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b) RESUMEN
CASTELLANO

Este proyecto tiene como finalidad elaborar un estudio de factibilidad para la
creacion de una empresa de servicios de SPA para la ciudad de Cuenca,
provincia del Azuay, investigacion que fue aplicada a la poblaciéon
econdmicamente activa de la ciudad de Cuenca que son de 235.739
personas, por lo que se debid realizar una encuesta y se obtuvo una muestra
de la misma dando como resultado 399 encuestas por aplicar, ademas se

realizaron 12 entrevistas a los distintos oferentes de servicios de Spa.

La metodologia utilizada en este proyecto de tesis fue el método descriptivo,

analitico, cientifico y las técnicas de encuesta y entrevista.

Los resultados que se obtuvieron en el estudio de mercado fueron: demanda
potencial 89,72% equivalente (211.505 personas), demanda real 84,92%
equivalente (179.610), demanda efectiva anual 4.310.640 servicios, oferta
anual 65.808 servicios, demanda insatisfecha anual 4.244.832, en el estudio
técnico se determin6 que al trabajar al 100% de la capacidad instalada se
podra ofrecer hasta 50.680 servicios al afio, pero para el ler afio se utilizara
solo el 80% de la capacidad instalada, por consiguiente se podra ofrecer

hasta 40.544 servicios.



En lo que respecta al estudio financiero se determiné que se necesitara para
invertir en activos fijos $10.568,49, en activos diferidos $ 954,45 y para un
mes de operacion se necesitara $ 9.835,59 en activos circulantes, dandonos
un total de inversion de $ 21.376,53; ademas se obtuvo el precio de venta de
cada servicio dandonos un valor de $ 3,76 para el primer afo, que
multiplicado por los servicios que se podran ofrecer al afio (40.544), nos da
un total de ingresos de $ 152.445,44, en el estado de pérdidas y ganancias
en el primer afio se obtendra una utilidad liquida de $ 20.185,02; en el punto
de equilibrio se origina en las ventas a los $ 69.959,07 y en una capacidad

instalada de 46,09%.

En la evaluacion financiera, el resultado del VAN dio como resultado
76.544,60, el resultado del TIR fue 95,81%, la RBC fue de 1,30, la
Recuperacion de capital serd en 1 afio y 22 dias y por ultimo el andlisis de
sensibilidad que dio como resultado 0,996328 aumentando el 20,40% en los
costos y en una disminucién del 15,70% en los ingresos obteniendo una

sensibilidad del 0,9995913.

Mediante los resultados obtenidos se ha podido determinar que existe
demanda insatisfecha de los servicios de Spa, en la ciudad de Cuenca y

ademas se concluy6 que este proyecto es cien por ciento factible realizarlo.



INGLES

This project aims to develop a feasible study for setting up a SPA services
company for the city of Cuenca, Azuay, study that was applied to the
economically active population of Cuenca which has 235,739 people. These
people had a survey and a sample of the same was obtained, resulting in
399 surveys applied. Additionally, 12 interviews were conducted with the

various providers of spa services.

The methodology used in this thesis project was descriptive method,

analytical, scientific and survey and interview techniques.

The results obtained in the market study were: 89.72% equivalent potential
demand (211,505 people), real demand equivalent 84.92% (179,610)
4,310,640 annual effective demand services, 65,808 annual supply services,
unmet demand 4,244,832 annually, the study found that the technical work
100% of the installed capacity will be offered to 50,680 services a year, but
for the 1st year it will be used only 80% of the installed capacity, it may

therefore provide services to 40,544 people.

With respect to financial study, it was found that it will be necessary to invest
in fixed assets $ 10,568.49, in deferred assets $ 954.45 and for a month of
operation it will require $ 9,835.59 in assets, giving us a total investment of $

21,376.53. Besides, the sales price of each service was also obtained, giving



us a value of $ 3.76 for the first year, multiplied by the services they can offer
per year (40,544), giving a total income of $ 152,445.44, in the state of
income in the first year it will result in an income of $ 20,185.02, the balance
point originated in sales will be $ 69,959.07 and with an installment capacity

of 46.09%.

With respect to the financial evaluation, the result of NPV was 76,544.60, the
result of IRR was 95.81%, the RBC was 1.30. Therefore, the capital recovery
will be obtained in 1 year and 22 days and finally, the analysis sensitivity
resulting in increasing will be 0.996328 20.40% in costs and a decrease of

15.70% in revenue with a sensitivity of 0.9995913.

By the results, it has been determined that there is unmet demand for spa
services in the city of Cuenca and it was concluded that this project is

feasible to be done one hundred percent.






c)INTRODUCCION

Las pequeiias y medianas empresas (PYMES), contribuyen al desarrollo del
pais, porque son fuentes generadoras de empleo, por lo tanto debemos ser
mas emprendedores e invertir en estas, claro que en primer lugar seré
necesario realizar un proyecto de inversion, para ver el grado de factibilidad
y no generar pérdidas econdmicas para la empresa.

En nuestro pais y sobre todo en la ciudad de Cuenca se evidencia un
crecimiento importante, en materia empresarial, pero, muy pocas personas
invierten su capital en empresas de servicios, despreocupando de gran
manera a este significativo sector econémico.

Hoy en dia vivimos en un mundo acelerado, el mismo que se ha generado
por el desarrollo tecnoldgico, cultural y social, que por una parte nos ha
ayudado en nuestro desarrollo y por otra nos ha volcado a un mundo de
consumismo, por tratar de satisfacer nuestras necesidades, siendo esto la
mayor causa de que se genere el estrés en todas las personas de los
diferentes estratos sociales, lo que ha ocasionado en las mismas una
sobrecarga de tension que repercute en el organismo, provocando la
aparicion de enfermedades y anomalias patolégicas que impiden el normal
desarrollo y funcionamiento del cuerpo humano, cabe indicar que esta
enfermedad lo padecen mas la poblacion econémicamente activa, que al
pasar por lo general 8 horas diarias en actividades de trabajo, no tienen la

posibilidad de aliviar este padecimiento (estrés), que hoy por hoy es una de
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las enfermedades mas comunes en esta poblacion, ahi el deber de contribuir

con el desarrollo empresarial y productivo de nuestra sociedad.

Por ello se debe indicar que la falta de inversion en la creacion de

empresas de servicios de SPA, no permiten satisfacer las necesidades

de los habitantes de la ciudad de Cuenca.

Al existir oportunidades de emprendimiento para nuevos negocios en la

ciudad de Cuenca, he visto necesario invertir en una empresa de servicios

para poder satisfacer estas necesidades y aplacar los sintomas de estrés
que padecen los habitantes de la misma, contribuyendo de esta forma al
desarrollo de esta ciudad y del pais.

Por lo tanto al ver la falta de inversion en empresas de servicios de Spa, he

considerado elaborar este proyecto de tesis para implementar una nueva

empresa y ademas por ser un requerimiento de la Universidad Nacional de

Loja, para obtener el titulo de Ingeniera Comercial.

Para realizar este proyecto de factibilidad se debié cumplir con los siguientes

objetivos:

- Realizar un estudio de mercado para determinar la demanda y oferta del
servicio de Spa.

- Elaborar un estudio técnico para crear la nueva empresa de Spa en la
ciudad de Cuenca, para determinar el tamafio el proyecto en cuanto a la
capacidad instalada y utilizada y ademas su localizacion.

- Realizar un estudio organizacional de la empresa, para determinar el

tipo de organizacion, su razén social y su estructura organica funcional.
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- Estructurar el analisis financiero, con el fin de conocer la inversion
necesaria y mediante la evaluacion economica financiera comprobar la

factibilidad de este proyecto.

Este trabajo investigativo contribuira con informacidbn necesaria para
nuestros queridos lectores y para estudiantes que cursen la carrera de

Administracion de empresas, ya que es una fuente totalmente fidedigna.
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d) REVISION DE LITERATURA

MARCO REFERENCIAL

Spa es un establecimiento de salud que ofrece tratamientos, terapias o
sistemas de relajacion, utilizando como base principal el agua. No hay un
origen cierto de la palabra “spa”. Algunos lo atribuyen al pueblo belga de
Spa, que era conocido en la época romana por sus bafios de aguas
termales, mientras que otros especulan que viene del acrénimo en latin de la

frase “salutem per aquam”, o sea, “salud a través del agua”

Segun la Real Academia Espafiola de la Lengua, el término Spa es en su
origen un toponimo, el de un centro termal situado en la provincia de Lieja

(Bélgica), famoso por las propiedades curativas de sus aguas termales


http://es.wikipedia.org/wiki/B%C3%A9lgica
http://es.wikipedia.org/wiki/Spa_%28B%C3%A9lgica%29
http://es.wikipedia.org/wiki/Lat%C3%ADn
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desde la época romana y que era el sitio de recreo de las oligarquias
aristocraticas y de la alta burguesia antes de la Primera Guerra Mundial. A
partir del siglo XVII —como documenta el Oxford English Dictionnary-- se
generaliza como nombre comun para fuente termal o establecimiento
balneario en inglés, spa, y de ahi se extiende a otras lenguas. Su uso en
espafol es muy reciente, a veces con mayuscula inicial, y otras veces todo
en mayuscula SPA, que algunos explican como un acrénimo (salutem per
aguam). No hay motivo para emplear la mayuscula, si se ha lexicalizado

como nombre comun, spa.

