
inversion y el proyecto no resultaria factible.
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CONCLUSIONES £

I

VBT

La idea principal del presente proyecto ha sido el siestario y la inmersion
de otras unidades de negocio han sido complementarias para brindar un
buen servicio; con esto no se cierra la entrada de clientes que solo deseen
asistir a otra unidad que no sea el siestario. Se establece como idea principal
debido a que este es un negocio no existente en el mercado, por lo que

existe una demanda latente previamente determinada en el Capitulo II.

El concepto de siestario no es muy conocido en la sociedad e inclusive
desconocen la existencia de esta clase de centros en otros paises, por lo que
se requiere de una campana informativa antes de la puesta en marcha del

proyecto.

Una de las opciones de pago que preferian los clientes fue las
membresias mensuales, lo cual se debera evaluar cuando el proyecto sea

gjecutado.

A través de la investigacion de mercado se pudo establecer que las
personas deseaban contar con una peluqueria dentro de las instalaciones,

razon por la cual se procedio a realizar su implementacion para el proyecto.

Se ha determinado en el estudio financiero que el proyecto es
econdmicamente rentable con una TIR de 58% que es superior a la
rentabilidad minima exigida TMAR correspondiente al 29,03%, y con un VAN
positivo de $ 34,385.29. El proyecto posee un promedio de facturacidén entre
los cinco afios de $ 319,139.87

Ademas es de mencionar que las cantidades demandadas es una variable
a considerar en el proyecto, ya que si se produce una disminucion en todos
los anos de todas las unidades de servicio en un porcentaje del 6.87%, el

proyecto resultaria no viable.
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RECOMENDACIONES

Con la finalizacién del estudio realizado se procede a dar algunas
recomendaciones que se consideran importantes para una buena ejecucion

del proyecto.

* Para poder informar a la potencial clientela del nuevo servicio que se
ofrecera en la ciudad de Guayaquil se recomienda realizar un buen plan de
marketing que incluya en especial informar a estos acerca de los beneficios

de tomar una siesta, y familiarizarlos con el término siestario.

* Tener como un objetivo principal la satisfaccion de los clientes para
captar mas consumidores y por ende que crezcan los volumenes de ingreso,

y poder sostener un ambiente de trabajo armonico.

* Implementar el proyecto lo mas pronto posible para no dar oportunidad a
la futura competencia y como el concepto puede ser faciimente copiado al
percibir una oportunidad en otros sectores de la ciudad no cubiertos; existiria

una ventaja competitiva derivada de ser first mover.

* El personal tendra que ser altamente capacitado para que exista una
mejor comunicacion con el cliente y éste salga satisfecho de haber usado el

servicio.

*

La empresa debera destacarse y ser reconocida por una excelente
atencion hacia el cliente, ya que este es la pieza mas importante de la

misma.

* Tener siempre en cuenta el poder franquiciar este servicio a nivel
nacional para poder satisfacer las diferentes demandas de otras ciudades

como Cuenca y Quito manteniendo siempre la debida atencion al cliente.

* Ya que la inversion es alta se recomienda tener accionistas para poder
diversificar el riesgo sea estos instituciones financieras o personas naturales.
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* Se debe tener en consideracion realizar promociones para aquellos dias

y horarios en los que la demanda sea mas baja.
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Anexo 1

Ranking de las 36 economias indicando sus niveles de estrés

| Mainland China 76 - Filipinas 55
] México 74 Sl Argentina 54
= Turkey 72 i Francia 51
[« | Vietnam 72 — Polonia 51
= Grecia 68 —— Bélgica 50
= Espafia 65 @ Estados Unidos 50
o Japén 64 ou— Singapur 45
E Malasia 63 e Nueva Zelanda 44
] irlanda 62 Brasil 41
& Taiwan 60 e Reino Unido 41
- - Chile 59 B Tailandia 40
e Rusia 59 - Alemania 39
L Armenia 58 [ # | Hong Kong 39
— Botswana 58 = Holanda 38
(B | Italia 58 i+] Canadi 36
= sudafrica 57 o Australia 35
== India 56 3 = Finlandia 33
= Dinamarca 25

