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CAPíTULO I:

1.1. INTRODUGCIÓN: RESUMEN DEL PROYECTO

La presente lesis hace referencia a la creación de un Siestario en la ciudad

de Guayaquil, concretamente, un lugar en una ciudad tan acelerada y llena de

ru¡do para alejarse por unas horas o m¡nutos del estrés del trabajo o del hogar.

La característica 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 rectrgar energías para continuar con

la estresante rutina que v¡ven cienlos de ciudadanos. Disponer de un lugar

especial cercano a los sitios de traba.io para tomar una siesta, un masaje,

almozar, 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%)1, Cuenca (65%)l y Quito (56%)1; es que

se ha visto una oportunidad para la implementación del proyecto;

específ¡camente resaltando que Guayaquil posee la tasa más elevada según un
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estudio realizado por la consultora oriunda de Cuenca, Advance Consultorar en

el 2008, siendo el exceso laboral una de las causas que originan a la

denomrnada "Enfermedad del Siglo XXl".

Tal como afirma la Dra. Rocío Álvarez en su artículo "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" 2.

Para analizar la viabilidad del presente proyecto de tesis se realizará una

investigacrón de mercado tomando una muestra no probabilística representat¡va

de la población objetivo. Además se realizará el respectivo estud¡o f¡nanciero

que determinará la viabilidad económica del proyecto.

1.2. RESEÑA HISTÓRICA: MUNDIAL, REGIONAL Y LOCAL

1.2.1 . Oatos Históricos:

" Durante la década de 1 920 el neurólogo y fisiólogo norteamer¡cano

Walter B. Cannon3 descubrió que cuando un organismo tiene miedo o

se enfrenta a una emergencia su cerebro responde activando el

s¡stema nervioso simpático- Cuando esto sucede, el ritmo cardiaco y

la respiración se aceleran, la sangre abandona los estratos

rGanadora del "The Bi¿z Awards 2009" en la categoria Asesoria Empresariall es considerado el

rcconocimiento emprcsarial más importante del mundo y es enregado por Worldcob para premiar "La
excelencia empresarial" de pequeñas. nredianas y grandes empresas. Canadora cn el 2010 del premio BtD
QC 100 Total Quality Management que se entrega a empresas de todo el mundo que pasan por un riguroso
proccso de sclección que monitorea la sistematizición de procesos. indicadores de satisfacción de clientes,
factores de sa(isfacción, mejora continua, cficicncia, bicnestar de los empleados, además de contribuir a la
sociedad y la conciencia medio ambiental. Entre sus clientes: CocaCola, Sheraton, Mutualista PichinchE,
diario El Ljniverso, etc. Fucnte: http://www.advance.ec/
r Dra. Rocio Álvarez - Médico Psiquiatra: Psicoterapia de adultos, adolescentes y niñosi Diagnóstico y
perfil de personalidad: Terapia anti estrés - Jela del Pabellón Infanto Juvenil del Hospital Psiquiátrico
Lorenzo Ponce - Artículo: Estrés Laboral, para medicosecuador.com
' lvI.D. wult". Bradford Cannon - octubre 19 de l97t a Octubre I de 1945 Profesor y Presidente del
departatnento de Fisiología de la Harvard Medical School. Entre sus contribuciones cientiñcas: El uso de
metales pesados en los rayos X, Lucha o huida: la respuesta biológica de los animales al cstres agudo,
Sequedad en la boca. entre otras contribuciones.
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supeficiales de la piel y se dirige hacia los músculos proveyéndoles

una mayor cantidad de oxÍgeno. Todo esto capac¡ta al organismo a

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

Cuando este estado de emergencia se prolonga se produce una

respuesta más compleja a la cual Hans Selyea, médico endocr¡nólogo

de origen austriaco que desarrolló su carrera en Canadá, llamó el

S índrome de Adaptación General. Esta condición prolongada de

estrés causa daños al organismo pr¡ncipalmente a causa a la

elevación de adrenalina y hormonas corticosteroidess secretadas por

las glándulas adrenales.

Durante mucho tiempo los fisiólogos han sabido que el estrés puede

causar envejecimienlo prematuro en an¡males de laboratorro. 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 días

muere. Al hacerle la autops¡a se encuentran numerosos síntomas de

deterioro y enveiec¡m¡ento prematuro. En los seres humanos se

produce una situación similar. Cuando el estrés sobrepasa ciertos

limites se afectan numerosos órganos de nuestro cuerpo al igual que

nuestra capacidad mental y el sistema inmunológico" 6.

1.2.2. Datos en la actualidad:

La globalización que se está viviendo a nivel mundial ex¡ge acelerar

excesivamente el ritmo de vida de las personas, dejándose consumir por las

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

o flans llugo Bruno Selje 26 de Enero de 1907 a 16 de Octubre de 1982. Director del lnstituto de
Medicina y Cirugia Expcrimcntal de la Universidad de Montreal, cuyas ideas novedosas acerca del estrés
afianzaron un campo nuevo en la medicina: El estudio del estrés biológico y sus efectos.
t Ho,monas que regulan funciones del organismo como: metabolismo de los carbohidratos, las proteinas y
los lipidos. regulan la inflamación. los nivelcs de eleclroliticos en el plasma. caracteriian la rcspuesta
frentc al cstr¿s.
6 Rafael Valle Rivera - Aniculo: El estrés y cómo nos afecta - wurv.saludparati.com
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les impone siempre. Estas ex¡gencias provocan diversos grados de estrés que

eventualmente afectan a la vida cotidiana, haciendo que el desempeño no sea

el esperado.

Así es que China se sitúa como el pais con mayores niveles de estrés en el

mundo, de acuerdo a cifras obtenidas por la investigación realizada como parte

de la edición 2010 del lnternational Business Report (lBR) de Grant Thorntoni

publicada en el mismo año; ubicando a China con una medición del 76%,

segu¡do por México con un 74a/o, Turquia 72% y V¡etnam 72%; cifras que se

encuentran por encima de un promedio obten¡do del 56%. Con más detalle se

puede observar en el anexo 1 el ranking de las 36 economÍas que fueron

utilizadas para el estudio realizado por el IBR

Dentro del mismo estudio se determinó que empresar¡os de América Lat¡na

reportaron un incremenlo en los n¡veles de estrés del 56% en el 2009 en

comparación con el año anterior, frente a un l8% que afirmó haber disminuido

su estrés. En términos agregados las cifras son aún más preocupantes, se

registró en promedio un incremento en los niveles de estrés del 56% frente a un

promedio del 1 1% de empresarios que afirman haber disminuido sus grados de

estrés con respecto al año anterior (Ver anexo 2: Cuadro con el cambio de los

niveles de estrés de un año a otro).

Ahora, asi mismo dentro de las principales causas por las que se origina el

estrés laboral, en América Latina se registran los más altos grados,

estableciendo que un 57% afirma que su estrés se origina por presiones en el

flujo de caja, 45% por el clima económico, 41o/o por la pesada carga laboral y un

31ok por las actividades de los competidores. Niveles que están por encima de

un promedio global de presiones por el flujo de caja 26o/o, cltma económico

7 Intemational Business Report 2010 (lBR) de Crant Thomton, cs una de las organizaciones lideres en el
mundo de propiedad y administración de firmas de contabilidad y consultoria que brindan servicios de
consultoria. impucstos y asesoria especializada a enlpresas dcl scctor privado y entidades de intcrés
público. consulta reali??da a 7.400 ejecutivos de J6 economías diferentes.

l7

A
}'

'l

rT,



3B%, pesada carga laboral 190/o y actividades de los competidores 21oÁ (Vet

anexo 3: Cuadro de las cuatro principales causas del incremento en los niveles

de estrés por región).

También se logró encontrar que existe una correlación entre los niveles de

estrés y la cantidad de días de descanso; por ejemplo, Vietnam situado como

tercero con el 72o/o posee un promedio de vacacienes de 7 días al año,

comparado con paises como Holanda (38%), Suecia (23%) y Dinamarca (25%)

que registran un promedio enfie 22 y 24 dias de vacaciones. (Ver anexo 4:

Gráfico estableciendo la correlación entre el ¡ncremento en los niveles de estrés

y el número de d ías de vacac¡ones).

Es por ello que Argentina con una tasa del 54%, Ievemente 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 Japón, Reino Unido o Australia. Estos "siestarios" son sitios en los

cuales las personas pueden acudir para relajarse y tomar una siesta duranle un

tiempo no mayor a 45 minutos,

En el caso de Estados Unidos, se registra que la tercera parte de la
poblac¡ón sufre de niveles extremos de estrés, mientras que un 48% estima que

su estrés ha aumentado en los últimos cinco años, resultados generados por

una encuesta realizada por la Asociación Americana de Psicologia (APA):

"Stress in America 2010" publicada en el mismo año. Datos alarmantes, ya que

altos niveles de estrés pueden ¡mplicar consecuencias negat¡vas 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

compañÍas en general alrededor de 150 billones de dólares anuales, debido al

ausentismo y bajo rendimiento que ocasiona.
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Debido a esto se da el surgimiento de centros especializados en tratamientos

de relajación en muchos países, ya que esto está pasando de ser un lujo a

convertirse en una necesidad. En Japón, Alemania y Francia se está apoyando

la inicialiva de perm¡t¡r a los trabajadores breves descansos a medio día, con el

ñn de mejorar la productividad y por lo tanto, los resultados de la tarde. Tanto es

así que en el 2007 en países como Hungría, la necesidad de una siesta ha

llevado a que se lancen a la calles a recoger firmas para proponer en el

referéndum que el Parlamento apruebe una ley que ¡ntroduzca y legalice la

siesta en este pais8.

En Ecuador, se puede citar que ex¡slen dos factores que inciden en los

niveles de estrés, según la Dra. Grace Lange: el clima y el temperamento.

"EI frío deprime y hace que uno tienda a estar tranqui¡o, a recluirse en la

casa, a diferencia del calor que vuelve a la gente irritable y hace que se

vuelque hacia fuera. lndependientemente de su n¡vel de preparación, la

gente en la Sierra suele practicar cotid¡anamente las normas de cortesia

lo cual no es muy habitual en la Costa donde nos deiamos llevar más por

la explosividad y la reactiv¡dad, como que somos muy dados a la

satisfacción inmediata de nuestros deseos y no nos importa mucho cómo

se s¡entan los demás al respecto"e.

Nuestro pais registra una tasa de nivel de estrés del 67o/o evaluado en las

tres principales ciudades, según la investigación de Advance Consultoral0 en el

2008; sobresaliendo Guayaqu¡l con la tasa más elevada de estrés (81%) frente

a Cuenca (65%) y Quito (56%). Cifras preocupantes, especialmente en

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

t Fuentc, http'//t".ro.elmundo.esr'elmund o/2007 /01124/i¡¡emacional/ I I 852678 39. html
o 

Dra. Orace Lange Psicóloga clínica. domina e¡ campo del desarrollo humano. Comentario en su articulo
"Estrés en las Crandes Ciudade§". Fuente:
http://www.guayaquilcaliente.com/guayaquil/salud/enfermedades/estres_en_las_grandes_ciudadcs/
r0 Ganadora del "Thc Bizz Awards 2009" Op. Cit.
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del estrés es la inseguridad ciudadana (18%). En el anexo 5 se encuentra el

gráfico con las principales causas de estrés en la ciudad de Guayaquil

destacando en mayor grado el costo de la vida como mot¡vo de estrés; también

se afirma que en el 13o/o de Ios encuestados su estrés es origen del exceso de

trabajo y un 19% por deudas, préstamo e h¡potecas, que bien pueden venir

dadas por la actividad comercial. De igual manera en el anexo 6 se encuentran

en promedio las principales causas de estrés que manifestaron las tres

ciudades, entre las pr¡nc¡pales el costo de la vida (32%).

1.3. PROBLEMA Y OPORTUNIDADES

Tal como se mencionó en el apartado anterior; debido a Ia globalización, a

los cambios que se están 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 n¡vel de agotamiento no ¡dóneo para la salud.

¿Pero cuál es el problema con el estrés?, ¿Por qué a las empresas les debe

importar que sus empleados regulen sus niveles de estrés? Pues tanto los

dueños de las empresas como los empleados están sometidos a niveles de

estrés elevados, ya sea en ciertos periodos de tiempo o en toda su vida laboral.

La preocupación viene dada porque el estrés no sólo 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 fatrga, dolores de cabeza, llanto,

depresiones, ataques de angust¡a, insomnio e inclusive al sistema digestivo,

provocando úlceras, cólicos, diarreas, colit¡s. Afecta a su vez al sistema

card¡ovascular, sub¡endo la tensión arterial, provocando palp¡taciones, infartos.

En cuanto a alterac¡ones del s¡stema endocrino, las principales son el

hipotiroidismo y el hipertiroidismo. También causa daños al sistema

inmunológico bajando las defensas naturales y facilitando la entrada de
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gérmenes patógenos y subiendo Ia incidencia de infección. Los trastornos

musculares más habituales son tics, temblores, contracturas musculares, etc.

Entre los problemas sexuales están Ia impotencia, la eyaculación precoz,

vaginismo. También cabe mencionar desequilibrios psicopatológicos: miedos,

fobias, depresión, trastornos de la personalidad, consumo de drogas, conduclas

obses¡vas y compulsivas, alterac¡ones del sueño11.

Entonces es factible pensar en una cura para luchar contra esle estilo de

vida que afecta no sólo al individuo, sino a la empresa, familia y a Ia comunidad

en que se desenvuelve, En el descanso y la rela.jación se encuentra un remedio

ef¡caz para luchar contra el estrés y el cansancio de la rutina.

Además cabe mencionar que de acuerdo a una investigación realizada por la

Universidad de California Berkeleyl2 publicada en febrero de 201013, se ha

confirmado que tomar una siesta; cerrar los oios y baiar las frecuencias

cerebrales antes de una sesión de aprendizaje favorecen la habilidad de retener

y procesar nuevos conocimientos. lntervalos adecuados para la s¡esta van entre

10 a 60 minutos por día, que puede acelerar la recuperación cardiovascular

después de una situación de estrés mental; al contrario de tomar siestas de

mayor tiempo q ue pueden provocar problemas como el insomnio, además de

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

He ahi donde se encontró una oportunidad en una ciudad como Guayaguil,

en la que sus niveles de estrés superan muy por encima a ciudades como Quito

y Cuenca. El colocar un lugar en un sector de la ciudad en e¡ cual empresarios,

directivos, maestros, traba.jadores sociales, amas de casa, abogados,

dependientes, médicos puedan acudir a tomar una siesta reparadora y

¡r Recopilación de wikipedia.com, American Phisicological Asociat¡on, Fuente
www.potalplanctasedna.com

': Reconocida por ser la Universidad Pública número uno en los Estados Unidos y en el mundo.
I' Fuente: http://vcresearch.berkeley.edu/news/afternoon-nap-markedly-boosts-brains-learning-capacity
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continuar con el resto del día, 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 aún 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 ofrecerá 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 implementación de un lugar en el cual las

personas puedan acudir para alejarse del ruido de la ciudad, descansar por

unas horas o minulos, encontrarse diariamente con sí mismo, desaparecer de

un complicado dia y recuperarse de esas jornadas pesadas que se llevan a

cabo diariamente.

Como se ha mencionado anteriormente, este será un sitio en el que

individuos urbanos y relativamente sofisticados, podrán asistir y disponer de

habitaciones reconfortantes diseñadas especialmente para crear el mejor

ambiente. Cada habitación contará con camas diseñadas para brindar un

inigualable tratamiento de relax en los cl¡entes, estas serán ambientadas con

aromas y ritmos suaves, variando su intensidad de acuerdo a las fases del

sueño. La iluminación de las m¡smas abarca 16 colores que potencian los

beneficios de la s¡esta. La temperatura de las hab¡tac¡ones simulará un cl¡ma

fresco.