En la actualidad, dicese de todos aquellos establecimientos de ocio y salud,
donde se utilizan terapias con agua, en las modalidades de piscinas,
jacuzzis, hidromasajes, chorros y sauna sin que usen aguas medicinales, en
cuyo caso se trataria de un balneario. ElI concepto con el tiempo se ha

ampliado a otras técnicas como aroma terapia y Reiki.

También se conoce como Spa a una piscina con agua caliente con
diferentes boquillas para hidromasaje, con sistema de iluminacion para
cromoterapia y algunas incorporan un sistema de induccion de fragancias
para proveer aroma terapia en el agua. La diferencia principal entre un spay
un balneario o terma, es que en los primeros el agua es comun, mientras en

los Gltimos el agua tiene propiedades minero-medicinales.’

! es.wikipedia.org/wiki/spa_(salud)


http://es.wikipedia.org/wiki/Idioma_ingl%C3%A9s
http://es.wikipedia.org/wiki/Terapia
http://es.wikipedia.org/wiki/Agua
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MARCO CONCEPTUAL

ESTUDIO DE FACTIBILIDAD

CONCEPTO

“El estudio de factibilidad es el andlisis de una empresa para determinar si el
negocio que se propone serd bueno o malo, y en qué condiciones se debe

desarrollar para que sea exitoso.

OBJETIVO

e Saber si podemos producir algo.

Conocer si la gente lo comprara.

e Saber si lo podremos vender.

e Definir si tendremos ganancias o pérdidas.

e Decidir si lo hacemos o buscamos otro negocio.

e Hacer un plan de produccién y comercializacién.

e Aprovechar al maximo los recursos propios.

e Aprovechar las oportunidades de financiamiento, asesoria y mercado.
e Iniciar un negocio con el maximo de seguridad y el minimo de riesgos

posibles.”

“El estudio de factibilidad debe orientarse hacia el examen detallado y

preciso de la alternativa que se ha considerado viable en la etapa de

2 BACA,; Urbina Gabriel.2001. Evaluacién de Proyectos. Mc Graw Hill. 4ta Edicion pag.7
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prefactibilidad. Ademas, debe afinar todos aquellos aspectos y variables que
puedan mejorar el proyecto, de acuerdo con sus objetivos, sean sociables o

de rentabilidad.

Una vez que el proyecto ha sido caracterizado y definido deben ser
optimizados. Por optimizacion se entiende la inclusion de todos los aspectos
relacionados con la obra fisica, el programa de desembolsos de inversion, la
organizacién por crear, puesta en marcha y operacion del proyecto. El
andlisis de la organizacion por crear para la implementacion del proyecto
debe considerar el tamafio de la obra fisica, la capacidad empresarial y
financiera del inversionista, el nivel técnico y administrativo que su operacién
requiere, las fuentes y los plazos para el financiamiento. El informe de
factibilidad es la culminacién de la formulacién de un proyecto, y constituye

la base de la decisidn respecto de su ejecucion.

PASOS PARA REALIZAR UN PROYECTO DE FACTIBILIDAD

Estudio de Mercado

- Estudio Técnico
- Estudio Administrativo
- Estudio Financiero

- Evaluacién Econémica Financiera™

3 BACA,; Urbina Gabriel.2001. Evaluacién de Proyectos. Mc Graw Hill. 4ta Edicion pag. 15
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ESTUDIO DE MERCADO

Concepto

“El estudio de mercado se puede definir como la funcion que vincula a los
consumidores con el encargado de estudiar el mercado a través de la
informacion, la cual se utiliza para identificar y definir tanto las oportunidades
como las amenazas del entorno; para generar y evaluar las medidas de
mercadeo asi como para mejorar la comprension del proceso del mismo.
Este, por su caracter preliminar, constituye un sondeo de mercado, antes de

incurrir en costos innecesarios.

Objetivos

- Definir claramente la demanda

- Conocer la oferta actual y potencial.

- Establecer qué podemos vender.

- Saber a quién podemos venderlo.

- Conocer como podemos venderlo.

- Conocer los gustos y preferencias de nuestros clientes.
- Conocer la competencia y contrarrestar sus efectos.

- Evaluar resultados de estrategias de comercializacion.

- Conocer los precios a los que se venden los servicios.”

4 PEUMANS, Herman. Valoracién de Proyectos de Inversién. Ediciones Deusto Bilbao pag. 12
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“El estudio del mercado no sélo sirve para determinar la demanda, la oferta,
los precios y los medios de publicidad, sino también es la base preliminar

para los analisis técnicos, financieros y economicos de un proyecto.

Los resultados del estudio de mercado deben dar como producto

proyecciones realizadas sobre datos confiables para:

o Asegurar que los futuros inversionistas estén dispuestos a apoyar el
proyecto, con base en la existencia de un mercado potencial que hara
factible la venta de la produccion de la planta planeada y obtener asi
un flujo de ingresos que les permitira recuperar la inversién y obtener
beneficios.

o Poder seleccionar el proceso y las condiciones de operacion,
establecer la capacidad de la planta industrial y disefiar o adquirir los
equipos mas apropiados para cada caso.

« Contar con datos necesarios para efectuar estimaciones econdmicas.

Uno de los factores mas criticos en el estudio de proyecto es la
determinacién de su mercado, tanto por el hecho de que se define la cuantia
de su demanda e ingresos de operacion, como por los costos e inversiones

implicitos.

Metodolégicamente, los aspectos que se deben estudiar en el Estudio de

Mercado son:

« El consumidor del mercado y del proyecto, actuales y proyectados.
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e La tasa de demanda del mercado y del proyecto, actuales y
proyectadas.

o La competencia y las ofertas del mercado y del proyecto, actuales y
proyectadas.

o El producto del mercado y del proyecto, actuales y proyectadas.

« Comercializacién del producto del proyecto.”

“El Consumidor

El andlisis del consumidor tiene por objeto caracterizar a los consumidores
actuales y potenciales, identificando sus preferencias, habitos de consumo,
motivaciones, entre otros, de manera tal de obtener un perfil sobre el cual

puede basarse la estrategia comercial.

La Demanda:

La demanda es la cuantificacién de la necesidad real o psicolégica de una
poblacion de compradores, con poder adquisitivo suficiente para obtener un
determinado producto que satisfaga dicha necesidad. Es la cantidad de
productos que el consumidor estaria dispuesto a comprar 0 usar a un precio
determinado. Debe ser cuantificada en unidades fisicas. La demanda se

tiene que estudiar de la siguiente forma:

Distribucion y tipologia de los consumidores: En el proyecto se tiene que

sefalar las caracteristicas de los clientes que demandan y/o demandaran

> PEUMANS, Herman. Valoracién de Proyectos de Inversion. Ediciones Deusto Bilbao pag. 13-14.
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(compraran) el producto (edad, sexo, cantidad, ubicacién geogréfica, nivel de

instruccion, status social, etc.).

Comportamiento actual: Se tiene que identificar a los demandantes del
producto, cuantas unidades de productos estan en capacidad de adquirir y
sefalar la frecuencia de compra: anual, mensual o diaria. Indicar la

posibilidad de exportacién del producto.

Fraccion de la demanda que atenderd el proyecto: Indicar la demanda

estimada a cubrir por el proyecto y justificar el mercado a abarcar.

Factores que condicionan la demanda futura: Sefiala y explica los
factores que condicionan el consumo de los productos contemplados en el
proyecto. (Ejemplo: precio, calidad, importaciones, politicas econdmicas,

durabilidad, presentacién, poder adquisitivo de la poblacion, etc.).”

“lLa Oferta

La oferta es la cantidad de un producto que por fabricacion nacional e
importacion llega al mercado, de acuerdo con los precios vigentes. En los
proyectos de inversion se tiene que indicar con quien se va a competir, cual
es la capacidad de produccion, a qué precio venden, en base a qué
compiten (condiciones de pago, calidad, precios, otros). La oferta se tiene

que estudiar de la siguiente forma:

6 PEUMANS, Herman. Valoraciéon de Proyectos de Inversién. Ediciones Deusto Bilbao pag. 15-16
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Distribucion y tipologia de los oferentes: Sefiala donde se encuentran
localizados, las principales caracteristicas de la competencia, indicando
mecanismos que se utilizan para lograr la satisfaccion del cliente, productos
que ofrecen, cantidad de productos que venden anual, mensual o

diariamente, mercado que abarcan, precios que ofertan.

Comportamiento actual: Indica los factores que influyen en el
comportamiento de la oferta, por ejemplo: si es estacional, politicas de venta

de la competencia, etc.

Importaciones: Considera los volumenes y caracteristicas de las

importaciones y su impacto en la oferta.