=] Suiza 23

Elaborado por: Grant Thornton IBR 2010
Fuente: http://www.grantthornton.com.auffiles/gti_ibr_overview_2010a.pdf
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Anexo 2

Cuadro con el cambio de los niveles de estrés de un afio a otro

70

60 |

50 |

ap |

30 |

20 | :

10 | - ’ '

0 | :

‘ Incremento Disminucién

| M Asia Pacifico (excl. Japén)' 65 7 9
4 América Latina P 56 18
4 Global N 56 ' 1
'@ América del Norte ‘ 50 - ‘ 15
.nl_U_rllénEufEJbea ‘ - 48 ' A 8

Elaborado por: Grant Thornton IBR 2010
Fuente: http://www.grantthornton.com.au/files/gti_ibr_overview_2010a.pdf
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Cuadro con las cuatro principales causas de los niveles de estrés por region

30
20

10

'm Asia Pacifico (excl; Japén)'
i Sudamérica
- Global

“l Unién Europea
@ América del Norte

Anexo 3

Clima
Econdmico

35
as
38
39
33

' Presién Sobre

el Flujo de
Caja

20
57
26
18
30

Elaborado por: Grant Thornton IBR 2010

Fuente: http://www.grantthornton.com.au/files/gti_ibr_overview_2010a.pdf
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Actividades
Competitivas

41
31
21
13
4

Carga de
Trabajo

14
a1
19
31
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Anexo 4.
Gréafico estableciendo la correlacion entre el incremento en los niveles de =i~

estrés y el nimero de dias de vacaciones.

More holidays Fewer holidays
Higher levels of stress Higher levels of stress
90
o)
8 8
= wu:u o
g 70 Turkey @ @ Vietnam
Greece @
= soan ® o
g ° aye® o 'y Ondia @ Botswans
Atric i
:-’) . Argentina @ Giobal PREpin
- % rance® ¢ @ United States
g L
= © New Zealand d
2 o Gormany @ Unhed Kingdom ® Brazl g Thaitand
c ®Canada g [Hong Kong
= Finland ® Australia
v 30
b=
= De ® @ Sweden
g 2
&
o
S 10
0
30 25 20 15 10 5 0
More holidays Fewer holidays
Lower leveis of stress Lower levels of stress

Nuamero de Dias de Vacaciones

Elaborado por: Grant Thornton IBR 2010
Fuente: http://www.grantthornton.com.au/files/gti_ibr_overview_2010a.pdf
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Anexo 5

Desglose de las principales causas de estrés en la ciudad de Guayaquil.

Principales causas de estrés en la ciudad de
Guayaquil

35%
30%
5%

= Costos de la Vida
= Deudas, Préstamo, Hipotecas

20% # Inseguridad Ciudadana

15% ® Exceso de Trabajo

10% m Otros

5%

Elaborado por: Advance Consultora estudio realizado en Agosto de 2008
Fuente: http://www.advance.ec/index.php/estudios
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Anexo 6

Desglose de las principales causas de estrés en las tres ciudades

Principales Causas de Estrés en las Tres
Ciudades

P —— - — u Costos de la Vida

35%
® Deudas, Préstamo, Hipotecas
30%
25% = Inseguridad Ciudadana
20% |
) m Exceso de Trabajo
15%
10% = Problemas en la Relacién de
Pareja
5% m Otros

Elaborado por: Advance Consultora estudio realizado en Agosto de 2008
Fuente: http://www.advance.ec/index.php/estudios
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Anexo 7

ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DEL LITORAL
FACULTAD DE ECONOMIA Y NEGOCIOS

Creacion de un Spa — Siestario en la ciudad de Guayaquil

El presente proyecto consiste en la creacion de un lugar donde personas cuyos trabajos o
estilos de vida les exija estar expuestos a altos niveles de estrés; puedan relajarse por unos
minutos. En este lugar las personas podran:

e Tomar una siesta por un tiempo méximo a una hora en habitaciones reconfortantes,
aromatizadas, ambientadas con musica relajante; donde el cliente al ingresar sera
cobijado por una calida manta, sus ojos tapados con un antifaz para dormir y tras la
siesta podré acceder a un masaje.

e Adicionalmente se contard con una pequefia area verde adecuadas para brindar a
mayor comodidad, con camas donde el cliente puede acceder a los servicios citados
el literal anterior.