El cliente ingresa a la habitac¡ón dirigido por el personal debidamente

capacitado para brindar el mejor servicio. Dentro de la misma, el usuario será
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arropado siempre por una cál¡da manta, con los ojos tapados por un antifaz

para dormir. Cada sesión durará alrededor de una hora. Tras la siesta se puede

tomar un masaje, lo cual finaliza la sesión.

Las habitaciones estarán de acuerdo a las exigencias de los clientes, es

decir los precios de las hab¡taciones variarán de acuerdo al tipo de habitación

requerida.

Se contará con habitaciones que simularán un ambiente natural, con césped

artificial y decoraciones apropiadas para lograr dicho clima; serán colocadas

camas cub¡ertas por toldos, para que los cl¡entes se puedan relajar en un

ambiente natural. Existirán áreas en que los cl¡entes puedan descansar leyendo

un libro,

EI trámite para que los clientes puedan ingresar a las habitaciones será muy

breve, ya que como es de saber, las personas no contarán con mucho tiempo

para tomarse un momento en que puedan recargar sus energías y el mismo por

lo general será la hora de almuerzo. EI trámite de ingreso o reservaciones se

los podrá realizar personalmente o vía internet o de ser el caso para clientes

frecuentes vía mensale de texto.

1.5. ALCANCE

Para una ciudad como Guayaquil, en donde el tráfico es el aperitivo de cada

día en las principales calles; el alcance del proyecto será por zonas de la

ciudad, es así que el estudio para Ia ubicación de las instalaciones se realizará

en las zonas en donde exista mayor auge comercial.

Se ha establecido que el proyecto al ser potencialmente d¡rig¡do hacia gente

cuyos empleos les demandan demasiado, estas contarán con poco tiempo para

acudir a ¡as ¡nstalaciones y disponer de los servicios, por lo cual no se verán
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atraidas de dirigirse a un lugar cuya distancia sea el factor de decisión para

hacer uso del servicio. En sí se puede decir que la relación distancia - tiempo

es un factor determinante para establecer que el alcance del presente proyecto

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

1.6. OBJETIVO GENERAL

Determinar la viabilidad económica y financiera de la creación de un

Siestario en la ciudad de Guayaquil.

1,7. OBJETIVOS ESPECIFICOS

i Obtener el nivel de aceptación del proyecto tanto para los clientes

potenciales como para la sociedad en general.

z Determinar la localización óptima de acuerdo a las exigencias de la

empresa, necesidades de los clientes y condiciones del mercado.

i Obtener el precio óptimo que determine la disponibilidad a pagar de los

clientes.

z Cuantificar el valor de la inversión requerida para la puesta en marcha

del proyecto y su financiamiento acorde a las condiciones de la empresa

y del mercado, determinando la combinación ideal de cap¡tal prop¡o y

endeudamiento.

), Realizar los estudios de mercado respect¡vos y utilizar herramientas

financieras como la TlR, VAN, Payback para la correspondiente

evaluación económica y financiera del proyecto.
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CAPITULO II

2.1. ESTUDIOORGANIZACIONAL

2.1.1. MrSrÓN

Brindar servicios que se destaquen por la excelencia, ejecutándolos de Ia

forma más 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. VrSrÓN

Ser el mejor centro de tratamiento anti estrés dentro de la ciudad, logrando

ser reconocidos entre nuestros clienles por la calidad e innovac¡ón de los

servicios, cubriendo para su mayor comodidad los más importantes centros

empresariales.

l5
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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 desempeño de todas las

actividades a desarrollar.

Cada departamento tiene su respectivo nivel de responsabilidad y cada

persona de linea deberá responder por el buen desempeño de su

departamento, además deberán estar constantemente en comunicación 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 parc alcanzar las metas

propuestas por la empresa. Es la máxima autoridad dentro de la organización,

siendo a su vez el representante legal y respondiendo por la empresa ante

cualqu¡er 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 más reconocidas mediante una correcta

administración. En general sus funciones son:

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

. Fijar las estrateg¡as para un buen servicio asi como el correspondiente

presupuesto que requiere la empresa.

. Controlar la ejecución de diversos programas de la empresa, asegurándose

que los resultados obtenidos coincidan con los objetivos fijados.

r Controlar los diferentes Supervisores de la empresa con sus respectivas

responsabilidades y que cuenten con una organización adecuada

Recepcionista:

Atenderá a los clientes, realiza¡á los cobros de las ventas de contado,

manejará la caja chica, realizará las actividades de asistencia que le sean

requeridas por el gerente general y elaborará memos y cartas, será el

encargado principalmente de Ia recepción de los documentos y ped¡dos de los

clientes.

La funcrón princrpal es recibir a los potenciales clientes a si como informar al

Gerenle de las diversas actividades que ocurran en su ausencia

Transmitir a los supervisores las distintas decisiones que tome el Gerente
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Departamento Siestario:

M asaji sfas P rofesionales

..../o¿-s

,g-utg
01,

Encargado de Ios servicios del spa, realizar los distintos masajes de

rela.lación que se ofrezcan por la empresa, hacer las estadísticas de ocupación

del spa, realizar el inventario de los productos utilizados.

Asistenfes de S iestario:

Ayudará en todo lo posible al usuario, también será el responsable de

colocar en cada habitación el aroma, la iluminación, la temperatura y los ritmos

que el cl¡ente demande. Llevará al cliente a la habitación respectiva, controlará

su tiempo de descanso.

Área de Peluquería

Estirisfas

Profesionales que brindarán servicios de peluqueria, brindarán asesoramiento

acerca del peinado, imagen y estética de los clientes

Departamento Financiero/Recursos Humanos

Director Financiero:

Es la persona encargada del área financiera y contable, elaborará

presupueslos, balances, manejo de cuentas de la empresa. Se encargará que

los clientes paguen puntualmente y de que toda la facturación esté en orden y

de hacer las declarac¡ones y pagos de impuestos correspond¡entes.

Departamento de Limpieza/Seguridad

Personal de Manteni m¡ento :

Se encargarán de limpiar las habitaciones, controlar que las habitaciones

permanezcan limpias.

?9
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Guardias:

Protección para los clientes y empleados, además conservar la seguridad de

la empresa durante las 24 horas del día,

2.,I .4. FODA DEL PROYECTO

La técnica de diagnóstico FODA permite analizar la situación de la empresa,

con el fin de obtener conclusiones que permitan solucionar tales situaciones en

el futuro.

Fo rtalezas

z El cubrir un mercado aún no explotado en el pais es la mayor

venlala con la que se cuenta, debido a que no existen competidores

directos.

i Dado que el proyecto será dirigido principalmente para ejecutivos

de la ciudad de Guayaquil las herram¡entas que se utilizarán para brindar

el servicio deben ser de excelente ca dad contando con camas

diseñadas por especialistas, aromas exquisitos, r¡tmos relajantes.

,, Al implementar no sólo el servicio de siestario, s¡no tamb¡én

serv¡c¡os como peluqueria; se pone a disposición 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.

i La ubicación del proyecto es un factor que genera una ventaja; el

estar ubicado en un sitio donde el número 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

i La empresa como tal puede realizar convenios con empresas para

que estas den un momento de descanso a las personas que están

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.

z. Guayaquil al ser la ciudad con mayores índices de estrés del pais,

se puede observar una oportun¡dad para la coiocación de mayores

centros dedicados a esta act¡vidad, debido al alcance del proyecto.

; Dados los índices de estrés en las principales ciudades del pais se

ve una forma de expansión hacia las capitales de provincia como Cuenca

y Quito, donde existen considerables niveles estrés.

z De acuerdo a los requerimientos de los clientes se podrá evaluar

el diversificar más la cartera de negocios, brindando serv¡c¡os como

restaurante, spa, etc.

Debilidades

i La colocación del primer slestario en la ciudad de Guayaquil

generará incertidumbre en las personas por la aceptación del servicio, ya

que estas no están totalmente informados de la actividad que realiza un

siestario.

; La public¡dad que ejecutará 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 incurriría en elevados costo, dado que

requiere comprar insumos y mano de obra altamente calificada, eslos

gastos no serán cubiertos rápidamente por ser una empresa nueva.
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i Debido a que es una empresa nueva que participará en el

mercado, las instituciones financieras encargadas de brindar préstamos

monetarios van a ser escazas.

i Al no ex¡st¡r 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 economÍa no estable del Ecuador.

2,2. INVESTIGACIÓN DE MERCADO Y SU ANÁLISIS

2.2.1. OEFINICIÓN DE LA INVESTIGACIÓN

Para el presente proyecto se desea determinar su viabilidad, por lo que es

indispensable realizar una investigación de mercado que logre determinar la

magnitud de los potenciales clientes, establecer si el servicio que se brindará es

atractivo para estos y por consrguiente utilizar los datos para realizar el análisis

flnanciero.

2.2.1.1. OBJETIVO GENERAL

Analizar las caracterist¡cas y preferencias de los clientes potenciales en

base a una posible necesidad a satisfacer med¡ante la ¡ntroducción del

proyecto.

2.2,1.2. OBJETIVOSESPECiFICOS
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)» Determinar Ia población objetivo y la demanda potenc¡al que el proyecto

estaría cubriendo.

i Cuantificar el número de personas estresadas dentro del target y sus

conocim¡entos acerca de lo perjudicial que resulta en su

d ese nvo lv im ie nto laboral.

i Establecer servicios o caracteristicas ad¡cionales que deberá poseer

para que resulte atractivo para los potenciales clientes.

2.2.2. DISEÑO DE LA INVESTIGACIÓN,

INFORMACIÓN E INSTRUMENTOS

RECOLECCIÓN DE DATOS

FUENTES

PARA

DE

LA

La investigación de mercado será de tipo descript¡va, debido a que permite

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

percepción hacia los serv¡cios y el grado de relación de las variab¡es.

El tipo de fuente de información será primaria, logrando esto a través de la

elaboración de encuestas a la población obletivo. Además se ut¡lizará

información secundaria para conocer más acerca de mercados sustitutos que

pueden llegar a ser competidores para el proyecto.

2.2.3, PLAN DE MUESTREO

2.2.3.'1. DEFINICIÓN DE LA POBLACIÓN

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

especif¡camente en la zona bancaria de ese sector, cuyos cargos demande

estar expuesto a altos n¡veles de estrés, esto es elecutivos, jefes

departamentales, médicos, etc.
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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

población fue determinada realizando preguntas a las empresas de la zona y

mediante Ia observación; dando un resultado de 695 personas.

2.2.3,2. DEFINICIóN DE LA MUESTRA

2.2.3.2.'1, TIPO DE MUESTREO

Se ut¡liza un tipo de muestreo no aleatorio sobre la población objetivo, es

decir que todos los elementos serán seleccionados de acuerdo a características

representativas o típicas de Ia población, de acuerdo al criterio de los

¡nvestigadores.

2.2.3.2.2. TAMAÑO OE LA MUESTRA

Para la determinación del tamaño de la muestra se emplea la siguiente

fórmula estadistica:

-P.On = Z¿ ---;:

Donde:

P =Proporción de la población que tiene la caracter¡st¡ca deseada

q = (1-P) población que no tiene Ia caracteristica deseada

Z = Valor asociado al nivel de confianza

e = error

Utilizando la fórmula, se ha determinado un 50% de probabilidad de éxito,

siendo esta la P, análogamente el valor de Q es igual al 50% de acuerdo a la

misma fórmula. Asi mismo se utilizó un valor del 95% de nivel de confianza para

el estadístico Z, asignando un error de estimación del 5%.
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,l 7,96 , 0,5 - 0,5
0,052

n = 384,16

Utilizando el factor de corrección para muestras fin¡tas, ya que el tamaño de

la muestra es superior a 69,5 (10% del tamaño de la población).

n = 384,t6
¡¡

,V-1

n : 384, 16
695 - 384,16

695-1

,ri>

1,

n:257

2.2.4. DISEÑO DE LA ENCUESTA (Ver Anexo 7)

2.2,5. TABULACIÓN Y ANÁLISIS OE LOS RESULTADOS

Las encuestas se realizaron a 257 personas entre 20 a 48 años de edad

aproximadamente que laboran en el sector bancario de la ciudad de Guayaquil

durante la primera semana del mes Abril del año 201 1. Realizando diversas

pregunlas para el estud¡o, las cuales se las puede encontrar en el Anexo 7.

2.2.5.1. Análisis de Resu ltados

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

encuestados sufren de estrés.
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Cr¡fico 2,2. Porccntaje &; pcrsonas qrrc sufro trtrcs

é5e ha sentldo tenso o estresado en los

últimos meses?

rs¡

aNo

Iilaborad) fx)r los aulores

ljuentc: lrncucsta

A partir de eslo se muestra el gráfico 2.3 de las personas que afirmaron estar

estresadas; clas¡ficándolas por sexo y las principales causas que originaron

este mal.

Grlfico 23. Principa.lcs c¡usas de c's1¡és e¡ las Firsonas clasific¡do según
cl scxo dc los cncuett¡d¡¡s

Sexo

flbscuftlo

Costo do ftobbnEs oeodás
v¡lá sn b retEcirt

c€tq,E
tllabo.ado por los autorcs

I 70't
5.69%

Caga l¡segudad
Lábo.al cudadana

f úrtci 
trrcu!:sta

Olros

25%

75%



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 23,75o/o en los hombres

mientras que para las mujeres este porcentaje llega a un 11,71o/oi entonc€s

siendo la acumulación de trabajo la principal causa por la cual se s¡enten

estresados, se puede dec¡r que estos necesitan un momento para alejarse del

trabajo y del estrés que este genera. Por consiguiente la implementación de un

siestario en el sector resultaria un lugar de escape de toda la presión laboral a

la gue están expuestos. Además cabe mencionar que las deudas adquiridas

representan entre estas causas un 15,38o/o y 9,7o/o para hombres y mujeres

respectivamente, s¡endo 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 recolección de información

piensan que si existe una relación entre el estrés y la capacidad de rendimiento

en el trabajo.

Gr¡frco 2.4. I'}fic¿Ít¡jc dc fLrs,rnas quc oonoccri los cfeatos del clÉs cr el tiabajo

lConsidera ud. que los niveles de estrés están ¡nrrersamente
relacionados con la productiüdad en el trabajo?

rS¡

rNo

lllal)orado por los autorcs
Flrjntc: [.ncrsita
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(ir¡ñco 2-5, Porcentajü de p!:rsonas quc conocen los cfcrtos dcl csléi
sePaaada§ fror s4xo-

Sexo

[bscuho

oÜ

c üj.E6Pol',

S

Iilabor¿d., fx)r los aulores

Fu(flc: llnsuesla

El 45,75o/o las mujeres aseguran que existe una relación 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 información en los

hombres, debido a que en comparación con las mujeres, la falla de

conocimiento por parte de estos es mayor.

Ahora se puede establecer una demanda latente correspondiente al 72o/o de

los encuestados tal como lo muestran los siguientes gráficos:
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(; rlfi.o 2.6. l'or.entajc dc pLrson&s ql¡ a§!?tan cl pro-v!'cto

;,Asistirír r un lugsr donde puda rscarger energías tomando una
sielits dot¡do del ¡mbiente adecuado para brindar el mayor

confort?

lilaborado por los aulorcs

l_ucnte: Iioculita

(;r{fico 2.7. PoroLrtaje de F*r"jon¿s qúc a.¿?tan clproyocto. scBún cdad y soro.

rSi

rNo

2G25 26-16 S-45

Ed¡d

Ulaborado por los autorcs
fus¡te: lir¡cu€sta

En la gráfica se relaciona la edad de las personas encuestadas, con el

género al que pertenecen e interesadas en demandar el servicio que se

ofrecerá- Se observa que son las personas del sexo femenino que acogerían

más a este servicio en comparación al sexo masculino; y el rango de edad de

mujeres que más aceptan el servic¡o son aquellas de 26 a 35 años, esto puede

39
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ser debido al estilo de vida acelerado que viven, provocado por el cargo que

ejercen.