Factores que condicionan la oferta futura: Menciona los factores que

limitan o favorecen el aumento o disminucién de la oferta en el mercado.”’

“El Producto

Para poder llevar a cabo el estudio del producto en un proyecto de inversién

se tiene que llevar a cabo los siguientes pasos:

Identificacidén (es) del producto (s): Se realiza mediante una descripcion
exacta de las caracteristicas de los bienes y servicios, indicando nombres de

los mismos y los fines a los que se destina(n).

7 PEUMANS, Herman. Valoracién de Proyectos de Inversién. Ediciones Deusto Bilbao pag. 17
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Especificaciones técnicas: Las especificaciones que se tienen que tomar
en cuenta son las que se indican en las Normas de Calidad, que regulan las
caracteristicas y calidad del producto, ademas de especificar toda la

informacion requerida para su presentacion.

Durabilidad: Se hace referencia a la vida util del producto, es decir periodo

de vida. (Indicar si es perecedero, no perecedero).

Productos sustitutivos o similares: Estos son los productos que existen
en el mercado, que satisfacen las mismas necesidades que se consideran

en el proyecto.

Productos complementarios: Son aquellos que se deben considerar en el
proyecto, para satisfacer los requerimientos del cliente. Ejemplo: producto

elaborado Cama, el producto complementario el colchon.

Precio del Producto: Se tiene que especificar los precios de los productos a
ofertar y realizar un cuadro comparativo con los precios de la competencia,
lo cual lograria una vision general del comportamiento del producto en el

mercado.”®

“Comercializacion

Es el conjunto de actividades relacionadas con la transferencia de bienes y
servicios desde los productores hasta el consumidor final, existiendo canales

de comercializacién que utilizar4 la empresa, para vender el producto y los

8 PEUMANS, Herman. Valoracién de Proyectos de Inversién. Ediciones Deusto Bilbao pag. 18
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mecanismos de promocion a utilizar. Asi mismo deben existir politicas de
comercializacion que guiaran las negociaciones. (Ejemplo: Ventas a
Créditos, Ventas con Descuentos, Politicas de Cobranzas y servicios

postventa, etc.)

Promociéon

Es una herramienta o variable de la mezcla de promocién (comunicacion
comercial), consiste en incentivos de corto plazo, a los consumidores, a los
miembros del canal de distribucion o a los equipos de ventas, que buscan

incrementar la compra o la venta de un producto o servicio.

Herramientas de la promocion de ventas

« Muestras: Entrega gratuita y limitada de un producto o servicio para
su prueba

« Cupones: Vales certificados que pueden ser utilizados para pagar
parte del precio del producto o servicio

« Reembolsos: oferta de devolucion de parte del dinero pagado por el
producto o servicio. Generalmente en la siguiente compra

e« Precio de paquete: Rebaja de precios marcada directamente en el
envase o etiqueta

e« Premios: Bienes gratuitos o a precio reducido que se agregan al

producto o servicio base
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o Regalos publicitarios: Articulos utiles con la marca o logo del
anunciante que se entregan gratuitamente a sus clientes, prospectos
0 publico en general

e« Promocion en el lugar de ventas: Exposiciones y demostraciones
en el punto de venta

o Descuentos: Reduccion del precio de un producto o servicio, valido
por un tiempo

o« Eventos: Ferias y Convenciones para promocionar y mostrar
productos y servicios

« Concursos de venta: concursos entre vendedores o entre miembros
del canal

e Asociacion de producto: regalar una muestra o un obsequio al

cliente que aliente la venta y compra.

“Publicidad

La publicidad es la accion de transmitir un mensaje utilizando medios de
comunicacién (television, radio, internet, periodico, revistas, hojas volantes,
otros) con la intencién de influir sobre el comportamiento del consumidor. La
publicidad forma parte de la promocion, uno de los elementos del Marketing
Mix. El objetivo es el dar a conocer el producto, para asi aumentar el nivel de

ventas.”®

o PEUMANS, Herman. Valoracién de Proyectos de Inversién. Ediciones Deusto Bilbao pag. 19-20
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ESTUDIO TECNICO Y ADMINISTRATIVO

ESTUDIO TECNICO

Concepto

“Estudio Técnico son todos aquellos recursos que se tomaran en cuenta

para poder llevar a cabo la produccion del bien o servicio.

Consiste en disefar la funcién de produccion optima, que mejor utilice los

recursos disponibles para obtener el producto/servicio deseado.

Objetivos

- Verificar la disponibilidad técnica de fabricacion del producto que se
pretende crear.

- Analizar y determinar el tamafio 6ptimo, la localizacion 6ptima, los

equipos y las instalaciones requeridas para realizar la produccién.”®

“Elementos del estudio técnico

- Descripcién del producto

- Descripcién del proceso de manufactura elegido

- Determinacion del tamarfio de planta y programa de produccién

- Seleccion de maquinaria y equipo

10 SANIN, Angel Héctor. Guia Metodolégica General para la Formulacion y Evaluacion de Proyectos pag. 30
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- Localizacién de la planta

- Distribucién de planta

- Disponibilidad de materiales e instalaciones

- Requerimientos de mano de obra

- Desperdicios

- Estimacion del costo de inversion y produccién de la planta™*

“Tamano optimo:

Es aquel que asegure la méas alta rentabilidad desde el punto de vista
privado o la mayor diferencia entre beneficios o costos sociales. El tamafio
de un proyecto es la capacidad instalada y se expresa en unidades de

produccién por afio.

Un factor importante en el tamafio del proyecto es la demanda. Pueden

ocurrir tres situaciones:

- Que la demanda sea mayor al tamafio minimo del proyecto.

- Que sean de igual magnitud.

- Que la demanda sea menor al tamafio minimo del proyecto.

M SANIN, Angel Héctor. Guia Metodolégica General para la Formulacion y Evaluacion de Proyectos pag. 31
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El suministro de insumos y servicios es un aspecto vital en el desarrollo del
proceso, ya que de estos depende la calidad del producto, la entrega e

imagen que los consumidores tengan del producto.

Existen ciertos procesos o técnicas de produccion que exigen una minima
escala de aplicacién de la tecnologia y equipos, ya que por debajo de ella los

costos serian demasiado altos.

Esta claro que sin financiacion suficiente para establecer una planta de

tamafio minimo es imposible la realizacion del proyecto.

Cuando se haya hecho un estudio que determine el tamafio mas apropiado
al proyecto, es necesario asegurarse gue se cuenta con la organizacion

adecuada para llevarlo a cabo.

Por lo tanto también se podra determinar la capacidad del proyecto

mediante:

Capacidad disefiada.- Es la estimada en el disefio de la instalacién, la cual
puede o no ser alcanzada. En el momento de la construccién de una planta,
por ejemplo, se pacta un porcentaje minimo de la capacidad de disefio con

la cual debe quedar terminada (90 o0 95%).

Capacidad Instalada.- Es aquella que indican cual sera la maxima
capacidad de produccidon que se alcanzara con los recursos disponibles.
Esta capacidad se expresa en la cantidad a producir por unidad de tiempo,

es decir volumen, peso, valor o unidades de producto elaborados por afio,
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mes, dias, turno, hora, etc. En algunos casos la capacidad de una planta se
expresa, no en términos de la cantidad de producto que se obtiene, sino en

funcién del volumen de materia prima que se procesa.

Capacidad utilizada.- es aquella que indica y explica el porcentaje de
utilizacion de la capacidad instalada, tomando en cuenta la demanda, curva

de aprendizaje, disponibilidad de materia prima, mano de obra, etc.”*?

LOCALIZACION

“Localizacién de la planta: la localizacion tiene por objeto analizar los
diferentes lugares donde es posible ubicar el proyecto, con el fin de
determinar el lugar donde se obtenga la maxima ganancia, Si es una
empresa privada, o el minimo costo unitario si se trata de un proyecto desde

el punto de vista social.

Existen ciertos factores que determinan la ubicacién, los cuales son

llamados fuerzas locacionales y se clasifican en 3 categorias:

a) Por costos de transferencia a la cuenta de fletes: comprende la suma de

costos de transporte de insumos y productos.

b) Disponibilidad y costos relativos a los factores de servicios e insumos.

c) Otros factores.

12 .
SANIN, Angel Héctor. Guia Metodolégica General para la Formulacion y Evaluacion de Proyectos pag. 32 - 36
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La macro-localizacidn.- consiste en la ubicacion de la organizacion en el

pais y en el espacio rural y urbano de alguna region.

Ejemplo de Macro-localizacién: Mapa de la provincia del Azuay

es la determinacion del punto preciso donde se

La micro-localizacion.-
ubicara la empresa dentro de la region, y en ésta se hara la distribucion de

las instalaciones en el terreno elegido.
Ejemplo de Micro localizacién: Plano de la parroquia el Sagrario de la
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Los métodos de localizacion de planta son: método cualitativo por puntos y
meétodo cuantitativo de Vogel. En estos métodos se le asigna un valor a cada
una de las caracteristicas en cada zona que se tome en cuenta para la
realizacion del proyecto, quien tenga mayor puntuacion sera el lugar elegido

donde se instalara el proyecto.”?