« Disponer de tratamientos de Spa, asesoria profesional para tratamientos anti estrés.

e Restaurantes, tranquilas salas donde el cliente pueda trabajar o relajarse leyendo un

libro.
ENCUESTA
Sexo
cheninor__J Masculino[:|
Edad

Sector de la ciudad en que vive:

Norte l___] SUD C entrog

1. ;Se ha sentido tenso o estresado en los iltimos meses?

sil__] Nol__]

2. ;Cudles considera son las principales causas que originan su estrés?
(Seleccione las casillas que considere necesarias)

Carga Laboral Problemas en la relaciéon pareja/matrimonio
Inseguridad Ciudadana Deudas, préstamos, hipotecas
Costo de la vida Otros
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3. ,Considera ud. que los niveles de estrés estin inversamente relacionados con la
productividad en el trabajo, es decir, a mayores niveles de estrés menor seri la
productividad de trabajo?

sil__| Nol__]

4. ;Asistiria a un lugar donde pueda recargar energias tomando una siesta por un
lapso no mayor a una hora dotado del ambiente adecuado para brindar el
mayor confort?

Si [:! Nul:](',por qué? .

Si su respuesta fue NO, Gracias por su colaboracion.

5. (Qué horarios elegiria ud. para asistir a este lugar?

6. (Cuin a menudo ud. podria asistir a este lugar?
l vezala semanaj:! 2-3 vecesala semana[ ] 4-5 veces a la semana[:)

6-7 veces a la semana

7. ¢Cuales serian los dias mas probables en los que ud. podria asistir?
(Puede seleccionar mas de una opcidn)

Lunes :l Martes [—___] Miérco]eD Jueves :] Viernes E
SébadD DomingoC’

8. ;Qué otros servicios le gustaria que se ofrezcan dentro de las instalaciones?

Gimnasio :] Clases de Boxeo ‘:] Gabinete de belleza [:]
Clases de Squash[: Clases de Spinning :j

Habitaciones donde pueda permanecer tranquilo, trabajando, descansando, etc. hasta por 5

horas :J

Otros:

9. Ordene del 1 al 5 de acuerdo a la importancia que considere, siendo 1 el mas
importante v 5 el menos relevante. Al momento de elegir una habitacion lo hace
por su:

L E
Espacio ] Exclusividad___] Precio | Comodidad ] \/ +
Servicios como A/C, TVl:] :

10. ;Bajo qué modalidad le gustaria cancelar por los servicios brindados? \g-ES?nL

Membresia semanal :1 Membresia mensual[: Membresia anual[:
Pago Diario:] Otros:

11. Cuales serian los precios que ud. estaria dispuesto a pagar por:
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» Habitaciones normales

» Habitaciones cuyo ambiente es la naturaleza

» Habitaciones lujosas

» Permanecer en una habitacidn por un tiempo maximo de 5 horas

12. Qué tipo de habitacion elegiria ud. de acuerdo a los siguientes precios:

» Habitaciones normales (Precioentre 12 a 15 USD.)D

» Habitaciones cuyo ambiente es la naturaleza (Precio entre 15 a 18 USD.) D

» Habitaciones lujosas (Precio entre 25 a 30 USD.) E

13. ;Conoce de alguna empresa dedicada a brindar este servicio en la ciudad?
Si :] Lugar: No E

14. Recomendaciones o sugerencias:

Gracias por su colaboracion.
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Anexo 8 =L/