Por el lado masculino, aquellos cuya edad está en un rango de 36 a 45 años

estarían más de acuerdo con la implementación del serv¡cio. A nivel global, del

total de los encuestados, los posibles demandantes de este servic¡o

corresponden e vn 39,72Vo de los hombres, mientras que para mujeres este

porcentaje aumenta a un 60,27o/o de la muestra, esto se debe a que las mujeres

se preocupan más 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 más al

públ¡co masculino, destacando los beneficios que pueden recibir del servic¡o.

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

norte de la ciudad.

(;r¡fi.o 2.a. 
^c¿preió¡ 

dcl proyccto segün la z-ona crr quc vivcn

lsIrü

li lsll(na¡l,o por los aütores

lrucfltc: Dncucsla
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Esto brinda la información para que la publicidad que se deba realizar sea

también en zonas residenciales, en especial en aquellas zonas donde se

muestra poca aceptación del servicio; desde luego que la publicirCad que se

realice debe ser considerando zonas residenciales que hab¡tan 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 s¡guiente gráfico se puede observar

esto.

CrllLo 2.9. Servicios adicionales qrc dcsearían lo clie¡tes

Sexo

+4. --1

@tL$y
.IR.E§POL

!¡

lilalpmdo Ílo¡ lm autorr¡
luentc: lincucsta

Es de esta forma como se llega a determ¡nar que es necesaria la

implementación de una peluqueria dentro de las instalaciones para satisfacer a
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los clientes con un servicio completo. En s€gundo lugar se encuentra que

dichos cl¡entes 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 serv¡c¡os atraerá costos, los cuales serán elevados, no

sólo por el hecho de comprar las máquinas necesarias o el personal, sino

porque esto provocará ruido, el cual será molesto para los clientes y si desea

evitar esto, se deberán colocar paredes ¡nh¡b¡doras de ruido para evitar

incomodar a los clientes.

Otro resultado es que al momento de elegir la habitación, éstos lo harian

pr¡ncipalmente por comodidad, encontrándose en segundo lugar el precio y la

exclusividad:

(;rlliro 2.10. Iilocción dd un¡r habiuriión

Al momento de elegir una hab¡tación lo hace por su:

r ESPAC|O

I EXCI"USIVIDAD

. PRECIO

¡ COMODIDAD

. SERVICIOS

Elabor¡¡lo por los aütores

Fúr¡¡e: ¡incu€s1¿

Con relación a las forma de pago de los servicios, se presenta el gráfico

2.11.
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Gr¡nao 2.1l. iorma qur: dcsea pagar los clienres por los sc'rvicios

d,8ajo qué modalidad le Sustarfa cencelar por los

serviclos br¡ndado§?

a Membres¡a semanal

I Membresia mensual

¡ Membres¡a anual

r Pago diar¡o

Elaborado por los aubres
Fuente: llncu6ls

El 38% de los encuestados prefiere acceder a los servic¡os pagando por esto

una membresía 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 s€ descarta la idea de implementar membresías anuales para

los clientes, las cuales deben poseer mayores descuentos y beneficios para que

estos se vean atraídos hac¡a esta clase de af¡l¡ac¡ón. Pero para el anál¡sis del

proyecto sólo se considerarán pagos diarios.

Es importante mencionar también todos los encuestados dijeron no conocer

una empresa dedicada a esta act¡vidad denko del pafs, lo cual ratifica que el

proyecto no posee competidores directos.

2.2.5.2, ANALISIS DE PERCEPCIÓN DE PREC]OS DE

LOS CLIENTES.
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Gr¡frco 2.12- ue{ión de hsbitrióo de acuerdo d [rreci6
Qué tipo de habltaclón elegirla ud. de acuerdo a los

sigulentes precios:

¡ Hab. Normal (S12-S15)

h
#!:'/,1
ú;/ ^.
e.f'gñ¡"r Hab. Cuyo amb¡ente es la

naturaleza (Sr.5-S18)

'' 
Habitac¡on Luios¿ (S2!S30)

Elaborado por lcs autor¿s

f'ucÍtc: [,:ncr¡qsta

Se estableció un rango de preciostt para determ¡nar qué tipo de hebitac¡ones

preferirían, con lo que se puede aprec¡ar que la mayor demanda vendria dada

por las hab¡taciones lujosas con un 42% de aceptación, seguidas por un 35% y

23o/o para habitaciones con amb¡ente natura¡ y habitaciones normales

respeci¡vamente. Lo cual refleja que la infraestructura deberá pose,er mayores

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

Así mismo se preguntó a los encuestados cuánto estarian dispuestG a

pagar por las habitaciones de acuerdo a sus perspectivas, obteniendo los

s¡gu¡entes precios promedio para las habitac¡ones:

Co¡dro 2-l . Promedio de prccios oble¡idos de la en<rrcsta

Habitación Normal ¡ 18,73
Habitaclón Amb¡ente Natural $
Habitación Lujosa $

22,86
33,30

FilabonJo por los autorcs

Los precios promedio que los potenciales clientes están dispuestos a pagar

están por enc¡ma del rango que se crolocó como referencia, lo cual indica que

r' t¡ referercia dc precioe ñre tomada del siest¡¡io esr¿blecido ¿n Buenos Aircs - Argcntina, a p€ss¡ dc
que son doo cconomfas muy diferentes, psr& ef€ctos de Gst¡dio se tomó c4mo un esimado de los precim
quc posiblemenle se pueden estar colocando.
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los clientes valoran mucho más el servicio que se va a ofrecer. Estos precios

serv¡rán de base para determinar los que cobrarán luego de determinar los

costos.

2.2.5.3. ESTIMACIÓN DE LA DEÍÚANOA

De acuerdo al gráfico 2.6, los clientes potenciales ascienden a un 72Yo de

una muestra representativa de la población. Tal como se puede apreciar en el

cuadro 2.2,|a forma en que se calculó la demanda siendo la siguiente:

Cu¡dro 2:. UstiÍraciéñ dc ls dcmand¡r potcrcial

Población Total ob,etivo 695

% de la demand¿ interesada en as¡stir al s¡estar¡o 72%

Demanda Potencial 500

% esperado de aceptación 1ú6
Demanda potencial esperada 100

visitas una vez a la semana 36

v¡s¡tas 2 a 3 veces a la semana 140

V¡sitas 4 a 5 veces a la semana 36

Número de v¡s¡tas a la semana 2t?
fotal de la Demanda Potencial esperada 212

Se determinó un 2oo/o de permanencia para las personas que aceptan el

proyecto (72%).

Para establecer el número de visitas gue las personas realizarán se tomó la

pregunta 6 de la encuesta; cuyos resultados se pueden apreciar en el siguiente

gráfico.

frrr
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(;rólico 2.13. Porctntaiur de visilar a la scmala

éCuán a menudo ud. podría asist¡r a este lutar?

0%

r ..+

.\

¿-:¡'.', l-i !'#""

lilatr)rado fror los autorcs
l_úer¡te: Iirlclr-\1lr

Mediante las preguntas 5 y 7 de la encuesta se pudo estimar el sigu¡ente

cuadro de visitas:

(lu¡dro 23. Porccntajcs dc Dcmanda por hora

l:laboñ¡do por los auto^s

Ahora tomando en consideración las preferencias por las habitaciones

establec¡das anteriormente las cuales fueron de 23To para las hab¡tacione§

normales, 35o/o pára habitaciones con ambiente natural y un 4210 para

habitaciones lujosas y condicionando la demanda por hora y habitación a la
capacidad (10 habitaciones normales, 12 habitac¡ones con ambiente natural y

15 hab¡taciones lujosas), se obtiene la siguiente demanda para el siestario:

¡ 1 vez a l¿ semana

I 2-3 veces a la semana

! +5 veces a la semana

¡ G7 veces a la semana

]:)

lfhq)¿
nlü)

UKDa
utfl

ü¡hm a

f$o
1rú0 a

1ñ@
l4fDa
15afl¡

l5ñül a
tcü)

16lfD a

17ñC!

U',l@¡
l8rfD

lEúO¡
ttú,

1!lúo¡
,lxD

20h0a
2rl{n

D"manda

Oiari¿

9,35% 8,41% t7,76% 14,95% 11,21% 1,4ffyr 1,14% 8,41% 9,3596 2,gfr 6,v% 78.42%

10,3 7,79/9" t2,w" 6,49. 1,WA 7,1% 6.49y! t1,ffi 14,& 9,0996 9,0996 13,25%

8,93% 8,0496 11,61% 74,üa 4,46% 9,42% 1.1 1,t4% ú,^9ú 7,14% 19,2896

&0s% 4,60r( 18,396 18.396 9,zÚo 3,45% 3.45% 6.W. t7,24% 2,W" 8,05% 14,97%

1r/5% 9,389{ 18,75% 15,63% 5,21% 3,13% l,04% 3,13% 5,21% 12,5096 16,5296

9,38% 7,81% 15,63% 17,t% 15,63% u,5096 3,13v" 7,41% 6,25% 1,56% 3,13% 11,02%

10,53% 10,53% 23,6896 10,53% 0,mrú 0, m96 5,26% 10,53% ¿,64% 2,63% 2,63e¿ 6, 54%
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En lo relacionado a la est¡mación de la demanda correspondiente a la
peluguería se presenta el siguiente cuadro:

('u¡dm 1-f- Illimación de la demanda dcl (iabirrtc dc Bclle-z¡

Población ob¡et¡vo 695

9ó Pob. Femenina 45,75%

Porción de la pob, Femenina que acepta el
proyecto 318

9ú dem¿nda espcráds por conrodidad 76%

% mujeres que desean gab¡nete 26,1t%
Demanda g¡blnete seman.l 22

Ilaboaado por lai aülorei

En el Anexo 11 se encuentra la cantidad de servic¡os que se ofrecen en la

peluquería con sus respectivas cantidades demandadas, dónde se asume

que una persona hará uso de por lo menos dos serv¡cios de la peluquerÍa,

datos obtenidos de información proporcionada por otros competidores

(gabinetes de belleza) acerca de los servicios que los clientes acostumbran

usar con más frecuencia.
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2.2.6. MATRIZ BCG .4;
Jd)

Gr¡lico 2.1¡. MaÍi¿ tloslon Consulting (iruup

t;

,ú6 sPo!

Alts Beja

l-,labol-ado Fror los autorcs

Mediante esta matr¡z se puede realizar un anál¡s¡s de la cartera de

negocios o portafofao; y debido que se está evaluando la viabilidad del

proyecto se evaluará la presente matriz cualitativamente.

La cartera de negocios del presente proyecto está @nformada por:

Siestario (siendo esta la idea principal) y la peluqueria. Es así que el

Siestario al ser un servic¡o no disponible en el mercado, una nueva idea de

negocio en el país, se ubica como un signo de inteÍogación, la misma que

inicialmente requerirá recursos de otros elementos del portafolio para

mantener su part¡c¡pación, ubicándose como tal en un punto crítico a

determinar el éx¡to o fracaso de la idea. De esla forma se espera que el

s¡estario pase a ser el producto estrella, para luego convertirse en vacÍl

generadora de dinero.

a
¡
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2.2.7. ÍUIATRIZ DE IMPLICACIÓN

(;r¡ñ.o 2.I5. Mari" ds Implicáci(5n

Modo de aprchensión

i\ltxftr F.nrrrciona IModo I ntelectusl

lilaborado por los autorcs

Se ha determinado que la idea principal del presente proyecto, el siestario

se ubica en el cuarto cuadrante de hedonismo, en el cuál el proceso de

compra es acción - evaluación - información donde se ubican los productos

que proporcionan pequeños placeres. No se considera el proceso de

información en primer lugar, ya que el plan de marketing incluye informar al

mercádo meta acerca de los beneficios de la siesta antes de la puesta en

marcha del proyecto, por lo cual los clientes probablemente primero harán

uso del servicio, luego evaluarán los beneficios oblenidos del mismo, la

diferencia con olros métodos de relajación, enconlrarán diferencias

comparando la calirCad de los servicios ofrec¡dos; y por últ¡mo buscarán

mayor información acerca del tema.

En cuanto a la peluquería, se ubican dentro del m¡smo cuadrante, con el

mismo proceso de compra.

ft
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2.2.8. IjIACRO Y MICROSEGÍIIENTACIÓN

2.2.8.1. Macro§egmentación

El ámbito de actividad del negocio está or¡entado al cuidado de la salud de

las personas, especializado en un novedoso método de rela.iación como lo es

el siestario, ofreciendo la facilidad de contar con otros serv¡cios como el de

peluqueria y la asistencia de profesionales para lograr los objetivos

planteados.

Al ser un siestario y contar con habitaciones para la realización de esta

aclividad, no se toma la idea de ingresar en el mercado hotelero o de ofrecer

ocas¡onalmente estos serv¡cios. Por lo cual es importante recalcar que este

es un ámbito hacia el cuál no se estará orientado, dada la naturaleza del

negocio.

Para evaluar la macro segmentación del presente proyecto se presenta el

Gráfico a continuación en el cuál se toman tres variables para conceptualizar

el mercado de referencia.

(;r¡fi.o 2.1ó. M&'ro6cgrientáción

f-uncit¡nes y

necesidades

Tecnología

Grupos de

compradore-s

I:labo¡ado fror los aulorcs
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Desde la perspectiva del consumidor, las funciones o necesidades que

llega a satisfacer el presente proyecto están:

,. Optimizac¡ón del tiempo disponible para descansar, el mismo que al

estar dispon¡ble dentro de las instalac¡ones, resulta práctico encontrar

un lugar donde puedan acceder con fac¡lidad a este servicio,

considerando el tiempo con el que cuentan.

i Cuidado de la salud, sea tanto con el siestario como tal, con la

asistencia de profes¡onales, o con los demás servicios que se ofrecen.

i Excelente atención al cliente, logrando destacarse no sólo por la

novedosa idea de negocio, sino también por una atención especial

brindada por todo el personal de la empresa hacia los cl¡entes, con lo

cual se logra un posicionamiento en la mente de los consumidores.

z Satisfacción 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 mencionó en el

capitulo l, el alcance del proyecto es de acuerdo a zonas de la ciudad de

Guayaquil, es decir la concepción del target se basa en personas con

elevados niveles de estrés que laboran en instituc¡ones ubicadas cerca de

las instalaciones, concretamente en un radio de 2 Km aproximadamente.

Dentro de las tecnologías existentes para alcanzar las funciones están:

i El siestario estará dotado de camas ergonómicas especialmente

diseñadas para hacer del momento de la siesta lo más relajante

posible.

i Adecuación de cada una de las habitaciones con los amb¡entes

acordes, haciendo esto con la colocación de diferentes colores de

luces de acuerdo a las fases del sueño, asi mismo dotando a las

habitaciones de aromas que complementen ese instante de descanso.

I --: -.,. tntt .;.'.a /:J\ .j;r '., /
--? \i/'. 89";?o,
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i Colocando un ambiente en todas las instalaciones acorde a lo que se

ded¡ca la empresa, reflejado a través de esto que se trata de un lugar

para dedicado a la relajación.

i Capacitación de todo el personal para brindar a los clientes el mejor

servicio, haciendo hincapié de que el cliente es elemento más

¡mportante para la empresa y por tanto el trato hacia ellos debe ser el

mejor, atend¡éndolos en cualquier duda que puedan tener.

i lmplementación de los mejores equipos para el servicio adicional que

se ofrecerá.

2.2.8.2. Micro - Segmentación

Una vez establecido la macro segmentación, es ¡mportante entrar en más

detalle mediante la micro - segmentación.