Ingenieria basica

Concepto

“Consiste en definir y especificar técnicamente los factores fijos (edificios,
equipos, etc.) y los variables (mano de obra, materias primas, etc.) que

componen el sistema. En la ingenieria basica es necesario conocer:

a) Bien o servicio: Conocer o describir las caracteristicas de los bienes o

los servicios.

b) Programa de produccién: indica los indices de rendimiento y la

eficiencia de los equipos en términos fisicos.
c) Calculo de la produccidn: Se puede llevar a cabo por dos sistemas

- Con base en el mercado para conocer el volumen de producto final

gue es necesario entregar al mercado.

13 Libro “Introduccion a la Administracion de Organizaciones”. de Rafael de Zuani Elio. Editorial Maktub. 2003 pag.
23-24
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- Con base en la materia prima dada, para precisar la cantidad de

materia prima necesaria para la produccion.

d) Requisitos de mano de obra e insumos.

e) Especificacion de las caracteristicas de los equipos a utilizar.

f) Distribucion en planta: Definido el proceso productivo y los equipos a
utilizar, debe hacerse la distribucion de los mismos dentro del edificio, segun

los siguientes criterios:

- Integracion total

- Minima distancia de recorrido

- Utilizacion del espacio cubico

- Seguridad y bienestar para el trabajador

- Flexibilidad

g) Obra civil: El tamafio y la forma de los edificios es una consecuencia de
la distribucién en planta. En la elaboracion de los planos de los edificios para
produccién industrial, administracion y servicios complementarios, y su
distribuciéon en el terreno, deben tomarse en cuenta los mismos criterios

sefialados sobre economia de tiempo, movimientos y materiales.”*

14Libro “Introduccioén a la Administracién de Organizaciones”. de Rafael de Zuani Elio. Editorial Maktub. 2003 pag.
25 - 26.
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“Proceso de produccién y seleccién del proceso

Es necesario describir sisteméaticamente la secuencia de las operaciones a
gue se someten los insumos en su estado inicial para llegar a obtener los
productos en su estado final. En cada tipo de proyecto los términos insumos

y productos tiene un significado especifico preciso:

a) Estado inicial:

Insumos principales: bienes, recursos naturales o personas que son objeto

del proceso de transformacion.

Insumos secundarios: bienes o recursos necesarios para realizar el proceso

de transformacion, tanto para su operacion como su mantenimiento.

b) Proceso de transformacién:

Proceso: descripcion sintética de las fases necesarias para pasar del estado

inicial al final.

Equipamiento: Equipos e instalaciones necesarias para realizar las

transformaciones.

Personal: necesario para hacer funcionar adecuadamente el proceso de

transformacion.
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c) Estado final:

Productos principales: bienes, recursos o personas que han sufrido el

proceso de transformacion.

Subproductos: bienes, recursos o personas que han experimentado solo o

parcialmente el proceso de transformacion o que son consecuencia no
perseguida de este proceso, pero que tiene un valor econémico, aunque de

caracter marginal, para la justificacion de la operacion total.

Residuos: desechos de la transformaciéon que pueden carecer de valor

econémico.”?®

“Los métodos para representar un proceso son:

a) Diagrama de bloques: Cada una de las actividades necesarias para la
elaboracién del bien o servicio se enmarca en un rectangulo y se une con su

actividad anterior o posterior, indicando la secuencia del flujo.

b) Diagrama de flujo: Aunque el diagrama de blogues también es un
diagrama de flujos, éste se diferencia del de flujo en que tiene una
simbologia muy especifica e internacional, donde cada figura tiene su propio

significado.

1> Libro “Introduccion a la Administracion de Organizaciones”. de Rafael de Zuani Elio. Editorial Maktub. 2003 pag.
27 - 28.
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c) Cursograma analitico: presenta una informacion mas detallada del
proceso, que incluye la actividad, el tiempo empleado, la distancia recorrida,
el tipo de accion efectuada y un espacio para anotar las observaciones. Esta
técnica se puede emplear en la evaluacion de proyectos, siempre que se
tenga un conocimiento casi perfecto del proceso de produccion y del espacio

disponible.

En la industria su uso mas comun tiene lugar en la realizacién de estudios de
redistribucién de plantas, pues es posible comparar el tiempo transcurrido

con la distribucion actual y la distribucién propuesta.

La seleccién del proceso de produccidn contempla la existencia de tres tipos

de procesos: lineal o continuo, intermitente o batch y mixto. Para escogerlo
es necesario analizar las etapas de produccion asi como las caracteristicas
del producto. Calificar las operaciones, la mano de obra, los insumos, las
posibilidades de expansion, las instalaciones, etc., frente al tamafio del

proyecto y la localizacién de la planta.” *°

16 Libro “Introduccion a la Administracion de Organizaciones”. de Rafael de Zuani Elio. Editorial Maktub. 2003 pag.
29-30.
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ESTUDIO ADMINISTRATIVO

Concepto

“Se refiere a coOmo se administraran los recursos disponibles en cuanto a la
actividad ejecutiva de su administracion: organizacion; procedimientos

administrativos; aspectos legales y reglamentaciones ambientales.

Objetivo

Definir los criterios para enfrentar el andlisis de la organizacion, aspectos
legales, ambientales, fiscales, asi como las consecuencias econémicas en

los resultados de la evaluacion.”’

ESTRUCTURA ORGANIZATIVA

“Elementos que integran el estudio administrativo:

a) Antecedentes: Breve resefia de los origenes de la empresa y un
esquema tentativo de la organizacién que se considera necesaria para el

adecuado funcionamiento administrativo del proyecto.

Se plasman los objetivos de la empresa, asi como sus principales

accionistas.

"7 Libro “Planeacion Y Organizacion De Empresas”, de Guillermo Gémez Ceja, Mc Graw Hill, México. 1994 pag. 10
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b) Organizacion de la empresa: Se debe presentar un organigrama de la
institucion, donde se muestre su estructura, direccion y control de funciones

para el correcto funcionamiento de la entidad.

Los puestos creados deberdn contar con los perfiles necesarios para evitar
confusiones en la asignacion de tareas y hacer mas eficiente dicha tarea del

individuo en el puesto.

c) Aspecto legal: Investigar todas las leyes que tengan ingerencia directa o
indirecta en la diaria operacién de la empresa: ley de contrato de trabajo;

convenios colectivos; leyes sobre impuestos; etc.

d) Aspecto ecoldgico: Reglamentos en cuanto a la prevencion y control de

la contaminacién del agua, aire y en materia de impacto ambiental.

e) Marco legal: Dentro de cualquier actividad en la que se quiera participar
existen ciertas normas que se deben seguir para poder operar, las que son

obligatorias y equitativas. Entre las principales se encuentran, las siguientes:

Mercado: Legislacién sanitaria; contratos con proveedores y clientes;

transporte del producto.

Localizaciéon: Titulos de bienes raices; contaminacibn ambiental; apoyos

fiscales; tramites diversos.

Estudio técnico: Transferencia de tecnologia; marcas y patentes; aranceles y

permisos.
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Administracion y organizacion: Contratacion de personal; prestaciones a los

trabajadores; seguridad industrial.”*®

“Aspecto financiero y contable: Impuestos; financiamiento.

ESTRUCTURA EMPRESARIAL

Parte fundamental en la etapa de operacion de la empresa es, la estructura
organizativa con que esta cuente, ya que una buena organizacion permite
asignar funciones y responsabilidades a cada uno de los elementos que
conforman la misma. Esto hara posible que los recursos, especialmente el
Talento Humano sea manejado eficientemente. La estructura organizativa se
representa por medio de los organigramas a los cuales se acomparia con el
manual de funciones, en ella se establecen los niveles jerarquicos de

autoridad.

Niveles Jerarquicos de Autoridad

Estos se encuentran definidos de acuerdo al tipo de empresa y conforme lo
que establece la Ley de Compafias en cuanto a la Administracién, mas las
que son propias de toda organizacion productiva, la empresa tendra los

siguientes niveles:

- Nivel Legislativo Directo.- Es el maximo nivel de direccién de la
empresa, son los que dictan las politicas y reglamentos bajo los

cuales operard, estd conformado por los duefios de la empresa, los

'8 Libro “Planeacion Y Organizacion De Empresas”, de Guillermo Gémez Ceja, Mc Graw Hill, México. 1994 pag. 11
-12
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cuales tomardn el nombre de Junta General de Accionistas,
dependiendo del tipo de la empresa.

- Nivel Ejecutivo.- este nivel estd conformado por el Gerente-
Administrador.

- Nivel Asesor.- Son los asesores Juridicos o asesores profesionales
de otras areas.

- Nivel de Apoyo.- Este nivel se lo conforma con todos los puestos de
trabajo que tiene relacion directa con las actividades administrativas
de la empresa.