Perfil que debe tener el personal

GERENTE GENERAL

Es el encargado de organizar, dirigir y coordinar todas las actividades para
alcanzar las metas propuestas por la empresa.
Tipo de cargo: Gerente general
Edad: Desde 35 hasta 57 anos.
Area de conocimiento: Indispensable
Educacion requerida: Administracion, economia, finanzas o derecho, con
estudios de maestria 6 post grado en alta gerencia o administracion de
empresas.
Minima experiencia: 4 anos

Jornada laboral: Tiempo completo

Requisitos y Funciones:

v" Dominio del Inglés hablado y escrito.

v Capacidad de liderazgo

v" Estar en posesion de un certificado matricial, educacién terciaria sera
ventajosa.
Tener transporte fiable propio.
Estar dispuesto a trabajar horas adicionales.
Estar dispuesto a asistir a otros sitios se requiere de vez en cuando.
Conocimientos de informatica.
Conocimientos en algunos recursos humanos financieros.
Mantener relaciones de cliente y empleado.

Alta capacidad de analisis y de sintesis.

T TN

Excelente comunicacién oral y escrita.
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Recepcionista

Atendera a los clientes, realizara los cobros de las ventas de contado,
manejara la caja chica, realizara las actividades de asistencia que le sean
requeridas por el gerente general y elaborara memos y cartas.

Tipo de cargo: Ejecutivo

Edad: Desde 25 hasta 48 anos

Educacion requerida: Secretaria Ejecutiva
Minima experiencia: 1 ano

Jornada laboral: Tiempo completo

Requisitos y Funciones:
v Formacion en Secretariado ejecutivo y/o estudios en Administracion
v Conocimientos de computacion software Office, Word Excel, Power
Point.
v" Capacidades profesionales y cualidades personales, alta capacidad
de ordenamiento.
v Capacidad de compromiso y de trabajo en equipo.

v Capacidad para trabajar bajo presion.

FINANCIERO CONTABLE.

Tiene como responsabilidad principal organizar y dirigir las actividades
administrativas, financieras, de recursos humanos y de logistica de la
Institucion.

Edad: Desde 30 hasta 48 anos.

Area de conocimiento: Indispensable.

Educacion requerida: Titulo academico de Licenciado en Administracion de
Empresas o Licenciatura en Contaduria, con estudios de maestria 6 post

grado en Alta Gerencia o Administracion de Empresas.
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Minima experiencia: 2 anos.

Jornada laboral: Tiempo completo.

Requisitos y Funciones:

v
v

Analisis de los aspectos financieros de todas las decisiones.

Analisis de la cantidad de inversion necesaria para alcanzar las ventas
esperadas.

Ayudar a elaborar las decisiones especificas que se deban tomar y a
elegir las fuentes y formas alternativas de fondos para financiar dichas
inversiones.

Analisis de las cuentas especificas e individuales del balance general
con el objeto de obtener informacion valiosa de la posicion financiera
de la compania.

Analisis de las cuentas individuales del estado de resultados: ingresos
y costos.

Es el encargado de la elaboracién de presupuestos que muestren la
situacion economica y financiera de la empresa.

Negociacion con proveedores, para términos de compras, descuentos
especiales, formas de pago y creditos. Encargado de los aspectos
financieros de todas las compras que se realizan en la empresa.
Negociacion con clientes, en temas relacionas con credito y pago de
proyectos.

Manejo del inventario. Optimizar los niveles de inventario, tratando de
mantener los dias de inventario lo mas bajo posibles.

Manejo y supervision de la contabilidad y responsabilidades tributarias
con el SRI. Asegura también la existencia de informacion financiera y
contable razonable y oportuna para el uso de la gerencia.

Administrar y autorizar préstamos para empleados.

Manejar la relacion directa con Bancos
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v" Elaboracion de reportes financieros

CONSERJERIA
Se encargara de la limpieza y cuidado de los mobiliarios de la empresa.
Tipo de cargo: Operativo
Edad: Desde 20 hasta 48 afos
Area de conocimiento: No indispensable
Educacion requerida: Bachillerato
Minima experiencia: Ninguna

Jornada laboral: Tiempo completo

Requisitos y Funciones:
v Abrir las oficinas y hacer la limpieza de las mismas.
Buen estado fisico
Realizar la limpieza de las oficinas alternas
Sexo masculino
Disponibilidad para trabajar bajo presion

Ser responsable

L T

Buenas habilidades de comunicacion.