Geográfica: El proyecto será eiecutado en la ciudad de Guayaquil, dividido

en áreas comerciales, es dec¡r aquellas áreas donde el número de empresas

sea considerable; concretamente para el proyecto se establece el centro de

la ciudad (zona bancaria) como primer mercado meta a cubr¡r.

Demográfica: Dirigido para hombres y mujeres sean empresarios,

directivos, maestros, trabajadores soc¡ales, amas de casa, abogados,

dependientes, médicos entre 20 y 45 años de edad.

Psicológica: Personas con status medio-alto y alto. Estos deben ser

individuos sofisticados con inclinac¡ones culturales y un estilo de vida

orientado a cu¡dar de su imagen y salud. Personas cuyos trabajos les ex¡ge

estar expuestos a altos niveles de estrés.

.))



2.2.9. FUERZAS DE PORTER

(i rálico 2.1?. f uL'rzir.s dc l)on¡.T

E¡tr¡da dc
' EompetidorB potencisles

. negoshcióo de loú
proveedorcs

. _. negocirci¡lr de lo§
clientes

Amen¡z¡ de produrtos
' servicios sustituto§

Llabor¿do por los ¿utorcs

Al ser un servic¡o nuevo en el mercado ecuatoriano, la entrada de

compelidores se verá afectada por el valor del capital requer¡do, esto se

debe porque al crear el siestar¡o no sólo deberán ofrecer ese servic¡o, sino

que se verán obl¡gados a ¡mplementar servicios ad¡cionales para que el

cliente se sienta atraído, lo cual implica costos ad¡cionales. Además de esto

cabe mencionar que la ubicac¡ón gue deberá tener el proyecto es cruc¡al

para atraer a los potenciales clientes, razón por a cuál se hace dificil la

entrada de pos¡bles competidores, al no contar con dispon¡bil¡dad de

espacios en sectores comerc¡ales. Otro factor determinante será el

reconocimiento de la marca que el servicio tendrá, ya que al ser los únicos

en explotar este mercado no cubierto, la marca se posic¡onará en la mente

de los consumidores gracias a la calidad de los servicios otorgados.

.pffititotu"¡lt¡¡¡¡eq
lRir'¡tirl¡rl cnr"liffr
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En lo relacionado al poder de negociación 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 nac¡onal

como en el mercado extran.jero cuando sea necesario; en el caso concreto

de lo que concierne al siestario, los muebles para dicha operación serán

elaborados exclusivamente por aquel proveedor que se adecue a los

diferentes estándares que se establecerán como precio, calidad, diseño

(especif¡cado por el proyecto)

A s¡mple vista se puede observar que uno de los sustitutos del siestario

seria acudir al hotel más cercano a descansar por unos minutos, pero la

diferencia radica básicamente en el ambiente y los tratamientos adecuados

para hacer de la siesta un momento de rela.jación, grato y renovador de

energías. A más de los masajes que se reciben después de la siesta.

Considerando a su vez que el precio sería relativamente inferior que pagar el

hospeda.le en un hotel.

Se establece para el proyecto un poder de negociación por parte de los

clientes parcialmente alto, debido a que la existencia de sustitutos como lo

son los hoteles, por tanto estos tendrán un poder de negociación en lo que

corresponde a precio, y en la medida en que estos acepten los precios

exigirán calidad y distinción 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 obtendrán, estos

serán 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

peluquerÍa poseerán muchos compet¡dores, pero estas son específicamente

para cumplir con un requerimiento de comodidad por parte de los clienles al
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momento del descanso. No sólo ofrecer el servicio de siestario, sino también

brindar la comod¡dad y la facilidad para que el cliente pueda utilizar al

máximo el tiempo que tenga disponible,

2.2.10. MARKETING MIX:5 P'S

2.2.10.1. Producto

EI servicio que ofrece la marca Siestario es el brindar a los clienles un

lugar donde se podrán relajar tomando una siesta por tiempos máximos a

una hora, lapso adecuado para que los usuarios puedan recuperar energias

y continuar con el agitado día de trabaio. El objet¡vo es brindar a los clientes

ese ¡nstante de paz que neces¡tan en determinado momento del día, alejarse

por unos minutos de un día complicado y estresado, el cual no sólo está

enfocado en la idea del siestario, sino en brindar una gama de servicios a los

cuales el cliente pueda acceder, optim¡zando al máximo el corto tiempo del

que disponen los mismos. Es por esto que la cartera de negocios incluye a

más del s¡estario un salón de belleza, el cual estará dotado de las materiales

y personal rdóneos para la satisfacción del cliente.

Las instalaciones deberán tener una buena distrlbución, asi como también

luz, que permita ver con claridad el interior del m¡smo. Las personas que

transitan por el lugar verán que se trata de un sitio dedicado a la rela1ación.

Esto favorece mucho a las acciones promocionales a realizar. La imagen de

la empresa, deberá estar acompañada por una buena atención a todos los

clientes que ¡ngresan al mismo, la recepción es el detonante de que se

regrese o de las deserciones de los clientes.
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2.?.10.2. Precio

Pa¡a la determinación del precio se tomarán en cuenta los promedios

obtenidos en la investigación de mercados y de acuerdo a los costos

estimados para la determinación de los mismos. Esto en cuanto a los precios

para el siestario, con respecto a la peluquería se tomarán los precios de la

competencia como referencia.

2.2.10.3. Plaza o Distribución

La empresa estará ubicada en el centro de la ciudad, especificamente en el

Boulevard 9 de octubre, en donde se brindarán todos los servicios ya

establecidos. En los alrededores se realizará publicidad a través de la
imagen de las instalaciones, la cual reflejará que se trata de un centro

especial dedicado a la relajación. Se promocionará la empresa hacia las

personas que trans¡tan mediante la colocación de gigantografias que

contengan el nombre y slogan de la misma. Además que se colocarán

regularmente personal con el uniforme en perfecta condiciones repartiendo

afiches promoc¡onales, realizando este de la mejor forma, capaz de

demostrar una excelente imagen de la empresa.

2.2.10.4. Promoción

Se empezará con una comunicación que logre atraer a los potenciales

clientes, dando a conocer que este será el primer siestario en la ciudad,

mostrando la diferente gama de servicios dedicados a la relajación, cuidado

de la imagen y la salud.

El nombre de la empresa como tal será "S¡estar¡o", el cual será

promocionado baio el siguiente logo:
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Las almohadas s¡mbolizan la razón de ser de la empresa, es dec¡r el

brindar el serv¡c¡o de siestario, utilizando el color blanco, ya que este refleja

pureza, optimismo, brinda una sensación de limpieza y claridad. Se escogió

el color de letras turquesa para Slestario, debido a que es un color

envolvente, refrescante y tranquilizante. El slogan "Take a Nap' se lo c¡loca

en inglés, ya que como se ha mencionado con anterioridad, el proyecto va

dirigido para profesionales, personas con estatus medio y alto, y se escogió

el color negro, mostrando asi la elegancia que destaca a la empresa. El texto

del slogan está asociado a influenciar a las personas a la siesta.

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

siguiente será la imagen para el Spa:

Para la Peluqueria se tiene la siguiente ¡magen:

Cr¡fico 2,1E, l,ogo dc la ernpresa
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Con relación al slogan, este refle.¡a a los usuarios que la empresa a más

ayudar a controlar los niveles de estrés, también se preocupa por el aspecto

fisico de los clientes.

Ahora, la publicidad estará enfocada ¡n¡c¡almente en dar a conocer a las

personas los beneficios de tomar una siesta, cómo esto me¡ora la

product¡vidad en el trabajo, la manera en que influye esto para recobrar

energias y continuar con un pesado día. Familiarizando a las personas con el

término "Sieslario".

La mayoría de las publicidades se la ¡ealiza¡á para el target ya

establecido; personas con lrabajos estresantes, con un estilo de vida

a€lerado, aunque no se descarta de ser atractivos por otras persona que

gustan de asistir a una peluquería 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 promocionará el "Siestario' como un lugar

donde las personas se darán un tiempo, encontrándose diariamente a sí

mismo.

En los diferentes medios en los que se vaya a ¡ealiza¡ la publicidad se

cuidará que sean acorde a lo que se dedica la empresa, mostrando un clima

de paz, y relajación constante, destacando que el propósito de la empresa es
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brindar a los clientes un momento único dedicado a sÍ mismos, a complacer

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

Para la promoción del servicio se tienen tres etapas: generación de

expectativa, lanzamiento y promoc¡ón para el mantenimiento del negocio:

Generació n de expectativa :

En la cual se creará un ambiente de expectativa e información en los

diferentes medios, tres semanas previas a la inauguración. Se realizará la

publicidad a través de radio nacional anunciando la llegada de un negocio

¡nnovador que hará del descanso un momento placentero.

Alrededor del sector se informará 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 m¡nutos es muy ¡mportante, ayudando a recobrar energías, liberando

los niveles de estrés, previniendo a su vez posibles enfermedades que causa

la denominada enfermedad del siglo XXI: El Estrés. Para esto se hará uso de

afiches colocando toda la información relevante, repartiendo las mismas

tanto al target mencionado como a la ciudadania en general.

Etapa de lanzamiento:

Esta etapa se la realizará una semana antes de la inauguración del

negocio, informando al target y a la ciudadania la propuesta básica del

proyecto.

Se realizará a lravés de radio nacional en horarios a partir de la 6 de la

tarde, se utilizarán 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. Así mismo se conlinuará con la

entrega de afiches promocionando esta vez lo que concierne al negocio.
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Para la inauguración de las instalaciones se propone obsequiar a

empresarios y personas importantes sesiones completas principalmente en

el siestarro.

Etapa de promoción para mantener el negocio:

Aquí se trata de mantener el posic¡onamiento de la marca en el mercado,

con lo cual se realizarán campañas regulares a través de medios de

comunicación, exclus¡vamente en la radio, mostrando siempre una imagen

que refleje la calidad de los servicios ofrecidos en la empresa. Además se

seguirá con la publicidad a través de las redes sociales.

Una de las estrategias que se realizarán, será la implementación de

membresias tanto mensuales como anuales, otorgando a los clientes

descuentos especiales en comparación a optar por el pago de los servicios

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

2.2.10.5. Personas

No se pueden alcanzar los objetivos sino se tienen definidos quienes

serán las personas que colaborarán para el logro de los mismos, para que se

logre rentabilidad, por este mot¡vo es ¡mportante seleccionar

m¡nuciosamente, capacitar en todo lo necesario al personal que se adhiera a

la propuesta, respeten las normas implementadas por la institución y logren

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

Es así como empezando desde la cabecera del organigrama, el gerente

deberá asistir primero a la empresa para efectuar la apertura, de igual forma

al termino de cada día debe ser el último en salir, debido a que este es el

responsable y representa la imagen absoluta del negocio.

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

percibe del serv¡cio 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; específicamente, las mujeres deben estar peinadas y

maquilladas; los hombres afe¡tados y perfectamente alineados. El personal

que interactúa directamente con el cliente deberá conocerlos y detectar las

necesidades que estos posean respecto a otros productos y servicios.

El personal no deberá dialogar con otros compañeros mientras se atiende

al cliente. ya que no se sabe si al cliente le interesa o le gusta el diálogo. No

se desatenderá al cliente ni un rnstante, bajo ninguna circunstancia; todos los

empleados deberán estar atentos a las necesidades de los clientes desde la

recepción del mismo, hasta su despedida, siendo esta una forma profesional

de asegurarse que el cliente regrese.

Se recibirá al cliente en forma cordial, éste será inmediatamente atendido

por algún trabajador, brindándole una cordial bienvenida a la empresa, sea

este cliente ocasional o permanente. En general la recepcionista será quien

se encargue de realizar esta labor, conservando siempre una buena postura

y actitud de servicio, presentando un equilibrio entre educación y buena

presencia. Se requiere que la recepcionista sea muy cuidadosa con el trato

hacia los clientes, ya que esta será la primera impresión que los clientes se

lleven del serv¡cio ofrecido; así mismo el resto del personal deberá tener un

trato cordlal hacia el cliente.

Durante los diferentes tratamientos o serv¡c¡os que el cliente haga uso, el

profesional encargado deberá explicar el funcionamiento y los pasos seguir

para brindar una mayor información y entendimiento al cliente.

Se deben cuidar Ias medidas antes expuestas para crear una satisfacción

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

más ¡mportante. Con esto se logra una public¡dad a nivel de los clientes, ya
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que estos recomendarán al negocio no sólo por los servicios ofrecidos, sino

por la excelente atención al cl¡ente.

2.3, ESTUOIO TÉCNICO

2.3.1. INGENIERíA BÁSICA

Descripción del se¡yicio y procesos

Como se ha venido mencionando, el proyecto consiste en Ia

implementación de un siestario en el centro de la ciudad de Guayaquil,

dest¡nado 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 m¡nutos de la rutina.

El cliente será atendido por una recepcionista para seleccionar la

habitación que desea, i¡mediatamente será llevado por un asistente de

siestario a la habitación correspond¡ente donde el cliente será colocado en la

cama cobijado por una cálida manta, se le colocarán audÍfonos con sonidos

relajantes y un antifaz para dormir, el asistente regulará la temperatura

adecuada, colocará el aroma que haya elegido el cliente y regulará el tiempo

de la siesta por un lapso no mayor a una hora. Tras la siesta, el cliente puede

tomar un breve masa.ie con un costo adicional, o en el caso de las

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

Adicionalmente del siestario, se ofrecerá otro servicio como el de

Peluquería, para lo cual se deberá contar con la estructura adecuada para

condicionar dicha unidad.

El precio de venta de los servicios se los puede encontrar en el Anexo 11

Localización

Para el proyecto, la localizac¡ón se la ha establecido de acuerdo a la
cercanía a las empresas, para que los potenc¡ales clientes no tengan que
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recorrer grandes distancias para acceder a los servicios, es por ello que se

encontró el lugar apropiado para colocar el negocio, siendo este en el centro

de la ciudad, donde se encuentra la población objetivo; específicamente en

las calles 9 de Octubre y Pichincha. Un edificio de 7 pisos, de los se

procederá a realizar el alquiler de 2 pisos.

Tamaño y obras necesar/as

El ediflcio necesita ser adecuado para cumplir con un excelente servicio.

Dentro de este se debe cambiar la cerámica, p¡ntar tanto la parte de afuera

como adentro del mismo para reflejar '.rna buena imagen, se deben adecuar

los baños los lugares apropiados, colocar la iluminación necesaria. El edificio

sólo cuenta con escaleras que conducen a todos los pisos, pero se

procederá a conslruir escaleras para uso exclusivo de los clientes. Todos

estos gastos en obras físicas se encuentran en capítulo lll con sus

respectivos costos.

En el primer p¡so estarán ubicadas las habitaciones normales para el

siestario, la estructura perm¡te la construcción de 2 habitac¡ones con medidas

de 2,5m x 3m, Se acondicionarán una sala grande donde los clientes puedan

sentarse a leer un libro, trabajar en su computadora, etc. Estarán ubicadas 4

habitaciones lujosas (3m x 4m), que estarán decoradas y adecuadas

especialmente para brindar un óptimo servicio acorde a las exigencias de los

clientes. Habrá también 3 habitaciones con ambiente natural (3m x 2,5m),

cuyo piso estará decorado con césped artiflcial y varias decoraciones que

favorezcan a srmular ese amb¡ente natural.
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Finalmente en el cuarto p¡so se ub¡cará la peluquería con todos los

equipos necesar¡os para ofrecer servic¡os de calidad. También se ub¡carán

las ofi cinas administrativas.
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2.3.2. NECESTDADES DE ACTIVOS (TERRENO, LOCAL,

VEHICULOS, TIAQUINAS, ETC)

Para cada una de las unidades se necés¡tan de act¡vos específ¡cos que

estén acorde al tipo se servicio que se va a ofrecer para esto a continuac¡ón

se espec¡fican los activos frjos requeridos.