- Nivel Operativo.- Esta conformado por todos los puestos de trabajo
que tienen relacion directa con la planta de produccion,
especificamente en las labores de produccion o el proceso

productivo.”*

ORGANIGRAMAS

“Los organigramas son la representacion gréafica de la estructura organica de
una empresa u organizacion que refleja, en forma esquematica, la posicién
de las areas que la integran, sus niveles jerarquicos, lineas de autoridad y de

asesoria.

' Libro “Planeacion Y Organizacion De Empresas”, de Guillermo Gémez Ceja, Mc Graw Hill, México. 1994 pag.
13- 14
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ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL O GENERAL

Son representaciones gréficas de todas las unidades administrativas de una
organizacion y sus relaciones de jerarquia o dependencia. Conviene anotar

gue los organigramas generales e integrales son equivalentes
ORGANIGRAMA FUNCIONAL

Incluyen las principales funciones que tienen asignadas, ademas de las
unidades y sus interrelaciones. Este tipo de organigrama es de gran utilidad

para capacitar al personal y presentar a la organizacion en forma general.

MANUAL DE FUNCIONES

Los manuales tienen por objeto el decirle a cada empleado por escrito lo que
se espera de él, en materia de funciones, tareas, responsabilidades,

autoridad, comunicaciones, e interrelaciones dentro y fuera de la empresa.

Un manual de funciones debe contener la informacién clara sobre los

siguientes aspectos.

v' Relacion de dependencia
v Dependencia Jerarquica
v’ Naturaleza del Trabajo
v’ Tareas principales

v Tareas secundarias
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v' Responsabilidades

v" Requerimiento para el puesto.”?

20 Libro “Planeacion Y Organizacion De Empresas”, de Guillermo Gémez Ceja, Mc Graw Hill, México. 1994 péag. 15
-17
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ESTUDIO ECONOMICO

Concepto

“‘Pretende determinar cual es el monto de los recursos economicos
necesarios para la realizacion del proyecto. Cual sera el costo total de la
planta (que abarque las funciones de produccién, administracion y ventas),
asi como otra serie de indicadores que servirdn como base para la parte final
y definitiva del proyecto, es la evaluacion econdmica, porque es muy

importante para la toma de decisiones sobre la vida del proyecto.

Objetivo

Demostrar la rentabilidad econdmica y la viabilidad financiera del proyecto y

aportar las bases para su evaluacién econémica.”?*

“Elementos que lo componen:

a) ldentificar, clasificar y programar las inversiones a realizar en activos fijos
diferidos y capital de trabajo. Las inversiones se consideran como los
recursos indispensables para la instalacion de cualquier tipo de empresa.
Estas constituyen el capital fijo, la inversién diferida o activo diferido y el

capital de trabajo de un proyecto.

2 Contabilidad 1 Gonzalo Vizueta Maruri, Edicién 1991 pag. 55 - 56
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b) Conjuntar los datos del programa de produccion y venta formulados en los
estudios de mercado, ingenieria y administrativo; incluidos los volumenes de
produccion y ventas, precios alternativos de mercado, elementos con base
técnica para la determinacion de los costos de produccion asi como las

inversiones a realizar.

c) Formular presupuestos de: Ventas o0 ingresos; costos y gastos de

produccion; gastos de administracién y ventas, etc.

d) Formular los estados financieros de: Pérdidas y ganancias; balance

general; estado de cambios en la situacion financiera en base a efectivo.

Pasos para elaborar un estudio financiero:

a) Se deben concentrar en la hoja de célculo toda la informacién, como son
los diferentes tipos de inversiones a realizar, los gastos de constitucion, los
de operacion, tasas de impuestos, tasa del préstamo, el rendimiento que

pide el inversionista y el precio de venta del bien o servicio.

b) Se elabora un cuadro en el cual se debe obtener el valor de rescate de las
inversiones, asi como el importe de la depreciacién o amortizacion anual de

cada una de ellas.

c) Presupuesto de inversiones. Es necesario conocer y plasmar las
diferentes inversiones que se realizaran durante el periodo de vida del

proyecto.
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d) Presupuesto de produccién. Se elabora un flujo de efectivo tomando como

base los datos anteriores, para obtener el flujo de operacion.

e) Flujo neto de efectivo. Se elabora un concentrado en el cual se integran
por afio el flujo neto de inversiones, el de operacion para realizar la suma

algebraica y asf obtener los flujos de efectivo.”??

INVERSION

Concepto

“Es el proyecto por el cual un sujeto decide vincular sus recursos financieros
liguidos a cambio de la expectativa de obtener beneficios, también liquidos

en un determinado plazo de tiempo llamado vida Gtil de la inversién.

CLASIFICACION DE LAS INVERSIONES

ACTIVO FIJO

Esta representado por propiedades de la empresa fisicamente tangibles que
han de usarse durante mas de un afio en la produccion y/o distribucion de
bienes y servicios que representan el giro normal de operaciones de la

empresa y que por lo general no son facilmente convertibles en efectivo.

Todo activo fijo, con excepcién del terreno que no es depreciable ni

agotable, se consume durante su vida util en la produccion de bienes y

2 Contabilidad 1 Gonzalo Vizueta Maruri, Edicién 1991 pag. 67- 70
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servicios, por lo tanto debe existir una cuenta de depreciacién acumulada del
activo correspondiente, para que al término de cada periodo se reconozca a
la parte de ese activo que ya ha sido depreciado y se vaya acumulando

periodo a periodo durante su vida de servicio.

Debido a que el terreno no se deprecia y los otros activos fijos si, las
partidas del activo fijo se deberan presentar separadamente en el Estado de
Situacion Financiera con su depreciacion acumulada correspondiente. Los
activos fijos mas importantes son: Terrenos, Edificios, Maquinaria y Equipo,
Instalaciones, Muebles y Enseres de oficina, Equipo de Computacion,

Vehiculos.

ACTIVO DIFERIDO

Los activos diferidos son conocidos también como activos intangibles. Un
activo intangible es todo aquel activo cuyo valor reside en los derechos que
su posesion confiere al propietario y que no representa una reclamacion
contra algun individuo o negocio. No posee propiedades fisicas y se
adquiere con el propoésito de usarse durante su vida Util econdmica en las
operaciones normales del negocio. No tiene existencia material y su valor
verdadero depende de su contribucion a las utilidades del negocio. Siempre
gue el activo intangible se relacione directamente con las operaciones
normales del negocio, su amortizacién anual debera tratarse como un costo

de produccién o como un gasto de operacion.
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Los activos intangibles mas importantes son: Gastos de Instalacion y

Adaptacion, Gastos de Organizacion.

CAPITAL DE TRABAJO

La inversion en capital de trabajo corresponde al conjunto de recursos
necesarios, en forma de activos corrientes, para la operacion normal del
proyecto durante un ciclo productivo, esto es, el proceso que se inicia con
el primer desembolso para cancelar los insumos de la operacion vy
finaliza cuando los insumos transformados en productos terminados
son vendidos y el monto de la venta recaudado y disponible para

cancelar la compra de nuevos insumos.

El capital de trabajo puede estar compuesto por:

- Efectivo y Bancos

- Inventario de Materia prima y materiales

- Productos en proceso”?®

COSTOS

Concepto

“Costo es el sacrificio, o esfuerzo econémico que se debe realizar para

lograr un obijetivo.

2 Libro “Contabilidad de Costos” Tomo 1, WB Lawrence, Editorial Hispano América México 1972, pag. 1 a 2
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El costo es fundamentalmente un concepto econémico, que influye en el

resultado de la empresa.

CLASIFICACION DE LOS COSTOS

Es necesario clasificar los costos de acuerdo a categorias o grupos, de
manera tal que posean ciertas caracteristicas comunes para poder realizar
los calculos, el andlisis y presentar la informacion que puede ser utilizada

para la toma de decisiones.

Clasificacion segun la funcién que cumplen

1. Costo de Produccidn.- Son los que permiten obtener determinados
bienes a partir de otros, mediante el empleo de un proceso de
transformacién. Por ejemplo:

a) Costo de la materia prima y materiales que intervienen en el
proceso productivo

b) Sueldos y cargas sociales del personal de produccién.

c) Depreciaciones del equipo productivo.

d) Costo de los Servicios Publicos que intervienen en el proceso
productivo.

e) Costo de envases y embalajes.

f) Costos de almacenamiento, deposito y expedicion.
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2. Costo de Comercializacion.- Es el costo que posibilita el proceso de
venta de los bienes o servicios a los clientes. Por ejemplo:
a) Sueldos y cargas sociales del personal del area comercial.
b) Comisiones sobre ventas.
c) Fletes, hasta el lugar de destino de la mercaderia.
d) Seguros por el transporte de mercaderia.
e) Promocién y Publicidad.
f) Servicios técnicos y garantias de post-ventas.
3. Costo de Administracion.- Son aquellos costos necesarios para la
gestion del negocio. Por ejemplo:
a) Sueldos y cargas sociales del personal del area administrativa
y general de la empresa
b) Honorarios pagados por servicios profesionales.
c) Servicios Publicos correspondientes al area administrativa.
d) Alquiler de oficina.
e) Papeleria e insumos propios de la administraciéon
4. Costo de financiacion.- Es el correspondiente a la obtencion de
fondos aplicados al negocio. Por ejemplo:
a) Intereses pagados por préstamos.
b) Comisiones y otros gastos bancarios.