Masajistas profesionales

Se ocuparan de las diferentes técnicas de masaje que ofrecera el spa u
otras técnicas especializadas o terapias determinadas.
Tipo de cargo: Masajista
Edad: Desde 20 hasta 40 arios
Area de conocimiento: Indispensable
Educacion requerida: Diplomado de Fisioterapia
Minima experiencia: 3 anos

Jornada laboral: Tiempo completo
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Requisitos y Funciones:

v" Trabajar con los pacientes para identificar el problema fisico.
Elaboracion y revision de los programas de tratamiento.
Supervision de asistentes de fisioterapia.

Escribir notas a los pacientes de casos e informes.

SN % KON

Educar y aconsejar a los pacientes y sus cuidadores acerca de como

prevenir y / o mejorar las condiciones.

v' Mantenerse al dia con nuevas técnicas y tecnologias disponibles para
tratar a los pacientes.

v" Mantener contactos con otros miembros del personal de la salud para

suministrar y recibir informacion pertinente sobre los antecedentes y

evolucion de los pacientes, asi como los pacientes refieren que

requieren atencion médica especifica de otras areas.

Estilista
El estilista es un profesional de la belleza que ha seguido una formacion en
pelugueria y estética y que, a base de cursos, se ha especializado en aprender a

peinar o magquillar en funcion de las curvas de la cara.

Tipo de cargo: Estético

Edad: Desde 20 hasta 35 arios

Area de conocimiento: Indispensable
Educacion requerida: Técnico estilista
Minima experiencia: 1 ano

Jornada laboral: Tiempo completo

Requisitos y Funciones:
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v" Ser higiénico.

Habilidad para identificar las preferencias de los clientes y aquello que
les desagrada.

Puntualidad

Ser responsable por la utilidad de la pelugueria.

Asesorar a la gerencia en la adquisicion de equipos para su area.
Control de costos e inventarios.

Corte de cabello

Peinar el cabello

Realizar manicure y pedicura

Aplicar maquillaje

L T T T T T T

Trabajo bajo presion

Asistente de siestario

La persona encargada de atender a los clientes para poder seleccionar el
aroma, el ritmo, la temperatura, e iluminacién que demanda cada cliente en
su habitacion. También guiara a cada uno de estos a sus habitaciones.

Tipo de cargo: Asistente

Edad: Desde 20 hasta 35 anos

Area de conocimiento: No Indispensable
Educacién requerida: Bachiller

Minima experiencia: No necesario

Jornada laboral: Tiempo completo

Requisitos y Funciones:

v Pro activo
v Trabajo bajo presion

v" Facilidad de palabra
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Amabilidad
Disponibilidad

Honestidad

AN N

Charla evaluativa con el cliente para captar su personalidad y por
ende adecuar la habitacion

Mantenimiento de habitaciones

%

Control de costos e inventarios.

v Ser responsable por la utilidad de la cocina

Guardias

Tipo de cargo: Asistente

Edad: 18 — 30 anos

Area de conocimiento: No Indispensable

Educacién requerida: Curso Basico para guardias de Seguridad.
Minima experiencia: 1 ano

Jornada laboral: Tiempo completo

Requisitos y Funciones:
v Auxiliar y proteger a las personas y asegurar la conservacion y

custodia de los bienes.
Control de accesos.
Deteccion de actos y condiciones inseguras

Atencion y registro de usuarios.