Los ac{ivos que poseerá cada habitación deben ser de excelente calidad

para garantizar un sueño reparador para el cliente y satisfacer sus exigenc¡as

al momento de contratar el serv¡cio.
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('u¡dnr 2.6. 
^ctivos 

dc SiL'sta¡io

DE SIE§TAftO

noífrales
Muebles

Muebles

con rnblente Natr¡ral

Muebles

Ilalxlr¿do fror los autorcs

Para que la peluqueria pueda func¡onar se necesita tanto de muebles

como de equipos, estos deberán ser inoxidables según corresponda, de

Camas ergonóm¡ca con colc¡ón
Decoración x hab

2 Adecuación de Temperatura: A/C

Muebles: sillas, mesa de nodre c/hab
2 Puertas corredizas

2 Sábanas, cobertores
2 Almohadas

4 Camas ergonóm¡cá con colchón

4 Decorac¡ón x hab

4 A/C x hab

Muebles: sillas, mesa de nodre dhab
Puertas

Almohadas

4 Sábanas, cobertores

3 Cámas erSonómic2 con colc¡ón
Muebles: s¡llas, mesa de noche dhab

3 Adecuación de Temperatura: A/C

I Plantas artif ic¡ales, decoración

Sábanas, cobertores
Almohadas

3 Cort¡nas especiales
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larga duración y excelente calidad para poder ofrecer lo mejor a la potencial

clientela,

( u¡d¡o 2-7- AL'tivos dr (iahinctc

1 Re€epc¡ón

3 focador c/u
3 S¡lla de corte c/u
1 C¿rro de accesorios

1 Banca de espera:

3 Lavabo:

7 lvlesa M¿nicure

7 5illa Manicure

I ti¿eia auxil¡a¡:
1 Banco Ped¡cure

3 Piece ra

2 ste ri lize r

2 [ámpara para mesa de man¡cure

1 Expos¡tor General

3 Máqu¡na de cone Network, cable

2 M'áquina Nari¡ Orejat
2 Juego de 4 recalces para moto

l Plancha CP3 Nano lurmalina
3 Sec¿dor Mano 3m Negro

7 Boqu¡lla Universal

2 Tenác¡lla Curlissima, Cerámica 25 mm

Pe¡nador Nylon 14O x 135 cm2

2 Display Herramientas PeluquerÍa

2 Alicate uñas

3 Cep¡llo para Talco

2 Grapas 5€paradoras Negras 12 unidades

2 Navajas desechables SPLIT lm unrdades
4 Gorros mechas Froskit BASIC

Los activos necesarios para las oficinas adm¡n¡stralivas y el,departamento

de limpieza son los siguientes:

I-lalnr¿do por los eutores
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I lB¿nco Man¡cure
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( u¡dro 2á. 
^clj\()s 

FxlI¿ ollcin,!§

Muebles enseres

de

Llatx)rado Fxlr los aurcrL\

2.3.3. NECESIOADES DE RRFIH

Debido a que se desea ofrecer un serv¡cio de calidad es necesario

contratar a profesionales en cada una de las áreas que vayan a prestar un

serv¡cio, con lo cual se garantiza la satisfacción de los clientes.

Anteriormente se mencionó las personas necesar¡as que colaborarán para

lograr el éxito empresarial; en el Anexo 8 se encuentra el perfil gue deberá

tener el personal ¡dóneo.

DC

5 Juego de muebles de 7 p¡ezas

4 HP G42,380rAui de com ón: La

EQUIPOS

2 iradoras

4 Escobas grandes

2 Lavadoras
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3.r. nNÁuslsFtNANctERo

En el presente capítulo se analizará la viabilidad del proyecto a través del

correspondiente estudio financiero, para lo cual se implementarán diferentes

instrumentos financieros con la finalidad de establecer lo anteriormente

mencionado.

3.i.r. TNVERSTóu lr.¡rc¡at

La inversión inicial del presente proyecto está compuesta de tres

elementos a saber: lnversión en activos fijos, Gastos de constitución y

Capital de Trabajo. En lo correspond¡ente a act¡vos fiios, se presenta el

cuadro 3.1 con su respectiva clasiflcación.
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('u.dro 3,1 Adivos lúos

ACTTVOS FUOS

ACTTVO VATOR

Muebles Gabinete s 6.O12,7 7

Equ¡po Gabinete s 1.363,91

Muebles y equ¡pos s¡estar¡o 5 13.959,00

Muebles y enseres oficinas s 2.000,00

Equipo de limpieza 5 1.710,00

Equipo de computac¡ón 5 3.920,00

lmplementos s¡estario s 1. 151,3 5

TOTAI. s 30.136,9E

lllalx¡r¿do por los a¡tr¡rcs

En el capítulo anterior s€ expusieron las necesidades de activos,

espec¡f¡cÍ¡ndo el tipo de equipos o muebles adecuados; en el Anexo I se

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

Para la puesta en marcha del proyecto se requ¡eren de diferentes gastos

jurid¡cos, permisos, y readecuaciones de la infraestructu ra, los mismos que

fueron colocados como gastos de constitución. Las obras de readecuación

que necesitan las instalaciones para el func¡onamiento del negocio se

detallan en el siguiente cuadro:
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(:u¡dro 3.2 Obras d,§ fiádccuación ] &'L'orBción dc l{s i¡slald:iones

OBNAS DC Y oE rás rNsTAl^cor{ Es

lilaborado ¡nr los autorcs

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

publicidad de lanzam¡ento, la cual será detallada en el cuadro 3.1 3. de

gastos de publ¡cidad. A continuación se detallan los elementos que

const¡tuyen los gastos de constitución para el proyecto:

('úrdm JJ (;&st0t dc $nstitusión

GASÍOS DE CONSTTTUOóil

Descripción Valor

Registro Mercant¡l

Pa te nte

290,m

) 2,ú
Extintor {20 Lb) s 30,m

M¡nisterio de Salud

Cuerpo de Bomberos

s 30,00

s 15,m

Tasa Munic¡p¡o s 12,m

Acta de lnspección s 20,m

s 30,00

S 76.099,63

Subtotal $ 76.528,63

gastos publicidad lanzamiento s 12.440.OO

TOTAI GASTOS PREOPERATIVOS 5 88.968,63

Iilaln¡-¡lo frn k» autorrs

Pr€do Tota¡

S l.Go,m

s

7 CO

5 662,63

1.1 m
M co

s 2-1G,m

s s.04o,m
3 m

s 9.21a,m

s 45.750,@

76.

S

5

Predo

UnidoDe*rtpdórt U¡idad Candd.d de Obr.

s 72,m)
m 15colocac¡ón de mamparas x m2 hab. Normales

UND 1 s 7.4O,@lluminación habitaciones

5 BAsColocación de césped artificial x m' m2 22,5

m2 s s2,mcolocác¡ón de mamparas x m¿ hab, Amb. Natural

m2 5 19,60Tumbado de yeso área hab. Natural

GAL 85 s 24,80Pintu ra

.luego 12 s 420,mPiezas sanitarias
1 S 3.2m,@Deco.ac¡ón und

518 S 16,mCe rám¡ca .n2

1 s 45,750,@Obras Benerale5 und

Total Gasto en lnfr*strudur¿
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El respeclivo cálculo del valor conespondiente al capital de trabajo se

encuentra en el Anexo 10.

En resumen se establece el siguiente cuadro con la inversión necesaria

para el proyeclo:

( ordro.3..l ¡nvensión iniciirl

rNvERStÓN riltctAt
Activos Fijos 5 30.136,98

Gastos de Constitución s 88.968,63

Capital de Trabajo s 18.794,46

S 137.9m,06

I:,labor¿io por los autqe's

3.1.2. FINANCTAMIENTO

El financiamiento para la inversión inicial será un 70o/o vía deuda con

préstamo a la Corporación Financiera Nacional (CFN)15 y el 30% restantes

É 
La Corporación Financiera Nacional es una institución ñnanciera pública del Ecuador crrcargada de

otorgsr prést¡rnos financieros y no financieros para servir a los sectores product¡vos del pals.
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Las inversiones correspondientes a cap¡tal de trabajo coresponden a

aquellos recursos nec€sarios para cubr¡r los desfases de efectivo que la

empresa pueda tener hasta que esta sea capaz de generar el efect¡vo

suf¡c¡ente para cubrir sus costos y gastos en que debe incurrir para ejercer su

actividad económ¡ca. Para la determinación de este valor se ut¡l¡zó el método

de Déficit Acumulado Máximo, con el que se pudo determinar un valor de

capital de trabajo ¡gual a $ 103,751 .06, el mismo que corresponde a todos los

costos y gastos en que ¡ncurrirán durante el pr¡mer mes asumiendo que a lo

largo del mismo no se obtendrán ingresos debido a que durante este se

realizarán las publicidades de lanzamiento del servicio e ¡nformac¡ón entre la

población objet¡vo y público en general acerca de los servicios que se

ofrece rá n.



capital prop¡o, se escogió ese nivel de endeudamiento debido a que la CFN

otorga el 7lo/o de financiamiento para proyectos nuevos, En este caso el

riesgo será compartido entre el inversionista y la institución financiera que

otorgue el préstamo. Adicionalmente también se expondrá un flujo de caja en

el cual el r¡esgo total será asumido por el inversion¡sta. Para el caso de

endeudamiento, la tasa referencial es del 10,50% anual. A continuaciÓn se

presenta la tabla de amortización para la deuda:

('u¡dro J-5 I¡rhla dc Amoni,,¡ción

Deuda

Cap¡tal

Tasa

s 96.s30,04

s 41.370,02

10,50%

lllaborBJo F,or kni arrk)res

3.1.3. TNGRESOS

3.1.3.1. Determinación del Precio

Para determinar el precio de los servicios que se ofrecerán se

consideraron todos los costos que se van a incurrir asignando el

conespondiente margen de ganancia a cada uno de los servicios que se

ofrecerán. Concretamente para el siestario se establecieron los precios

acorde a los costos y al margen de ganancia, para lo que corresponde a la

peluquería se tomaron c¡mo referencia los precios de la competencia, ya

que este al contrar¡o del siestario, si cuenta con competidores directos.

5 96.530,04

5 19.306,01 5 77.224,031 5 ?9.M7,66 S 10.13s,6s

5 19.306,01S 8.108,s2 S s7.918,02

s 38.612,02

2

3

5 27 .474.53

s 25.387,40 s 19.306,01

s 19.306,014 S 23.360,27

S 6.081.39

s 4.054,26 s 19.306,01

5s 21.333,14 5 7.027 .73 S 19.306,01
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Como se puede observar en el cuadro 3.6. la determinación del precio,

considerando para el establecim¡ento del margen de ganancia en cada

habitación, los datos obtenidos de la encuesta, es dec¡r tomando como

referencia los precios promedios a que estarían dispuestos a pagar los

clientes potenciales por el servicio de siestario.

( urdro.l.6 I)ctcrminacir!n Llcl prr:cio

Habitac¡ones
Normale5

Hatitác¡ones
Lu¡osas

Hat ¡tacion€s
t{atu ra¡es

Gastos Sueldos directos 1,38 1,38 1,38

Gastos sueldos indirectos L,24 7,?4 1,24

Masaje express 2,50

Ant¡faz 1,50 2,20 1,90

Aromatización 0,45 0,80 0,6s

Prorrateo luz eléctr¡ca o,23 0,38 o,23

Prorrateo otro5 s€rv. Bás¡cos 0,60 0,60 0,60

Arriendo 1,19 2,37

0,84

7,74

0,78Pu blicidad 0,7L

Depreciación lmplementos o,23 0,80 0,57

Deprec¡ac¡ón muebles y equipos 0,31 o,75 0,48

Gasto Adecuaciones r,o7 2,14 1,60

P. mínimo 8,90 15,99 11,20

Total 8,90 15,99 11,20

(+)% Util¡dad 6,67 8,60 6,84

(=) Precio Neto 15,57 24,59 18,03

(+) 1096 de servic¡os 1,56 2,46 1,80

{+) 12% lvA L,87 ,qq 2,16

(=)pw. 19,m :10,00 22,ú

Iilalx)l.¡k) fxrr kri a¡itorcs

Los precios de los demás servicios que se ofrecerán se encuentran en el

Anexo 11.
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3.1.3.2. lngresos por Venta

En el capítulo anterior se establec¡ó la demanda a partir de la población

establecida y mediante el resultado de las encuestas, las cuales arroiaron un

porcentaje de aceptación del 72o/o.

( u¡dr¡do J.? Prccit¡s ¡nnrjcnrdos

235.946,53

2200 20,61 45.352,46

TOTAL 281.298,99

I;lalx)r¿.k) B)a los autorc§

Adicionalmente se determ¡naron los ¡ngresos semanales por unidad de

servicio, los mismos que se encuentran en el Anexo '1 'l .

Para resumir esta informac¡ón se determinaron prec¡os ponderados de

acuerdo a las cántidades vend¡das de cada elemento de la cartera de

negoc¡os, para mayor detalle ver el Anexo 12 con el detalle de los precios,

determ¡nación de precios ponderados y de costos variables ponderados.

Se ha llegado a establecer que el ritmo de crecimiento de la demanda será

igual a la tasa de crec¡m¡ento poblacional 2,65% según los datos del último

censo; informac¡ón proporc¡onada por el INEC. Asi mismo el aumento de

precios estará dado por la tasa de inflación que conesponde al3,57o/o.

3.r.4. GOSTOS Y GASTOS

3.1.4.1 . Costos Fijos

Los costos frjos de cada unidad de trabajo corresponden a los rubros de

servicios básicos, sueldos directos, publicidad y arriendo; los mismo que

permanecerán constantes por un determinado periodo de tiempo, en este

11.(A/a

Prec¡o x CantCant Anuál Precio Ponderado

22,2410608Siestar¡o

Peluquería
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c:rso se asume que dichos costos permanecerán constantes durante el año

de operaciones, variando de año a año debido a la tasa de inflación.

('u¡dro 3.E (osos lijos dc ca¡la scrvicio

Siestario

Sueldos s 32.613,29

Publicidad s 20.208,00

Servicios básicos 516.320,m
Arriendo S 23.o4o,oo

Total CF S¡estario $ 92.1E1¡e

Peluquerla

Sueldos s 11.547,75

Publ¡cidad s s.0s2,00

Servicios básicos 5 4.080,00

Arriendo S s.75o,oo

Total CF Peluquería $ 25.439,75

lllalx)fad(r fxx los arltorcli

3.1-4.2. CostosVariables

Para la determinac¡ón de los costos variables en lo concern¡ente al

siestario se llegó a determinar que estos corresponden a los siguientes

costos:

( ¡¡sdro J.9 (bslo variahlc uniLnio dcl siqrtario

Mater¡ales
§estario

Hab.
f{ormales

Hab.

Naturaleg
Hab. Lujosas

Antifaz 1,5 1 90 )1

Aromat¡zante 0,45 0,65 0,80

fotal CV 2,15 2,70 3,30

l':lahoñdo pú k s arrtorclr

A continuación se presente el cuadro con los costos variables ponderados

para cada unidad de trabajo.
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cv
ponderado cvT
s 2,50 5 z7 .s92,6610608

S r2.s7s,ooPelu uena 5 s,tz
s 40.167,66

(luadro J,l0 (bslori variabler ¡xrnderalos de ca{ia sefticio

Cent
Anual

Siestario

2200

Total

I:lalx)a¿lo fxx 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 fjos y los costos variables se puede

proceder a obtener un punto de equilibrio contable, en cual indicará la

cantidad mínima de unidades que se deben producir para cubrir tanto los

costos frjos como los costos variables.