¢) Impuestos derivados de las transacciones financieras.”**

24 Libro “Contabilidad de Costos” Tomo 1, WB Lawrence, Editorial Hispano América México 1972, pag. 3 - 4
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Clasificacion segun su grado de variabilidad

“‘Esta clasificacion es importante para la realizacion de estudios de
planificacion y control de operaciones. Esta vinculado con las variaciones o

no de los costos, segun los niveles de actividad.

a) Costos Fijos.- Son aquellos costos cuyo importe permanece constante,
independiente del nivel de actividad de la empresa. Se pueden identificar
y llamar como costos de "mantener la empresa abierta”, de manera tal
que se realice o no la produccién, se venda o no la mercaderia o servicio,
dichos costos igual deben ser solventados por la empresa. Por ejemplo:
e Alquileres
e Amortizaciones o depreciaciones
e Seguros
e Impuestos fijos
e Servicios Publicos (Luz, Agua, Teléfono, etc.)
e Sueldo y cargas sociales de encargados, supervisores,
gerentes, etc.
b) Costos Variables.- Son aquellos costos que varian en forma
proporcional, de acuerdo al nivel de produccién o actividad de la

empresa. Son los costos por "producir” o "vender". Por ejemplo:

= Mano de obra directa (a destajo, por produccion o por
tanto).

= Materias Primas directas.
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= Materiales e Insumos directos.
= Impuestos especificos.
= Envases, Embalajes y etiquetas.

= Comisiones sobre ventas.

Clasificacion segun su asignacion

Costos Directos.-Son aquellos costos que se asigna directamente a una

unidad de produccion. Por lo general se asimilan a los costos variables.

Costos Indirectos.- Son aquellos que no se pueden asignar directamente a
un producto o servicio, sino que se distribuyen entre las diversas unidades
productivas mediante algun criterio de reparto. En la mayoria de los casos

los costos indirectos son costos fijos.” 2

CONTRIBUCION MARGINAL

Concepto

“Se le llama "margen de contribucién" porque muestra como "contribuyen"
los precios de los productos o servicios a cubrir los costos fijos y a generar

utilidad, que es la finalidad que persigue toda empresa.

La "contribucion marginal” o "margen de contribucion” es la diferencia entre

el Precio de Venta y el Costo Variable Unitario.

% Libro “Contabilidad de Costos” Tomo 1, WB Lawrence, Editorial Hispano América México 1972, pag. 5 -7
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Contribucién Marginal = Precio de Venta — Costo Variable Unitario

ESTADOS FINANCIEROS PROFORMA

Los estados pro-forma son estados financieros proyectados. Normalmente,
los datos se pronostican con un afio de anticipacion. Los estados de
ingresos pro-forma de la empresa muestran los ingresos y costos esperados
para el afio siguiente, en tanto que el Balance pro-forma muestra la posicion
financiera esperada, es decir activos, pasivos y capital contable al finalizar el

periodo pronosticado.”?®

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIA

“‘Documento Contable que presenta los resultados obtenidos en un periodo
econdémico, sean estos pérdidas o ganancias para lo cual compara los
rubros de ingresos con los egresos incurridos en un periodo.

Es uno de los Estados Financieros basicos que tiene por objeto mostrar un
resumen de los ingresos y los gastos durante un ejercicio, clasificandolos
de acuerdo con las principales operaciones del negocio, mostrando por
consiguiente las utilidades o pérdidas sufridas en las operaciones
realizadas.

El Estado de Pérdidas y Ganancias llamado también Estado de Resultados
nos demuestra cual es la utilidad o pérdida obtenida durante un periodo

econdémico, resultados que sirven para obtener mediante analisis,

2 BACKER Jacobsen & Ramirez Padilla. CONTABILIDAD DE COSTOS UN ENFOQUE ADMINISTRATIVO PARA
LA TOMA DE DECISIONES. Edici6n 2°. Editorial Mc Graw-Hill pag. 51 a 53
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conclusiones que permitan conocer como se desenvuelve la empresa y

hacer previsiones para el futuro.

INGRESOS:

Estan conformados por el resultado de las ventas u otros ingresos.

EGRESOS:

Se forma por la sumatoria del Costo Primo, Gastos de Proceso de

Produccién, Gastos de Operacion y Gastos Financieros, como podra

observarse en el cuadro descrito a continuacion.

n27

ESTADO DE RESULTADOS PROFORMA (Periodo anual)

CONCEPTOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4  ANOS5

Ingreso por ventas 488,083.9 [597,720.0 [824.065.4 [904.637.0 [993.336.0
- |Costos total 406,736.6 1498,100.0 633.896.4 695.874.6 [764.104.6
= |Utilidad bruta en ventas 81,347.3 99,620.0 190.169.0 [208.762.4 [229.231.4
- [15% utilidad a trabajadores 12,202.1 14.943.0 28.525.4 31.314.4  [34.384.7
= |Utilidad antes de Imp. a la renta |69,145.2 84.677.0 161.643.6 [177.448.0 [194.846.7
- [25% Impuesto a la renta 17,283.3 21,169.3 44,410.8 44,362.0 148,711.7
= |Utilidad liquida del ejercicio 51,8559  |63,507.7 121.232.8 [133.086.0 [146.135.0

Punto de Equilibrio

“Se dice que una Empresa esta en su Punto de Equilibrio cuando no genera

ni Ganancias, ni Pérdidas. Es decir cuando el Beneficio es igual a cero.

27 BACKER Jacobsen & Ramirez Padilla. CONTABILIDAD DE COSTOS UN ENFOQUE ADMINISTRATIVO PARA
LA TOMA DE DECISIONES. Edicién 2°. Editorial Mc Graw-Hill pag. 57 -58
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Para un determinado costo fijo de la Empresa, y conocida la Contribucion
Marginal de cada producto, se puede calcular las cantidades de productos o
servicios y el monto total de ventas necesario para no ganar ni perder; es

decir para estar en Equilibrio.

Para determinar el punto de equilibrio se lo puede realizar utilizando el
método matematico en funcién de la capacidad instalada y de las ventas,

ademas se puede utilizar la forma grafica para su representacion.

a. PUNTO DE EQUILIBRIO EN FUNCION DE LA CAPACIDAD
INSTALADA

Costo Fijo Total
o x 100

Ventas Totales - Costo Variable Total

b. EN FUNCION DE LAS VENTAS

Costo Fijo Total

Ventas totales”?®

2 BACKER Jacobsen & Ramirez Padilla. CONTABILIDAD DE COSTOS UN ENFOQUE ADMINISTRATIVO PARA
LA TOMA DE DECISIONES. Edicién 2°. Editorial Mc Graw-Hill pag. 69 - 70
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EVALUACION ECONOMICA

FLUJO DE CAJA O FLUJO DE FONDOS.

“Definicion.- El estado de flujos de efectivo es el estado financiero basico
gue muestra el efectivo generado y utilizado en las actividades de operacion,
inversion y financiacion. Debe determinarse para su implementacion el
cambio de las diferentes partidas del Balance General que inciden en el

efectivo.

OBJETIVO GENERAL.

El objetivo de este estado es presentar informacion pertinente y concisa,
relativa a los recaudos y desembolsos de efectivo de un ente econémico
durante un periodo para que los usuarios de los estados financieros tengan
elementos adicionales para examinar la capacidad de la entidad para
generar flujos futuros de efectivo, para evaluar la capacidad, para cumplir
con sus obligaciones, determinar el financiamiento interno y externo, analizar
los cambios presupuestados en el efectivo, y establecer las diferencias entre

la utilidad neta , los recaudos y desembolsos.

El andlisis del estado de flujo de efectivo debe reflejar claramente el entorno
econdémico, la demanda de informacion, la generacién de recursos y la

solvencia de los agentes.
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Para cumplir con el objetivo general, se debe mostrar de manera clara la
variacion que ha tenido el efectivo durante el periodo frente a las actividades

de:

Operacién: Aquellas que afectan los resultados de la empresa, estan
relacionadas con la produccion y generacién de bienes y con la prestacion

de servicios.

Los flujos de efectivo son generalmente consecuencia de las transacciones
de efectivo y otros eventos que entran en la determinaciéon de la utilidad

neta.

Inversion: Incluye el otorgamiento y cobro de préstamos, la adquisicion y
venta de inversiones y todas las operaciones consideradas como ho

operacionales.

Financiacion: Determinados por la obtencién de recursos de los propietarios
y el reembolso de rendimientos. Se consideran todos los cambios en los

pasivos y patrimonio diferentes a las partidas operacionales.