NN

No haber sido condenado, ni estar sometido a proceso por crimen o
simple delito.
v Tener salud y condiciones fisicas compatibles con la funcion que van

a desempenar.
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Anexo 9

Cotizacion de Equipamiento del Proyecto

CANTIDAD DESCRIPCION P. UNITARIO|  TOTAL PROVEEDOR
1 Recepcion S 59452 | S 594,52 |Casadel Peluquero
3 Tocador ¢/u R S 280,00 |5 840,00 |Casadel Peluguero
3 Silla de corte ¢/u S 171,30 | S 513,90 [Casa del Peluquero
1 |Carrode accesorios S 9787|5 97,87 |Casadel Peluquero
1 Banca de espera: S 640,07 [ S 640,07 [Casa del Pelugquerc
3 Lavabo: S 212,27 |5 636,81 |Casadel Peluquero
2 Mesa Manicure S 85,00 S 170,00 |Casadel Peluquero
2 Silla Manicure S 38,14 |5 76,28 [Casa del Peluquero -
1 Banco Manicure S 32,19 | $ 32,19 |Casa del Peluquero
1 Mesa auxiliar: S 3219 | S 32,19 |Casa del Peluquero
1 Banco Pedicure S 33,04 | $ 33,04 |Casa del Peluguero
| 3 |piecera S o $ 12665 37,97 |Casadel Peluguero o
2 Sterilizer - 15 411145 82227 |Casadel Peluquero
2 Limpara para mesa de manicure $ 31,005 62,00 |Casadel Peluguero
1 Expositor General $ 1443,60 | $ 144360 |Casadel Peluquero
TOTAL| $ 6.032,71
3 Mdquina de Corte Network, cable $ 105005 315,00 |Casa del Peluguero
2 Maquina Nariz Orejas - - $ 17,50 | $ 35,00 |Casa del Peluguero
2 Juego de 4 recalces para moto S 1299 |$ 25,98 |Casadel Peluguero
3 Plancha CP3 Nano Turmalina $ 140,00 | § 420,00 [Casa del Peluguero
3 Secador Mano 3000 Negro $ 110,00 [ $ 330,00 |Casa del Peluguero
2 Boquilla Universal $ 43315 8,66 |Casa del Peluguero
2 Tenacilla Curlissima, Ceramica 25 mm $ 47,35 | S 94,70 |Casa del Peluguero
2 Peinador Nylon 140 x 135 cm 5 577 (% 11,55 [Casa del Peluquero
2 Display Herramientas Pelugueria B S 3,70 | § 7,39 |Casa del Peluquero
2 Alicate ufias o . |% 1374|S 2749 |Casadel Peluguero
3 Cepillo para Talco S 4695 14,07 |Casa del Peluguero
2 Grapas Separadoras Negras 12 unidades 5 2,89 % 5,77 |Casa del Peluquero
2 [Navajas desechables SPUT 100 unidades S 21,155 42,30 |Casa del Peluquero
4 Gorros mechas Froskit BASIC 5 6,505 26,00 |Casa del Peluguero
TOTAL| § 1.363,91
EQUIPAMIENTO DE SIESTARIO
Habitaciones normales
Muebles y Equipos
2 Camas ergondmica con colchon $ 570,005 1.140,00
2 Decoraciéon x hab. ] 6500 | %5 130,00
2 Adecuacién de Temperatura: A/C $ 599005 1.198,00
2 Muebles: sillas, mesa de noche ¢/hab $ 125005 250,00
2 Puertas corredizas S 4500 | S 90,00
TOTAL| $ 2.808,00
Implementos
2 }.i_!nqas_, cobertores o 1S5 6450(5 12900
Almohadas S 18,65_{_}_7 - 37,30
TOTAL| $ 166,30
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Habitaciones lujosas
Muebles y Equipos
4 Camas ergondmica con colchon $ 72000 )% 2.880,00
4 Decoraciénx hab. a $ 13400]|$ 53,00
4 A/Cx hab. $ 599,00 | S 2.39%,00
4 Muebles: sillas, mesa de noche ¢/hab $ 12500|5 500,00
4 Puertas S 12000 | S 480,00
TOTAL| & 6.792,00
Implementos
4 Almohadas S 1865 | § 74,60
4 Sadbanas, cobertores $ 12550 (S 502,00
TOTAL| § 576,60
Habitaciones con ambiente Natural
Muebles y Equipos
3 Camas ergonomica con colchdn - $ 570,00 | $ 1.710,00
3 Muebles: sillas, mesa de noche c/hab S 64005 192,00
3 Adecuacion de Temperatura: A/C S 599,00 |5 1797,00
1 Plantas artificiales, decoracién S 66000|S 660,00
TOTAL| § 4.359,00
Implementos
3 Sdbanas, cobertores S 7450 (S5 22350
3 Almohadas n $ 1B65[S5 5595
3 Cortinas especiales $  4300(S 129,00
TOTAL| § 408,45
Muebles y enseres
5 luego de muebles de 7 piezas |s a0000]5 2.000,00 [MADERA Y MUEBLES ECOMUEBLES
TOTAL| $ 2.000,00
Equipo de computacién
4 Equipos de computacion: Laptop HP G42-380LA TS 980,00 | $ 3.920,00 |Almacenes Japén
TOTAL| $§ 3.920,00
DE LIMPIEZA i
2 Aspiradoras $ 145,00 S 290,00 |Almacenes Japén
4 Escobas grandes S 4500| 5 180,00 ]
2 Lavadoras $ 620,00 $ 1.240,00 |Almacenes Jap6n
TOTAL| $ 1.710,00
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Anexo 12