( u¡dm J.l I (bs(o variabl!-.i to(alqi di¡ c¡¡da scnicicr

PUNTO DE EQUILIBRIO CANTIDADES SEMANALES CANTIDADES ANUALES

Siestario 74 3692

Peluq uería t24525

[.:¡s]x).sdo por ¡os aulo.cs

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 producción para cada un¡dad de produclo

obten¡das 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

determinación de los costos frjos, es decir aquellos sueldos que tienen que

ver directamente con la prestación del servicio al cliente. Los sueldos

administrativos no fueron tomados para la determinación de mencionados

costos. A continuación se presenta el resumen de los sueldos anuales

pagados a los diferentes trabajadores de la empresa, para ver con más

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.

( u¡drado 3.12 Sucldrx r s¿ia¡ios

IESS Aport

P¡üood
1t,tsr

SECAP

0,5t6

IECE

0,596
vacaciorrcsC¿rEo

cetddad
de

¡mplead

o

Gñto en

Sdario

Mens¡¡al

Décimo

Cuarto

§t¡eldo

D¿dmo

Tefter
Sueldo

S 264,m s 88.09 S 3,e5 S 3,9s S 32,92Gerente 1 5 790,m S m,m
s 264,m 5 72,4 5 3,2s 5 3,25 S 2¿08F¡nanciero contable 1 s 6s0,m S 6so,m

S 264,m S 4s,72 S 2.05 5 2,05 s l¿GRecepc¡onista 2 5 410,m S 410m

S 330,@ s 264,m 5 x,eo $ r,os s 1,65 5 r¡,zsAsistente de siestario 4 S 330,m

5 350,m 5 264,m S 39,03 s 1,ñ S 1,7s s 14,58Masajistas Prof esionale 2 5 3so,m

S 380,m s 264,m 5 47,37 S 1,s s 1,s 5 1s,83Est¡listas 2 S 380,m

S 3so,m S 264,m S ¡g,o: 5 1,75 5 1,7s 5 14,s8Guardias 2 5 3so,m

S 12,87 S 290,m S 290,@ S 264,m I :2,¡¿ s 1,4s 5 1,4sAuxiliar de Limpieza

Total Sueldos

Anual

11. 7¿

9.

5 t2.417,7:

20. f
5 fi.6n,n
S 11.547 1:

S 10.6n n
S 8.937

s

s

s

s
I:lal$rado por los ¡utorcs
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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 ciudadanía en general la inserción de un nuevo concepto en métodos de

relajación. Como se c¡tó en el capítulo anterior, se recurrirá a realizar una

campaña 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, eslos gaslos @ncebidos como publicidad de pre apertura

fueron colocados como gastos de constitución. Además se realizarán

cont¡nuas publicidades en los medios de comunicación promocionando a la

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

con detalle lo concerniente a este gasto:

('urdro t.lJ (iasto dc publicidal

PUruCIf»D
Descripción Detdle Costo Pre Apertura costo Anua¡

Diseño de lmaEen Corporativa Diseño de logo, [,lenú, letreros, banne 5 2.sm,m s 2.sm,m
Charlas ¡nformativas Se real¡zarán en las empresas s 1.3m,m s 1.3m,m
Medios Escr¡tos l mes s l.sm,m s 4.sm.m 5 u.m,m
Radio 3 veces por dÍa (por 4 semanas) 5 2m,m s 6m,m s 2.4m,m
Spot publicitario 3 min s 8m,m 5 8m,o
Public¡dad en lntemet 1m Clicks s 3m,m 5 1.2m,@

Pag Web Creación, Mantenim¡ento anual s 1.m,m s 3m,m
Volantes 5 paquete (1ffi unid) s 28o,m S &4o,m s 3.3@,@

TOTAI s 1jl¡r40,q) s 2s.260,m

Itlaboreio F)r hs ¿rutorqi

3.'r.4.6. GASTOSVARTOS

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

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

funcionam¡ento de la misma.
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Gastos

Descr¡pción valor

Sum¡nlstros de l¡mpieza

5umin¡stros de oficina

5 65,00

5 58,00

Servicios Easicos s 1.700,00

lnternet s 84,00

TOTAL por cada mes s 1.907,00

TOTAT ANUAL s 22.844,m

( urdro J.l{ (;:Nlo !arios

GASTO DE ARRIEHDO

Detalle VALOR MESES ANUAT

2 Pisos en Ediflcio- Pichincha y 9 de Oct s 2.400,00 12 $ 28.8m,00

tllaborado por lo; autorcs

3.1.4.7. OEPRECTACTÓN YAMORTTZACTÓN

Para la evaluación del proyecto se proced¡ó a considerar la depreciación

de muebles y equ¡pos con un perido de vida útil de 10 años, el equipo de

computación con 3 años; a d¡ferenc¡a de los implementos de s¡estario y de

coc¡na que se est¡ma una vida útil de 2 y 3 años respectivamente, eslo de

acuerdo a la experiencia de diferentes expertos que Btimaron lo
anteriormente mencionado.

Los gastos de constitución asi mismo son objeto de amortización, en este

caso se determinó que la amortización se la realizatá para los años de vida

del proyecto evaluado. Para mayor detalle de lo correspond¡ente a

depreciación y amort¡zación 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 año

cinco en donde se procede a la venta de los activos estos poseen un valor de

lil



desecho contable, pero para el proyecto se omitirá 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 específico, los cuales se registran en la

cuenta Utilidad Retenida del Balance General. Mide el desempeño durante

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

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

83,88% del total de los ingresos, seguido por la peluquería con un 16,'120/o.

Ast se puede determinar que la UtilirJad Neta r€pr*€nta el 10,42% de loe

ingresos por venüas totales, porcentaje gue conlleva a decir que no es muy

significativo, pero asi mismo cabe rnencionar que Bste porcentaie tiende al

alza conforme el servicio va adquiriendo su reputación en el mercado, es de

eeta manera como en el eetado de reeuttado 8e aapora qu€ para el año 4,

esta representativ¡dad ascienda a un 15,'18%, terminando en el año 5 con un

16,59%.

Tambén se puede observar que la mayor parte de los egresos viene dada

por coetor relacionador direc{amente con la generación del servic¡o

representando los costos total€s el 56,7% de le ingresos por venta. Sin

tomar en consirleración los cctos por comisbnes; lc ccle ñjoc son más

elevados que los variables, eato es debitJo a la necesídad de poseer un

consirJ€rabb número de personal en las instalacionee para brindar un buen

servicio.

Ahora para tener una mayor perspactiva de la magnitttd de cada unilad &
negocios se presenta el siguiente cuadro:

Cú.dro 3,16 Utilidad bruts dc cad¿ sÉrticio

Total

f,lEbor¡do por h6 ¡r¡tores

cant Anual c\'T Coml¡lones CF CT lnSresos Utllldád Bruta

Siestario 45.005 27 .592,66 19.339,88 92.181,29 139.113,82 235.946,53 96.832,7L

Peluquería lo.2M 12.575,OO 3.777,4t 26.439,75 42.732.,L6 45.352,46 2.620,30

521.5!r5,t3 23.fÉ7,29 118.62L03 la1.t4s,!)8 281.298,!X' !x).¿153,01
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3.1.6. BALANCE GENERAL

Adicionalmente se ha elaborado un balance general el m¡smo gue se

encuentra en el Anexo 17.

3.1.7. TASA DE DESCUENTO (TMAR)

La TMAR es la tasa mínima atractiva de retorno, la cual es comparada con

la TlR16 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 valoración de los activos de capital, cuya fórmula es la

siguiente:

re = rfu5¡ + §(rm - rfutn) i rf¿6,

Donde:

r/rro: Riesgo fijo o riesgo de los bonos de USA17.

p: riesgo apalancado del activol8.

(rm - rf): prima por riesgo del mercadols.

r/u.r: Riesgo fijo o riesgo pais (Ecuador)2o.

re = 2,72o/o + 3,44(5,670/o) * 7,42o/o

re = 29,03o/o

Cabe mencionar que para la obtención del p de Ia empresa se realizó 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.

rú Represenla la lasa de inlerés más alta que un iñversionisla pod.¡a pag¿. sin perder dinero, si todos los fondos
para el financramiento de la inversón se lomaran prestados y el préstamo se pagará con las entmdas en eleclruo de

l?,:l:T9l i-::!,1,-ye ésra fuera produc,endo
rfrirllLE Yirll(Jo uur¡r

'u http l/pa-qes.stem nyu edu/-adamodar/
'" htlp i/pages.stern nyu edu/-adamodar (Annuál Retums on Stock. T.Bonds and T Bills: 1928 -
Current)ñ htp llwww.bce frn ecrresumen-trcker.php?ticker-value=nesgo-pe¡s

85



3.1.8. FLUJO DE CAJA

Para la elaboración del flujo de caja se tomaron los precios libres de

impuestos indirectos (lVA) para resumir el proceso, No se toma en cuenta el

gasto de lVA, ya que este no representa un ingreso ni un gasto como tal, una

empresa sólo sirve como intermediaria enlre el Estado y la recaudación de

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

Adicionalmente se consideró la tasa de inflación 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 Ios demás gastos.

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

años.

En el Anexo 19 se puede observar un flujo de caja donde el inversionista

asume todo el riesgo de la inversión, es decir que no existe endeudamiento,

se puede comparar que la tasa de retorno es menor debido al riesgo implícito

y por tanto también se tendrá un van menor al obtenido con la combinación

30% ,70% de capital propio y endeudamiento respect¡vamente,
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3.1.9. TIR

Este indicador de rentabilidad perm¡te compa!'ar con la mínima tasa

atractiva de retorno (T[/AR). 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, además 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 anáIsis,

el flu.1o de efectivo arroja un VAN de $ 34,385.29, que al ser pos¡tivo quiere

decir que la lnversión producirá ganancias por encima de la rentabilidad

exigida.

3.1.11. PAYBACK

El período de recuperación de la inversión, es el tercer criterio más usado

para evaluar un proyecto, que tiene por objetivo medir en cuánto tiempo se

recupera la inversión, incluyendo la tasa de retorno ex¡gida. A continuación

se presenta el cuadro No.
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Rccuperadón lnvrCónSaldo lrwersión FluJo de CaJa Rentabilldad EfddaPerfodo (aflos)

5 17.942,0s 5 40.02s,44 -s 22.083,39I s 137.88s,02

-s 23.264,1151s9.968,42 5 23.t7t,72 s 45.43s,83z

-s 25.982,265 77.706,7r s s3.188,973 5 183.232,53

-523.499,225 2O9.274,79 s 37.23L,97 S 60.731,134

510.509,s15 232.714,00 5 78.062,02 5 67.5s2,51

(lu¡dro J.l8 Paybú\

Elaborado poa lo§ aütores

Mediante este criterio se puede observar gue la invers¡ón realizada no se

recupera en el horizonte de vida del proyecto dada la rentabilidad exígida,

por lo cual m€diante este criterio no se aceptia el proyec{o. Se debe tener en

consideración que la tasa exig¡da es alta.

3.1.12. ANALISIS OE SENSIBILIDAD

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

las cantidades, los precioe y los cost6 fijos.

Cr.dro 3.19 Arálisis d. sasibilirsd

Elaborodo pof los autorcs

En el Anexo 20 se presenta el análisis numérico con respeclo a la§

cantidadee: utilizando Solr¡er se Btablecieron las cantidades mlnimse que se ,,;trr. -

..-. ,_.-\.. ri ' -,,'\.
I ¡t ¡.1

E9 tt ;'" )'!,,/rl-.rgZ^oc)\,
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deben vender de cada servicio para que el VAN sea igual a cero:r, es decir

este será un equilibrio financiero, el cual se diferencia del equ¡librio contable,

ya que el primero toma en cuenta la rentabilidad mínima 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 Ia demanda estimada, el siestar¡o puede soportar una disminución en

promedio en la cantidad de ventas del 4,36%, mientras que en la peluquería

un 19,5%. En términos de ventas globales de servicios pueden soportar una

disminución en cantidades del 6.87%

El siguiente análisis 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 disminución en promedio del 7,6'1%, la

peluquería un 1,70o/o; esta disminución 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.'1 9 en la tercera sección 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 período de vida del

proyecto. Así mismo la peluqueria puede soportar un incremento en

promedio del 24,190/0.

t' E¡ tener un VAN igual a cero refleja que no se producirá ni pérdida ni ganancia para el proyecto;

valores menores a cero para el criterio del VAN producirán pérdida, por endc no se rccuperará la

inversión y el proyecto no resultaria factible.
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wCONCLUSIONES

La idea principal del presente proyecto ha sido el siestario y la inmersión

de otras unidades de negocio han sido complementarias para brindar un

buen servicio; con esto no se cierra la entrada de clientes que sólo deseen

asist¡r 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 Il.

El concepto de siestario no es muy conocido en la sociedad e inclusive

desconocen la existencia de esta clase de centros en olros paises, por lo que

se requiere de una campaña ¡nformat¡va antes de la puesta en marcha del

proyecto.

Una de las opciones de pago que preferían los cl¡entes fue las

membresías mensuales, lo cual se deberá evaluar cuando el proyecto sea

ejecutado.

A través de la invest¡gación de mercado se pudo establecer que las

personas deseaban contar con una peluquerÍa dentro de las instalaciones,

razón por la cual se procedió a realizar su implementación para el proyecto.

Se ha determinado en el estudio financiero que el proyecto es

económicamente rentable con una TIR de 58% que es superior a la

rentabilidad minima exigida TMAR correspondiente al 29,O3ok, y con un VAN

positivo de $ 34,385.29. El proyecto posee un promedio de facturación entre

los cinco años de $ 319, 1 39.87

Además es de mencionar que las cantidades demandadas es una variable

a considerar en el proyecto, ya que si se produce una disminución en todos

los años de todas las unidades de servicio en un porcentaje del 6.87%, el

proyecto resultaría no viable.
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RECOMENDACIONES

Con la f¡nalización del estudio realizado se procede a dar algunas

recomendaciones que se consideran ¡mportantes para una buena e.lecución

del proyecto.

'Para poder informar a la potenc¡al clientela del nuevo servicio que se

ofrecerá en la c¡udad de Guayaquil se recomienda realizar un buen plan de

marketing que incluya en especial informar a estos acerca de los beneficios

de tomar una s¡esta, y familiarizarlos con el término siestario.

. Tener como un objetivo principal la satisfacción de los clientes para

captar más consumidores y por ende que crezcan los volúmenes de ingreso,

y poder sostener un ambiente de trabajo armónico.

* lmplementar el proyecto lo más pronto posible para no dar oportunidad a

la futura competencia y como el concepto puede ser fácilmente copiado al

percibir una oportunidad en otros sectores de la ciudad no cubiertos; existiria

una ventaja competitiva derivada de ser first mover.

* El personal tendrá que ser altamente capacitado para que exista una

mejor comunicación con el cl¡ente y éste salga satisfecho de haber usado el

servrcro

* La empresa deberá destacarse y ser reconocida por una excelente

atención hacia el cliente, ya que este es la p¡eza más importante de la

misma.

" Tener s¡empre en cuenta el poder franquiciar este servicio a nivel

nacional para poder satisfacer las diferentes demandas de otras ciudades

como Cuenca y Qu¡to manteniendo siempre la debida atención al cliente.