Los efectos de actividades de inversion y financiacibn que cambien o

modifiquen la situacién financiera de la empresa, pero que no afecten los

flujos de efectivo durante el periodo deben revelarse en el momento.”*

2 KETELHHN, Werner; MARIN José Nicolas, MONTIEL Eduardo Luis, 2004, Inversiones (Analisis de Inversiones
Estratégicas), Editorial Norma pag. 19 - 20
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FLUJOS DE EFECTIVO DE OPERACION.

“ENTRADAS:

Recaudo de las ventas por bienes o prestacion de servicios.

Cobro de cuentas por cobrar.

Recaudo de intereses y rendimientos de inversiones.

Otros cobros no originados con operaciones de inversidbn o

financiacion.

SALIDAS:

Desembolso de efectivo para adquisicion de materias primas,
insumos y bienes para la produccién.

Pago de las cuentas de corto plazo.

Pago de los acreedores y empleados.

Pago de intereses a los prestamistas.

Otros pagos no originados con operaciones de inversiébn o

financiacion.

Para proporcionar una vision de conjunto de los cambios en el efectivo o sus

equivalentes, el estado de flujo de efectivo debe mostrar las variaciones en

todas las actividades del ente econdmico.

El estado de flujos de efectivo se refiere a las actividades de: Operacion

Inversion Financiacion.
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FLUJOS DE EFECTIVO DE INVERSION.

ENTRADAS:

Recaudo por la venta de inversiones, de propiedad, planta y equipo y de

otros bienes de uso.

Cobros de préstamo de corto plazo, otorgados por la entidad.

Otros cobros relacionados con operaciones de inversion o financiacion.

SALIDAS:

- Pagos para adquirir inversiones, de propiedad, planta y equipo y de
otros bienes de uso.

- Pagos en el otorgamiento de préstamos de corto y largo plazo.

- Otros pagos no originados con operaciones de inversibn o

financiacion.”*°

DE EFECTIVO DE FINANCIACION.

“ENTRADAS:

- Efectivo recibido por incrementos de aportes o recoleccion de aportes.

30 KETELHHN, Werner; MARIN José Nicolas, MONTIEL Eduardo Luis, 2004, Inversiones (Analisis de Inversiones
Estratégicas), Editorial Norma pag. 22 a 23
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- Préstamos recibidos a corto y largo plazo diferentes a las
transacciones con proveedores y acreedores relacionadas con la
operacion de la entidad.

- Otras entradas de efectivo no relacionadas con las actividades de

operacion e inversion.

SALIDAS:

- Pagos de dividendos o su equivalente, segun la naturaleza del ente
econoémico.

- Reembolso de aportes en efectivo.

- Readquisicion de aportes en efectivo.

- Pagos de obligaciones de corto y largo plazo diferentes a los
originados en actividades de operacion.

- Otros pagos no relacionados con las actividades de operacion e

inversion.”3!

“FORMAS DE PRESENTACION.

Existen dos formas o métodos para presentar las actividades de operacion

en el estado de flujos de efectivo:

31 KETELHHN, Werner; MARIN José Nicolas, MONTIEL Eduardo Luis, 2004, Inversiones (Analisis de Inversiones
Estratégicas), Editorial Norma pag. 24 a 25
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METODO DIRECTO:

En este método las actividades se presenta como si se tratara de un estado
de resultados por el sistema de caja, las empresas que utilicen este método

deben informar los movimientos relacionados con:

Efectivo cobrado a los clientes.

- Efectivo recibido por intereses, dividendos y otros rendimientos sobre
inversiones.

- Otros cobros de operacion.

- Efectivo pagado a los empleados y proveedores.

- Efectivo pagado por intereses.

- Pagos por impuestos.

Otros pagos de operacion.

METODO INDIRECTO:

Bajo este método se prepara una conciliacion entre la utilidad neta y el flujo
de efectivo neto de las actividades de operacion, la cual debe informar por

separado de todas las partidas conciliatorias.

La utilizaciébn de este método, lleva a la utilizacion del flujo de efectivo
generado por las operaciones normales, se determina tomando como punto
de partida la utilidad neta del periodo, valor al cual se adicionan o deducen
las partidas incluidas en el estado de resultados que no implican un cobro o

un pago de efectivo.
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Entre las partidas mencionadas se encuentran:

- Depreciacién, amortizacion y agotamiento.

- Provisiones para proteccion de activos.

- Diferencias por fluctuaciones cambiarias.

- Utilidades o pérdidas en ventas de propiedad, planta y equipo,
inversiones u otros activos operacionales.

- Correccion monetaria del periodo de las cuentas del balance.

- Cambio en rubros operacionales, tales como: aumento o
disminuciones en cuentas por cobrar, inventarios, cuentas por pagatr,

pasivos estimados y provisiones.

Cuando se utilice este método la conciliacion puede hacerse respecto de la

utilidad operacional.”®

CRITERIOS DE EVALUACION DE PROYECTOS

“La evaluacién de proyectos por medio de métodos matematicos-financieros
es una herramienta de gran utilidad para la toma de decisiones por parte de
los administradores financieros, ya que un analisis que se anticipe al futuro
puede evitar posibles desviaciones y problemas en el largo plazo. Las

técnicas de evaluacién econdémica son herramientas de uso general. Los

32 KETELHHN, Werner; MARIN José Nicolas, MONTIEL Eduardo Luis, 2004, Inversiones (Andlisis de Inversiones
Estratégicas), Editorial Norma pag. 26 a 27
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mismos pueden aplicarse a inversiones industriales, de hoteleria de servicios
gue a inversiones en informatica. El valor presente neto y la tasa interna de
rendimiento se mencionan juntos por que en realidad es el mismo método,
s6lo que sus resultados se expresan de manera distinta. Recuérdese que la
tasa interna de rendimiento es el interés que hace el valor presente igual a

cero, lo cual confirma la idea anterior.

La evaluacion de proyectos, en sus distintos tipos, contempla una serie de
criterios base que permiten establecer sus conclusiones. En funcién del
campo, empresa u organizacién de que se trate, es que se emplearan una
serie de criterios u otros que guarden relacion con los objetivos estratégicos

gue se persigan.

No existen criterios Unicos, por lo general los criterios surgen en funcién de
la naturaleza de cada proyecto pero existe cierto consensa en la necesidad

de analizar la pertinencia, eficacia, y sostenibilidad de los proyectos.

Los principales métodos que se utilizan son:

Valor Actual Neto (VAN), Tasa Interna de Retorno (TIR), Relacion Beneficio

Costo (RBC), Analisis de Sensibilidad (AS), Periodo de Recuperacion de la

Inversion (PRI).”3

3 SAPAG, Nassir y SAPAG, Reinaldo, 1988, Fundamentos de Preparaciéon y Evaluacion de Proyectos, Ediciones
McGraw-Hill pag.6 a8
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CRITERIOS DEL VALOR ACTUAL NETO (VAN).

“Consiste en actualizar a valor presente los flujos de caja futuros que va a
generar el proyecto, descontados a un cierto tipo de interés “la tasa de
descuento”, y compararlos con el importe inicial de la inversion. Como tasa
de descuento se utiliza normalmente el coste promedio ponderado del

capital de la empresa que hace la inversion.

El método del Valor Actual Neto es muy utilizado por dos razones, la primera
porque es de muy facil aplicacion y la segunda porque todos los ingresos y
egresos futuros se transforman a pesos de hoy y asi puede verse,
facilmente, si los ingresos son mayores que los egresos. Cuando el VAN es
menor que cero implica que hay una pérdida a una cierta tasa de interés o
por el contrario si el VAN es mayor que cero se presenta una ganancia.

Cuando el VAN es igual a cero se dice que el proyecto es indiferente.

La condicién indispensable para comparar alternativas es que siempre se
tome en la comparacion igual numero de afos, pero si el tiempo de cada uno
es diferente, se debe tomar como base el minimo comun multiple de los

anos de cada alternativa.

En la aceptacién o rechazo de un proyecto depende directamente de la tasa
de interés que se utilice. Por lo general el VAN disminuye a medida que

aumenta la tasa de interés, de acuerdo con la siguiente gréfica.
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VPN

En consecuencia para el mismo proyecto puede presentarse que a una
cierta tasa de interés, el VAN puede variar significativamente, hasta el punto

de llegar a rechazarlo o aceptarlo segun sea el caso.

Al evaluar proyectos con la metodologia del VAN se recomienda que se
calcule con una tasa de interés superior a la Tasa de Interés de Oportunidad
(T10), con el fin de tener un margen de seguridad para cubrir ciertos riesgos,
tales como liquidez, efectos inflacionarios o desviaciones que no se tengan

previstas.

Formulas que se deben aplicar para obtener el VAN.

FA = Factor de actualizacién

FA = 1/(1+)"

VA= Valor Actualizado

VA = Flujo Neto x Factor de Actualizacién

VAN = Sumatoria de Flujo Neto de Caja — Inversion
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VAN=ZFNC -1 “*

“CRITERIO DE LA TASA INTERNA DE RETORNO (TIR).