Precios de venta y costos variables ponderados (sin IVA)

. . Precio |Ventasala Participacion Precio o cv
Siestario deventa| semana Ponderado ponderado
Habitacion Normal | 17,13 49 23,00% 3,94 1,95|0,45
Habitacion Natural | 19,84 74 35,00% 6,94 2,55|0,89
Habitacién Lujosa | 27,05 89 42,00% 11,36 3,00 1,26

212 22,24 2,60
Freiing Ve"'l':’s ) Participacion Poech &y
Peluqueria venta —— Ponderado | ponderado
Corte 10,82 6 13,64% 1,48 0,41
Cepillado 811 n 9,09% 0,74 0,20
Cepillado + mofio 22,54 2 4,55% 1,02 0,28
Proceso de un color 31,56 | . 2,2?% N 0,72 0,20
Correciones de color 22,54 1 2,27% 0,51 0,14
Tratamienos hidratantes 22,54 3 6,82% 1,54 0,43
Gloss/Shade/Celofan 18,03 I 2,27% 0,41 0,11
Hi-lightinings parte 2344 | s | 1136% | 266 | o074
Hi-lightiningstotal | 28,85 3 6,82% 1,97 0,55
Permanente | 2705 | 1 2,27% 0,61 017 |
Relaxer/alisado 54,10 3 6,82% 3,69 1,02
Manicure 4,51 1 2,27% 0,10 0,03
Pedicure 6,31 1 2,27% 0,14 0,04
Pintado de URas 3,61 1 2,27% 0,08 0,02
Aplicacién de maquillaje 20,74 8 18,18% 3,77 1,05
Aplicacién de pestafias 17,13 3 6,82% 1,17 0,32
Total servicios prestados a la semana 44 20,61 5,72
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Anexo 13