'Ya que la inversión 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 consideración realizar promociones para aquellos dias

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

Ranking de las 36 economías indicando sus niveles de estrés

Elaborado por: Grant Thornton IBR 2010

Fuente: http:/Arvww.grantthomton.com.au/ñlelgti_ibr_overview-2o10a.pdf
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Anexo 2

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

70
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30
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10

0
lncremento

65

D¡5minución

!tuia Pacff¡co (excl. Japón) 9

18J Améric¿ Lat¡na

c Global
---------------- 56

56

50¡ América del Nort€

11

15

Y Unión Europea 48 8

Elaborado por: Grant Thornton IBR 2010

Fuente: httpJÁwww.grantthomton.com.aulfiles/gt¡-ibr-overview-2010a.pdf
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Anexo 3

Cuadro con las cuatro principales causas de loe niveles de estrés por región
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Elaborado por: Grant Thornton IBR 2010

Fuente: http:/Arvww.grantthornton.com.aufiles/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

3596

30rú

2596

2096

15%

1016

596

09ú

r Costos de la V¡da

¡ o€udas, Pr&amo, Hlpotecas

r lnsaturldad Cludadana

r Exc€so de Trabalo

r Ofios

Elaborado por: Advance Consultora estudio realizado en Agosto de 2008

Fuente: http:/^irww-advance.ec/index.php/eetudios
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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

r Costos de la V¡da

¡ Deudas, Préstamo, HlPotec¿s

r lnseguridad Ciudadana

r Exceso de frabajo

¡ Problemas en la Relaclón da
Par€ja

r Otros

Elaborado por: Advance Consultora estudio realizado en Agosto de 2008

Fuente: http:/Arvww.advance.ec/index. php/estudioe
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Anero 7

ESCUELA SUPERIOR POLTTÉCNICA DEL LITORAL
FACULTAD DE ECONOMTA Y NEGOCIOS

C¡e¡ción de u¡ Spa - Sicstrrio en l¡ ciud¡d de Guryrquil

El pres€nte proyecto consiste en l¡ c¡eación dc un lugu dondc persuras cuyos trabajos o

estiloc de vida les exija estsr expucsto§ a altc nirales de est¡és; puedan rclajarsc por unos

minutoc. En este lugar las perconas podrán:

o Toma¡ una siesta por un tiempo máximo a u¡u hora en habitaciones reconfortanteq

a¡omatizadas, ambienudas con music¡ rÉlajante; dondc el clie¡rte al ingresar será

cobüado por una cálida manla, sus ojos tapados con un antifaz para dmmir y tras la

sicsts podnl acccder a un masaje.
. AdicionalmeotÉ se corit¿rá con uria pequefla á¡ea verdc adecrndas para brinda¡ a

mayor mmodidad, con cünas dordc cl cliantc nrcde acccdcr a los servicios citedos

el literal anterior.
. Dispon€r de raEmienros de Spa, asesorla profesiorul Psr¡ tralsmi€Ítc snti esüés.

. Restsr.Fsntcs, tranqül¡s s¡las dondc el cliente p.Eda rabajar o rclajarsc leyerdo un

libro.

ENCTIE§TA

Se¡o

Femeni

Ed¡d

Masculi

Sector de l¡ ciod¡d en que vive:

-

Norte

I
S

S€ br sentido tenso o Btressdo en loú últ¡mc me3e3?

Si No

2. ¿Cuáles conrider¡ son hs principale* ceusas que originrn su estrés?

C

Carga Laboral

lnscguridad Ciudadana

Costo de la vids

qrr corsiderc necesarias)

Ptoblcmas cr la rclación partja/metrimonio

Deudas, prést¡¡n6, hipotecás

OEo§

Seleccione las casillas(
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J. ¿Considcra ud. que los niveles de estrés están inversamente relacionados con la

productividad en el trabajo, es decir, a m¡yores niveles de estrés menor será la

prod uctividad dc trabajo?

si No

4. ¿Asistiría a un lugar donde pueda recargar energías tomando ufla s¡esla por un

lapso no mayor a una hora dotado del ambiente adecuado para brindar el

mayor conforl?

Si

Si su rcspuesta fue NO, Cracias por su colaboración.

5. ¿Qué horarios elegiría ud. pare asist¡r a este lugar?

)iE¿porqré?

6. ¿Cuán a menudo ud.

I u"a o lo ,arnnnrf__l
I)r)

2-3 veces a la sem 4-5 veces a la sema

6-7 veces a la semana

7. ¿Cuáks scrian los días más probables en los que ud. podría asisfir?
(Puede seleccionar más de una opción)

Manes

Dom in

Miércole Juevcs Vicrnes

8. ¿Qué olros sen icios le gustaría que se ofrezcan dentro de las instalaciones?

dría asistir a este lu r?

l-uncs

Sábad

G imnasio

Clases de Squas

Clases de Boxeo

Clases de Spinning

Cabinete de bellez¡

llabitaciones donde pueda pcrmanecer tranquilo, trabajando. descansando. etc. hasta por 5

horas

Otros

9. Ordcne dcl I al 5 de acuerdo a la imfrortancia que considere, siendo I el más

imporlante y 5 el menos relevante. Al momento dc elegir una habitación lo hace

po r su:

Espacio [:xclusivida Precio Comodidad

Servicios conio A/C, TVfl
10. ¿Bajo qué modalidad le gustaría cancelar por los servicios brindsdos?

Membresia semanal

P"goOiuri[
Membresía mensual Membresía anual

Otros:

I l. Cuáles serfan los precios que ud. €staría dispuesto a pagar por:
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/

Habitaciones normales_
Habitaciones cuyo ambiente es la naturaleza_
Habitaciones Iujosas_
Permanecer en una habitación por un tiempo máximo de 5 horas_

12. Qui. tipr.r de habitacir'rn elegiría ud. de acuertlo a los siguientes ¡rrecios:

i Habitaciones normales (Prccio entre l2 a I 5 USD.)

> Habitaciones cuyo ambiente es la naturaleza (Precio entre l5 a l8 USD.)

i Habitaciones lujosas (Precio entre 25 a 30 USD.)

lJ. ,;Conocc de alguna cmpresa dedicada a brindar este sen'icio cn la ciutlad?

S] )'l oLugar: _
l.l. Rccomendaciones o sugerencias:

(i rlcias por su collborrción.
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Anexo 8

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 años.

Área de conocimiento: lndispensable

Educación requerida: Administración, economia, finanzas o derecho, con

estudios de maestria ó post grado en alta gerencia o administración de

empresas.

Mínima experiencia: 4 años

Jornada laboral: Tiempo completo

Requisitos y Funciones:

r' Dominio del lnglés hablado y escrito,

/ Capacidad de ¡iderazgo

r' Estar en posesión de un certificado matricial, educación terciaria será

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 informática.

/ Conocimientos en algunos recursos humanos financieros.

/ Mantener relaciones de cliente y empleado.

/ Alta capacidad de análisis y de síntesis.

/ Excelente comunicación oral y escrita-

10.+
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Recepcionista

Atenderá a los clientes, realizará los cobros de las ventas de contado,

manejará la caia chica, realizará las actividades de asistencia que le sean

regueridas por el gerente general y elaborará memos y cartas.

Tipo de cargo: Ejecutivo

Edad: Desde 25 hasta 48 años

Educación requerida: Secretaria Elecutiva

Minima experiencia: 1 año

Jornada laboral: Tiempo completo

Requisitos y Funciones:

/ Formación en Secretariado ejecutivo y/o estudios en Administración

/ Conocimientos de computación software Office, Word Excel, Power

Point.

/ Capacidades profesionales y cualidades personales, alta capacidad

de ordenamiento.

r' Capacidad de compromiso y de trabajo en equipo.

r' Capacidad para trabajar bajo presión.

FINANCIERO CONTABLE.

Tiene como responsabilidad principal organizar y dirigir las actividades

administrativas, financieras, de recursos humanos y de logÍstica de la

lnstituc¡ón.

Edad: Desde 30 hasta 48 años.

Área de conocimiento: lndispensable.

Educación requerida: TÍtulo acadé¡nico de Licenciado en Administracrón de

Empresas o Licenciatura en Contaduria, con estudios de maestría ó post

grado en Alta Gerencia o Administración de Empresas-
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Minima experiencia: 2 años.

Jornada laboral: Tiempo completo

Requisitos y Funciones:

/ Análisis de los aspectos financieros de todas las decisiones.

/ Análisis de la cantidad de inversión necesaria paÍa alcanzx las ventas

esperadas.

/ Ayudar a elaborar las decisiones específicas que se deban tomar y a

eleg¡r las fuentes y formas alternativas de fondos para financiar dichas

inversiones.

/ Anális¡s de las cuentas específ¡cas e individuales del balance general

con el objeto de obtener información val¡osa de la posición financiera

de la compañía.

/ Análisis de las cuentas individuales del estado de resultados: ¡ngresos

y costos.

/ Es el encargado de la elaboración de presupuestos que mueslren la

situación económica y financiera de la empresa.

/ Negociación con proveedores, para términos de compras, descuentos

especiales, formas de pago y créditos. Encargado de los aspectos

financ¡eros de todas las compras que se realizan en la empresa.

/ Negociación con clientes, en temas relacionas con crédito y pago de

proyectos.

/ Manejo del rnventario. Optimizar los n¡veles de inventario, tratando de

mantener los dias de inventario lo más bajo posibles.

/ Manejo y supervisión de la contabilidad y responsabilidades tr¡butarias

con el SRl. Asegura también la existencia de información financiera y

contable razonable y oportuna para el uso de la gerencia.

r' Admin¡strar y autorrzar préstamos para empleados.

r' Maneta¡ ta relación directa con Bancos

t06



,' Elaboración de reportes financieros

CONSERJERIA

Se encargará de la limpieza y cuidado de los mobiliarios de la empresa

Tipo de cargo: Operativo

Edad: Desde 20 hasta 48 años

Área de conocimiento: No indispensable

Educación requerida: Bachillerato

Mínima experiencial Ninguna

Jornada laboral: Tiempo completo

Requisitos y Funciones:

/ Abrir las oficinas y hacer la limpieza de las mismas

/ Buen estado fisico

/ Realizar la limpieza de las oficinas alternas

/ Sexo masculino

r' Disponibilidad para trabajar bajo presión

/ Ser responsable

/ Buenas habilidades de comunicación.

Masajistas profesionales

Se ocuparán de las diferentes técnicas de masaje que ofrecerá el spa u

otras técnicas especializadas o terapias determinadas.

Tipo de cargo: Masajista

Edad: Desde 20 hasta 40 años

Área de conocimiento: lndispensable

Educación requerida: Diplomado de Fisroterapia

Minima experiencia: 3 años

Jornada laboral: Tiempo completo
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Requisitos y Funciones:

¿ f rabajar con los pacientes para identificar el problema fisico.

/ Elaboración y revisión de los programas de tratamiento.

/ Supervisión de asistentes de fisioterapia,

/ Escribir notas a los pac¡entes de casos e informes.

/ Educar y aconsejar a los pacientes y sus cuidadores acerca de cómo

prevenir y / o mejorar las condiciones.

/ Mantenerse al día con nuevas técnicas y tecnologias disponibles para

tratar a los pacientes.

/ Mantener contactos con otros miembros del personal de la salud para

suministrar y recib¡r información pertinente sobre los antecedentes y

evolución de los pacientes, así como los pacientes refieren que

requieren atención médica especÍflca de otras áreas.

Estilista

El estil¡sta es un profesronal de la belleza que ha seguido una formación en

peluquería y estética y que, a base de cursos, se ha espectalizado en aprender a

peinar o maquillar en función de las curvas de la cara.

Tipo de cargo: Estéttco

Edad: Desde 20 hasta 35 años

Área de conoc¡miento: lndispensable

Educación requerida: Técnico est¡lista

Mínima experiencia: 1 año

Jornada laboral: Tiempo completo

.¡11 r¿ri
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Esi:

Requisitos y Funciones:
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/ Ser higiénico.

¿ Habilidad para identificar las preferencias de los clientes y aquello que

les desagrada.

/ Puntualidad

/ Ser responsable por la utilidad de la peluquería.

r' Asesorar a la gerencia en la adguisición de equipos para su área.

/ Control de costos e ¡nventar¡os.

r' Code de cab€llo

/ Peinar el cabello

/ Realizar manicure y pedicura

r' Aplicar maquillaje

¿ Trabajo bajo presión

Asistente de siestario

La persona encargada de atender a los clientes para poder seleccionar el

aroma, el r¡tmo, la temperatura, e iluminación que demanda cada cliente en

su habitación. También gu¡ara a cada uno de estos a sus hab¡taciones.

Tipo de cargo: As¡stente

Edad: Desde 20 hasta 35 años

Área de conoc¡m¡ento: No lndispensable

Educación requerida: Bachiller

Mínima experiencia: No necesario

Jomada laboral: Tiempo completo

Requisitos y Funciones:

/ Pro activo

r' Trabajo bajo presión

/ Facilidad de palabra
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/ Amabilidad

/ Dispon¡bil¡dad

/ Honestidad

/ Charla evaluativa con el cliente paz capl su personalidad y por

ende adecuar la habitación

/ Mantenim¡ento de habitaciones

/ Control de costos e inventarios.

/ Ser responsable por la utilidad de la cocina

Guardias

Tipo de cargo: Asistente

Edad: 1B - 30 años

Área de conocimiento: No lndispensable

Educación requerida: Curso Básico para guardias de Seguridad.

Mínima experiencia: 1 año

Jornada laboral: Tiempo completo

Requisitos y Funciones:
/ Auxiliar y proteger a las personas y asegurar la conservac¡ón y

custodia de los bienes.

/ Control de accesos.

/ Detección de actos y condiciones inseguras

/ Atención y registro de usuarios,

/ No haber sido condenado, n¡ estar sometido a proceso por crimen o

simple delito.

/ Tener salud y condiciones físicas compatibles con la función que van

a desempeñar.
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Anexo 9

Cotización de Equipamiento del Proyeclo
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Anexo l2

Prec¡os de venta y costos variables ponderados (sin IVA)

fotal servicios prestados a la semana

Siestario
P¡ecio

d€ venta
Ventas a la

Semana
Participac¡ón

Prec¡o

Ponderado
cv

cv
ponderado

Habitac¡ón Normal 7t ,13 49 23,00% 3,94 1,95 0,45

Hab¡tación Natural 19,84 74 35,00% 6qá 2,55 0,89

Hab¡tación Lujosa 21 ,O5 89 42,C{lv" 11,36 3,00 7,26

27? 22,24 2,ú

Peluquería
Precio de

venta

Ventas a

la

5efl¡ana
Participac¡ón

Precio
Ponderado

cv
ponderado

Corte 10,82 6 11,U% 1,48 0,41

Cepillado 8,11 4 9,09% o,74 o,20

Cepillado + moño 22,s4 z 4,55% r,02 o,28

Proceso de un color 31,5 5 1 2,27% 0,72 0,20

Correciones de color 22,54 1 2,27% 0,51 0,74

22,54 3 6,82% 1,54 0,43

Gloss/5hade/Celofán

Hi-l¡Bht¡nings parte

Hi-l¡Bhtinin8s total

18,01

23,44

28,85

27 ,O5

54,10

1 2,27%

11,36%

0,41 0,11

3

2,66 o,74

6,82% L,97 0,55

Permanente

Relaxer/alisado
I
3

2,77%

6,82%

o,6L

1,69

o,17

7,O2

Manicure 4,51 1 2,27% 0,10 0,03

Pedicure 6,31 1 2,27% 0,14 0,04

Pintado de Uñas 3,61 1 2,27% 0,08 0,02

Aplicación de maquillaie 20,74 8 18,18% 3,77 1,05

Aplicación de pestañas t7 ,11 3 6,82% 7,77 0,32

44 20,61 5,72

I t7

I

Tratám¡enos hidratantes
I

I



Anexo 13

Costos variables de cada servic¡o

Prerio de Materiales Costo de Materlales

S¡estario

Hab¡tación Normal

Habitac¡ón Natural

Hab¡tación Lujosa

Peluquerlo

Corte

Cepillodo

Ce lodo + moño

Proceso de un color

Correciones de color

Trotoñ¡enos hidrotontes

Gloss/Shode/Celofón

H¡-light¡n¡ngs pofte

H¡-liqhtín¡ngs totol

Permonente

Reloxer/olisodo

Monicure

Pedicure

P¡ntodo de Uños

A coción de moquil

Aplicoción de pestoños
-,.1

18,20

1.026,31

Año I Año 3

2,@

Año 4

2,t7
4¡o 5

2,24

Año 1

95,16

Año 2

101,17

Año 3

107,56

Año 4

114,35

Año 5

727,571,95

Año 2

z,o2

2,81 2,93 189,36 207,32 2L4,03 2?7 ,55 24L,922,55 2, 2,74

302,16 327,243,22 267 ,13 284,21 341,533,00

3,00

2,25

3,11

3,11

2,33

!,22
2,47

3,33

3,33

2,50

3,45

3,45

?,59

18,00

9.00

19,14

9,57

20,35

to,t7
27,63

10,81

23,00

11,50

6,25 6,47 6,70 6,94 7 ,19 12,50 13,29

8,75 9,06 9,39 9,77 10,07 8,75 9,30 9.89

74,73 15,02

10,51

t5,97
11,18

6,25 6,47 6,70 6,94 7 ,L9 6,25 6,64 1 06 7 ,5L 7 ,98

t8,75 19,93 ZL,L9 ?2,536,2s 6,47 6,70 6,94 7 ,t9
5,32

34,55

5,65

36,73

6,01

39,05 41,52

6,39

23,95

5,00

6,50

5,18

6,73

5,36

6,97

5,55

7,22

5,75

7 ,48

5,00

32,50

30,668,89 28,848,00

7 ,50

8,29

7,77

8,58

8,0s 8,33

9,Zr

8,63

2!,fi
7,50

?55?
7 ,97

27 ,13

8,48 9,01

15,54 16,09 16,66 17 ,76 45,0015,00

L,25

7,75

1,29

1,81

1,34

1,88

1,39

1,94

I,M
2,OL

7,?5

t,75

!!,8!
1,33

1,86

sq.89

t,4t
1,98

54,O7

1,50

2,LO

57,49

1,50

2,24

1,00 1,U 1,O7 1,11 1,15 1,00 1,06 1,13 7,2Q

5,75 5,96 6,17 6,39 6,62 46,00 5 5,28

4,75 4,92 5,10 5,28 5,47 t4,25 15,15

48,90

t6,L7

5L,99

t7 ,L2

854,08 908,01 965,35803,35

50 50 5050

40.t67,ú 4?-.7U,@ 45.r1O0,68 ¿18.267,55 51.315,46

qsR

7,28

58,77

il8

I

I

s0 l

I

I

II



PUNTO DE EQUIUBRIO

Siestario

Precio
de

venta

Ventas a
la

§emana
Relación lngre6os

CVx
Relac.

CF PE.
PEx

Relac.

Habitación Normal t7 ,t3 49 1,00 t7 ,L3 1,95 1.514,99 17 77

Habitación Natural

Habitación tujosa

19,84

27 ,O5 89

7,52

1,83

30,19

49,39

2,55

3,00

26

31

7,50

Anexo l4

Punto de Equilibrio Contable (Precios sin IVA)

Total Total 74

Peluquería
Precio

de
venta

Ventas
ala

s€mana
Relación lngresos

CVx
Relac.

CF PE.
PEx

Relac.

Corte 10,82 6 1,m 3

Cepillado 8,11 4 0,67 5,41 1,35 2

Cepillado + moño 22,54 2 0,33 7 ,51 1,88 1

Proceso de un color 31,5 6 1 o,t7 5,26 1,31 1

Correciones de color 22,54 1 o,t7 3,76 0,94 1

Tratamienos
hidratantes

Gloss/5hade/Celofán

22,54

18,03

3

1

0,50

o,L7

tL,27

3,01

2,82

o,75

2

7

Hi-lightinings parte

Hi-lightin¡ngs total

23,44

28,8s

5 0,83 19,54 4,88 3

3 0,50 14,43 3,61 2

Permanente 27 ,O5 1 o,t7 4,57 1,13 1

_Rela:er/alisado
Manicure

54,10

4,51

3

I
0,50

o,L7

27 ,O5

0,75

6,76

0,19

2

1

Pedicure 6,31 I o,L7 1,O5 o,26 1

P¡ntado de tlñas 3,61 1 o,t7 0,60 0,15 1

Aplicac¡ón de
maquillaje

7Q,7 4 I 1,33 27 ,65 6,91 5

Aplicación de
pestañas

77 ,t3 3 0,50 8,57 2,L4 2

44 151,17 37 ,79 25

il9

Total

95,70

I

I

10,82 i 2,70 l¡sa,8a I ¡,¡g

I I

I

I

I

I
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Anexo 16

Depreciación y Amortización

GASTO DE DEPNECIACIOÍ{

acñvo VATOR

VIDA
UTIT

GfO AflUAI
DEP.

Muebles Gabinete 5 6.032,7 7 10 S 603.27

Equ¡po Gab¡nete 5 1.363,91 10 5 135,39

Muebles y equipos siestario s 13.959,00 10 S r.395,90

Muebles y enseres oficinas 5 2.000,00 10 s 200,00

Equ¡po de l¡mpie¿a 5 1.710,00 10 5 171,00

Equ¡po de computac¡ón 5 3.920,00 3 5 r.306,67

lmplementos siesterio s 1.151,35 2 5 s7s,68

TOTAT 5 3{¡.136,98 5 4.388,90

Ai,toRr¡zAoo¡t GAsros DE cotrsTmroóñ

GASTO

vAu)n
($t

x
AM()f,TtrAOO

AftO
5

GTO. AttOf,T. Af{UAt
(í

Gostos de Conttftuclón 88.968,53 ZWn 5 t7.793,71

ReB¡stro Mercant¡l 290,00

Patente 2,00

Extintor (20 Lb) 30,00

Ministerio de Salud 30,00

Cuerpo de Bomberos 15,00

Tasa Municipio 12,00

Acta de lnspección ?0,00

Tasa de Habilitac¡ón 30,00

Adecueciones 76,099,63
Publicidad de
lan¿amiento 12.440,00

rOTAt 88.968,63 17.79t,7'

l2l



Anexo 17

Balance General

rÑos

tcffv()
\cnvo conRlEÍ{TE

lanco's

\cTtvo Fuo

¡uebles Gabinete
-) Depreclación Acum. Equlpos Gablnctc
.qu¡po de l¡mp¡eza

, Depreciadóñ Acum. Equipos de
irñple¿a

.qu¡po de computación
-) flepreciaclón Acum. Equlpos de
lomput¡clón
,tuebles y equipos siestario
-l Oepredadón Acum. Muebles y Eq,

,lettario

.qu¡po Gab¡nete

, Deprecladón Acum. Muebhs GeHnete

iuebles y enseres oficinas
.) Oep¡ecladón Acum. Muebles y enlcres
¡ñclnas

mplementos siestar¡o
-) Depredadón Acum. lmdcmento5
,lcstarlo

\CTÍVOS DIFERIDOS

i¡stos de Const¡tudón
-l Amortizacion Gastos de Const¡tuc¡ón

ur^rDf Acmrflt

'/lstvo
r^stvo GfrnflE rE
:uenta por pagar proveedores

rrpr¡est6 por PagEr

'art¡cipacion Laboral por Pagar
rAsn¡o A l^nco Hru,
)bligaciones Financieras VP

La,779,42

t8.n9,42
30.13O98

3.920,00

88.968,63

88.!¡68,63

ü¡7.885,02

0,00

!r.5t9,52 57.lttt,tt :t6.607,81 r9.:I03,90 00

BAI.ANCE OE SITIJACÚN TITATCIERA

1 2. 3

45.286,8!'

45.2E6,89

25.74,¡,07

6.032,71

6o.3,27

1.710,00

171,m
3.920,00

1.306,67

13.959,00

1.395,90

1.363,91

135,39

2.0@,00

2@,m
1.151,35

575,58

71.174,§
88.968,63
-t7.793,73

142.209¡6

rs65/r2
0,m

5.021,11

3.544,3L

Tr.2t3,6t

72,ú1,0'
T¿.f87,O3

22.510,52

6,0!2,7L

1.206,54

1.710,m

:r42,00

3.920,00

2.613,33

13.959,00

2.79t,80
1.363,91

272,78

2.0m,00

¿m,m
2.302,70

1.151,35

53.:t81.lE

88.968,63
-35.587,45

t47,9'n,73

1¿193¡a
0,m

7.L4É,tL
5.045,71

103.162,¡18

103.152,¡18

22.0.11,61

5.032,71

1.8(D,81

1.710,00

513,(D
7.840,m

3.920,00

r3.959,@

4.187,70

1.353,91

&t,t7
2.000,00

6m,m
1.151,35

575,68

35.587,¡15

8E.!t68,63

-53.381,18

160.791,54

16,62"58
0,m

9.415,9f'
6.ffi,58

1¡14.520,66

L4/.5.20,6
1t.80¡t 06

6.032,71

2.¡¡13,G'

r.710,00

1.306,67

13.959,00

5.583,60

1,363,91

il',57
2.000,00

8{x),00

2.302,70

1.151,35

L7.79t,7t
88.968,63

-7t.r74,90

181.11t 45

m.útt5
0,00

11.8:,4,85

8.354,01

2.733.396,13

2.733.396,13

0,00

0,m
o,m
0,00

0,00

0,00

0,00

0,m

0,00

0,m
0,(x)

0,m

0,q)
0,00

0,m
0,m
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-4?9,@

¿28.306,13

3a32ot¡6
0,00

14.¡t15,45

10.175,61

0
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{

0 4 5

6,032,711

1.710,00 
|

1.353,911

,.ooo,oo 
I

,*,*l
3.s20,00 

|

13,959,00 
|

1.151,351

I
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IOTA¡. OC PAS¡\'OS

bpltal Soclal

,til¡dad Nete del E¡erc¡clo

70.059,52

15.063,32 2t.444,U 28.2t7l* 35.50¡r,54

160.791,54 181.118,45 2.733.396,13



Anero 18

Cálculo de la TMAR para el proyecto

Las industrias tomades para el cálculo de la TMAR fueron las sígui€ntes:

lndustrio de
Noñbres de

Número
de

empresos

Promedio
Beto

Mercodo
deD/E

Toso de
lmpuesto

Sin

deudo
Beto

Efectiw /
Empreso volot

S¡n deudo Beto

conegido por
dinero en
efedivo

Hotel /
Juegos 52 7,76 49,08% 15,93% 1,2s 6,L5% 1,33

Cosméticos 15 L,27 79,52% 21,s7% L,7 7,3L% 7,t9

betas de los flujos proyectados

gA t,250 L,L

Pm (promedio) t,175
t
deuda 7W6

capital

beta proyecto 3,44

Rm-Rf s,67%

Rf Ecuador 7,42rÉ

Rf 2,72%

TMAR 29,03%

c tf

f,sP

i rB-ÉsÉ
L

t24

I

25%

30%

f



Anexo 19

Flujo de Caia con endeudamiento cero
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2t6r,a

r¡¡¡u,Gl
9¿lal29
2É(D,,5

299.06r"91

.,Ír,
4¿E',(tr
¡45l3,I,

t,,.!A¡
.472"t6

2r.3,6

3r7.9.6'€

,r-§,.ú
(5..O,64

26,úú.¡!¡

tn.4Á
*,8S,51
28.:5r.¡.

rlt @3,56

Il rgr
4426r,55
z,ü,6

tj',-¡$t
1I¿410,55
29f/¡'7.

ÉE
(+l lnaraaG por vant-

CÉIE
Cr¡.Eh
(-l irtt d.lcr
G) Co.rft¡qrar,o. vtlia f¡ r.rtt !t

l¡Ef
C6tor F¡jor galrio
C6to. Frs P.h¡q.¡.rt

tr,¡¡{,t *Lt§r,v('l t dlld¡d ln¡t¡ sGlg rc,L15

cLz
¿L@3'(I¡

am
q,(¡

Lofl,m
a!l,t

17.8+73

q,fi
o(¡

o¡(rr
a¿.ft,52

t 7,¡s
lM

LU¿S
a3üs

tt.7'!8.f,

o0

rC¡J¡
aa(I)1al
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,{,51
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qo
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7r1¿

L ¡1!',ü
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o,e
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@'.
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r,¡r¡ ,r-1,ñII'TAI E Gtj'IIIÚ rS.i,rz o-r.t
9.147,21 4."¡a3tlrlEr.Bibffir rt}E323 ¡ll7¡¡5,43 3o'.I1¡¡

10,aD,56s.G+4¡ 626Lr, 7.55&68 a$¿6l-) úf P.rüdp..ión Tr¡h¡l¡do.lr
2¡tr 3s.{&¡.!É ¡r¿83¿60 507E,I' 50-I+Olraü^ñ.¡hÉ.

&470,9 10.7ú,15 u.66'U{') 25¡ lrp€rlo a la Rañt 1.174,ñ

r.C.G {.!il,roUTIUDAD ¡IEÍA ¿5¿a,r¡ ¡r§r,r ¡¿r¡+a

L15L§

..-s
17,79¡,73

1115?,52

(¡l,I
7t.T,3,f3
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(-l l.ltudúr
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(-l C(§,td.A.ütE
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la-TD,4
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(qg)
17.79..Tt

{3tl,s
t1_7'!r3,Tt

@

Lllt¡¡

aiq,$
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qe

a§4E

-I--
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-
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lrrt
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Anexo 20

A nátieio de :ensit'i!idad

turÁlisis de seruibilidsd cusrido vúl8n l¡s c¡nlidade da los sÉrvicior pofs qu€ cl VAN s.a ccro

Colda Nombre Valor original
Valor
final

O 8¡6EtBrio

Q aioatario
O si€ütario
O Eiestarb
Q B¡sstorio
O poluquerla

O peluquerla

Q peluquaria

O poluqusria

O p6luquorfa

Anátisis dc scrsibilidad c¡¡aÍdo varh¡ 106 p.rcios dc los sarricios pora qrr cl VAN sca ccro

$DS7

$E$7
$FS7
sG$7
$H$7

$o$8
3E58
$FS8
$G$8

¡H¡iI

10.608.¡18

10.889.60
11.178,18
11.474,40
11.778,47
2.200.00
2.258.30
2.318,14
2.379.58
2.4¡2,63

Celda Nombra
Valor
final

tD$9
sE$9
$F$9
6GS9
sH$9

si6stário
s¡estario
siestarb
sbstário
8i€stário
p€luquorfa
pcluquorls
peluquerf6
póluguGffe
poluqu€rfe

?2,24
2 3,0.t
23,86
24,7',|
25.59
20,61
21,35
2?,11
22,90
23,72

19,,16

20,94
22,1e
23,39
24.54
20,0¡l
20.92
21 ,77
22,43
23,50

P,

P,

P.

P,

P,

$o$10 P.

sE$10 P.

sF$10 P.

$GS10 P.

§H$10 P.

(.TB.ESPOI'

126

9.895,50
10.3'17,30

10.718.79
1 1.105,66
1 l.¡182,48

1.539,18
1 .727 .85
r.892,36
2.037,80
2.lffi.29

valor orig¡nal

éR¡,.
)



,'rw 4 ,6 &¡ r¡!'tñ 14ó qw !i 'r Ali i¿ i¡ro

Celda Nombre Velor original Valor final

SDS19
sE$19
5F§ ]9
5G$19
tHs19
SD§20

$E$20
$F$20

'G¡209fr9¿v

Coslos
L;osto§
CoGtog

Costo€
Coato8
CoBtos

Costos
C,oatc
üusruu

FrrúÉ SltJst¿r ru

Fiirs sÉ3terb
Frtos Sie6tario
Fiios S¡satario
F¡io! Sioltario
Firo8 Pe{uquórfa
FrF6 Poluguerla
Fi¡o Peluquerla
Fiinc Peluquerla

Fr¡¡o Feiuquelia

95.472.16
98.9E0,51

102.410.55
106.066.61
26.439,75
27.383,65
2E.3É1,24

29.373.74
30.422,38

1(E.655.92
107.548.21
r 09.128.23
111.272.97
40.869,95
38.567.41
37.028.94
36.0€1 ,42

35.628,75

1a'l