Costos variables de cada servicio

Precio de Materiales Costo de Materiales
Siestario Aflo 1| Afio 2 Afo3 |Afo4 Afo5| Afol Afo2 | Afo3 | Afo4 | Afo5
Habitaciéon Normal 195 2,02| 2,09 2,17| 2,24 95,16 101,17 1(]7,5151 114,35 121,57
‘Habitacion Natural | 2,55| 2,64 2,74| 2,83| 2,93 189,36 201,32 214,03 227,55 241,92
‘Habitacion Lujosa 3,00 i 3,11 __3_,2_;_'__+ 3,33] 345 267,33| 284,21 302,16 321,24 341,53
Peluqueria . L
Corte 3,00| 3,11 3,22| 3,33| 345 18,00 19,14 20,35 21,63 23,00
Cepillado 2,25 2,33| 2,41| 2,50| 2,59 9,00 9,57 10,17 10,81 11,50
Cepillado + mofio 6,25, 6,47| 6,70, 6,94| 7,19 12,50 13,29 1413| 1502 15,97
Proceso de un color 8,75| 9,06 9,39 9,72| 10,07 8,75 9,30 9,89 10,51 11,18
Correciones de color 6,25| 6,47| 6,70| 694| 7,19 6,25 6,64 7,06 7,51 7,98
Tratamienos hidratantes| 6,25| 6,47| 6,70 6,94|( 7,19 18,75 19,93 21,19 22,53 23,95
Gloss/Shade/Celofdn 5,00/ 5,18| 5,36| 5,55| 5,75 5,00 5,32 5,65 6,01 - - 639
Hi-lightinings parte 6,50| 6,73| 697| 7,22| 7,48 32,50 34,55 36,73 39,05 41,52
Hi-lightinings total | 8,00| 829| 858 889| 9,21 2400| 2552| 27,13 28,84 30,66
Permanente 7,50 7,77| 8,05| 8,33| 8,63 7,50 7.97 8,48 9,01 9,58
Relaxer/alisado 15,00 15,54 | 16,09 16,66 | 17,26 45,00 47,84 50,86| 54,07 57,49
Manicure 1,25| 1,29| 134| 139 1,44 1,25| 1,33 1,41 1,50 1,60
Pedicure 1,75 1,81| 1,88| 1,94| 2,01 1,75 1,86 1,98 2,10 2,24
Pintado de Ufias 1,00 1,04 1,07 1,11| 1,15 1,00 1,06 1,13 1,20 1,28
Aplicacion de magquillaje | 5,75| 5,96| 6,17| 6,39| 6,62 46,00 48,90 51,99 55,28 58,77 |
Aplicacion de pestafias 4,75| 492| 5,10| 5,28| 5,47 14,25 15,15 16,11 17,12 18,20
803,35 854,08 908,01 965,35 1.026,31
50 50 50 50 50
40.167,66 | 42.704,09 | 45.400,68 | 48.267,55 | 51.315,46
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Anexo 14

Punto de Equilibrio Contable (Precios sin IVA)

119

PUNTO DE EQUILIBRIO
Precio | Ventas a
de la Relacion | Ingresos CVx CF PE. RE
Siestario D Relac. Relac.
Habitacién Normal | 17,13 49 1,00 | 17,13 | 1,95 |151499| 17 | 17
Habitacién Natural | 19,84 74 1,52 | 30,19 | 2,55 26
Habitacién Lujosa | 27,05 89 1,83 | 49,39 | 3,00 31
Total 96,70 | 7,50 Total| 74
Precio | Ventas
Peluqueria de ala |Relacién | Ingresos R‘;‘:a’::_ CF | PE R:fa’:_
venta | semana
Corte 10,82 6 1,00 | 10,82 | 2,70 |384,84[339 | 3
Cepillado 8,11 4 0,67 541 | 1,35 | 2
Cepillado+mofio [ 2254 | 2 | 033 | 751 | 188 | 1
Proceso de un color | 31,56 1 0,17 526 | 1,31 | 1
Correciones de color | 22,54 1 0,17 3,76 ‘ 0,94 | 1
1:?;;’:‘;5::: 22,54 3 0,50 | 11,27 | 2,82 2
Gloss/Shade/Celofan | 18,03 1 017 | 301 | 075 | 1
Hi-lightinings parte | 23,44 5 0,83 19,54 | 4,88 | 3
Hi-lightinings total | 28,85 3 0,50 14,43 3,61 74
Permanente 27,05 1 0,17 4,51 1,13 1
| Relaxer/alisado | 54,10 | 3 0,50 | 27,05 | 6,76 2
[ Manicure 4,51 1 017 | 075 | 0,19 1
Pedicure 6,31 1 0,17 1,05 | 0,26 1
Pintado de Ufas 3,61 1 0,17 0,60 0,15 1
Aplicacicnde | .05, | g 1,33 | 27,65 | 6,91 5
magquillaje
Splicaionide 17,13 3 050 | 857 | 2,14 2
pestanas
aa 151,17 | 37,79 Total| 25
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