La Tasa Interna de Retorno, es aquella tasa de interés (tasa de descuento)

gue hace igual a cero el valor actual de un flujo de beneficios netos.

Este método consiste en encontrar una tasa de interés en la cual se cumplen
las condiciones buscadas en el momento de iniciar o aceptar un proyecto de
inversiéon. Tiene como ventaja frente a otras metodologias como la del Valor
Actual Neto (VAN) o el Valor Actual Neto Incremental (VANI) porque en este
se elimina el célculo de la Tasa de Interés de oportunidad (TIO), esto le da
una caracteristica favorable en su utlizacion por parte de los

administradores financieros.

Al utilizar este criterio lo que estamos haciendo es evaluar el proyecto en
funcién de una Unica tasa de rendimiento por periodo por la cual la totalidad
de los beneficios actualizados son exactamente iguales a los desembolsos

expresados en moneda actual.

En palabras de Bierman y Smidt, la TIR “representa la tasa de interés mas
alta que un inversionista podria pagar sin perder dinero, si todos los fondos
para el financiamiento de la inversion se tomaran prestados y el préstamo
(principal e interés acumulado) se pagara con las entradas en efectivo de la

inversibn a medida que se fuesen produciendo”. Sin embargo, en esta

34 VILLAREAL, Arturo, 1988, Evaluacion Financiera de Proyectos de Inversion, Editorial Norma pag. 10 a 12
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definicion no se han considerado los conceptos de costo de oportunidad,

riesgo, ni evaluacion en el contexto de la empresa en conjunto.

Podemos decir entonces que: “Es conveniente realizar la inversion cuando la
tasa de interés es menor que la tasa interna de retorno, o sea, cuando el uso
del capital en inversiones alternativas “renta” menos que el capital invertido

en este proyecto”.

Sin embargo, uno de los principales inconvenientes con el que nos
encontramos al utilizar la TIR como criterio de evaluacion es que en los
casos en que el flujo de caja de un proyecto puede adoptar una estructura tal

que mas de una TIR puede servir para encontrar un VAN=0.

Formulas para obtener la Tasa Interna de Retorno (TIR).

FA = 1/(1+i)"
VAN = 2FNC - |
TIR =Tm -+ Dt( VAN o

VAN MENOR _VAN MAYOR ) (35

3 VILLAREAL, Arturo, 1988, Evaluacion Financiera de Proyectos de Inversion, Editorial Norma pag. 18 - 20
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RELACION BENEFICIO COSTO.

“‘En este caso la regla dice que una inversién debe hacerse sélo si los
beneficios son mayores que los costos. Lo anterior es equivalente al criterio

del VAN.

Aqui lo que hacemos es calcular el valor actual tanto de los costos del

proyecto como de los beneficios y obtenemos una relacion Beneficio/Costo.

Se debe tomar en cuenta los siguientes aspectos:

- Silarelacién Beneficio Costo es mayor a uno se acepta el proyecto.

- Si la relacién Beneficio Costo es menor a uno no se acepta el
proyecto.

- Si la relacion Beneficio Costo es igual a uno conviene 0 no conviene

realizar el proyecto.

Formula para obtener la Relacién Beneficio Costo.

Ingreso Actualizado
RELACION BENEFICIO COSTO=  -----mmmmmmmmmmmmmmmmmmee

Costo Actualizado

PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION.,

Es un método facil, pero utilizado por si solo puede llevar a decisiones
erréneas. Sin embargo, puede entregar informacion que es util en

determinadas circunstancias.
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El periodo de recuperaciéon, mide el numero de afios requeridos para

recuperar el capital invertido en el proyecto.

La informacion que entrega es util en los casos en que el proyecto tenga una
larga vida util durante la cual los beneficios anuales son mas o menos
constantes. En el caso extremo de una anualidad constante y permanente, R
= 1/r. Por otro lado, la informacién que arroja R es particularmente Util para
situaciones riesgosas. Es claro que si el inversor privado espera que dentro
de un afo se dicte una ley que perjudique de alguna manera el proyecto a
realizar seria bueno conocer si la inversién podra ser recuperada antes que

se dicte la ley.

Formula:

PRC= ANO ANTERIOR A CUBRIR LA INVERSION + ENVERSION - YSPRIMEROS FLUJOS]

FLUJO DE ARO QUE SUPERA LA INVERSION"®

ANALISIS DE SENSIBILIDAD.

“Se llama analisis de sensibilidad al procedimiento que ayuda a determinar
cuanto varian (que tan sensible son) los indicadores de Evaluacion, ante
cambios de algunas variables del proyecto. Una forma sencilla para efectuar

un analisis de sensibilidad es aquella que modifica una por una las variables

36 VILLAREAL, Arturo, 1988, Evaluacion Financiera de Proyectos de Inversion, Editorial Norma péag. 25 a 27
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mas relevantes, como el precio del producto, la cantidad productiva y
vendida, el costo de los materiales directos e indirectos, el costo del capital,
el monto de las inversiones, entre otros. Esta forma de calculo de la

sensibilidad del proyecto implica elaborar nuevos flujos de caja.

Es aconsejable realizar el andlisis de sensibilidad para ver cuanto afectara a
la rentabilidad del proyecto si se verifica por ejemplo la disminucién o el
incremento en el precio de venta del bien por el proyecto, si se produce un
aumento o disminucién en los costos de producciéon o una variacién en la
tasa de descuento, entre otros. En general la rentabilidad del proyecto puede

cambiar por una variacion de los ingresos y egresos o ambos.

El cambio en los ingresos puede presentarse por una modificacién en el
precio de venta del producto ofrecido por el proyecto por su lado los egresos
varian si se modifican los precios unitarios de compra de los recursos que
requiere el proyecto para el ciclo productivo. Pero si cambia el volumen de
producciéon (numero de unidades producidas) entonces los ingresos vy

egresos varian en forma simultanea.

El analisis de sensibilidad est4 orientada a comprobar hasta qué punto el
proyecto puede mantener su rentabilidad ante cambios en las variables, pero
no es necesario analizar todas las variables basta considerar aquellas que
mas influyen en el proyecto. Los porcentajes a aplicarse dependeran del
grado de sensibilidad a los cambios de cada variable. No es posible realizar

cambios simultdneos en mas de una variable solo se toma una variable.
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Para realizar un analisis de sensibilidad la variable a modificar, debe ser un
componente importante de la estructura de ingresos o costos del proyecto y
que exista incertidumbre en cuanto a comportamiento futuro de los valores
de la variable sensible. Una vez identificada la variable a sensibilizar, debe
repetirse el calculo de los aspectos econdémicos y financieros del proyecto

desde el principio siguiendo el procedimiento adoptado.

Formulas a aplicar para realizar el Andlisis de Sensibilidad.

VAN MENOR )
VAN MENOR _VAN MAYOR

NTIR =Tm + Dt(

Diferencia TIR = TIR Proyecto — Nueva TIR

Diferencia TIR

% Variacion = -- x 100

TIR Proyecto

% Variacion
Sensibilidad = -----------------—- -

Nueva TIR™'

37 VILLAREAL, Arturo, 1988, Evaluacion Financiera de Proyectos de Inversion, Editorial Norma pag. 30 a 34
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e) MATERIALES Y METODOS

MATERIALES UTILIZADOS
Para elaborar este proyecto de tesis se ha requerido de los siguientes

recursos:

Recursos Humanos

- Sonia Marcela Montero Tacuri

- Ing. Jackson Valverde

Recursos Materiales

Materiales de escritorio (hojas, esferos, grapadora)

- Pen-drive

Computadora portatil

- Calculadora
METODOS Y TECNICAS

Para realizar el presente trabajo se utilizaron los siguientes métodos y

técnicas:

Métodos:

METODO DEDUCTIVO.- Es el que sigue un proceso sintético, analitico; se
presentan conceptos, principios, definiciones, leyes o normas generales de

las cuales se extraen conclusiones o consecuencias en las que se aplican, o
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se examinan casos particulares sobre la base de las afirmaciones generales

presentadas.

Este método se lo aplicé cuando se obtuvieron los resultados del estudio de
mercado, estudio técnico — organizacional, el estudio financiero y al concluir
mediante los resultados de la evaluacién econémica que este proyecto es

cien por ciento factible realizarlo.

METODO INDUCTIVO.- Es un proceso analitico — sintético, mediante el cual
parte del estudio de casos, hechos o fenébmenos particulares para llegar al

descubrimiento de un principio o ley que los rige.

Este método se lo aplico en todo el proceso investigativo, pues a través de
este, se pudo determinar lo importante que es realizar un proyecto de
inversion antes de ofrecer al mercado un producto o servicio, siendo de gran
ayuda porque se pudo conocer que es factible realizar este proyecto,

asegurando ademas el capital que se va invertir en el mismo.

Método Descriptivo.- Consiste en la observacion actual en la que se

desarrolla el problema y procura la interpretacién racional y el analisis

objetivo de los mismos.

Este método fue aplicado en la exposicion y discusion de los resultados de

la encuesta, entrevista y ademas en las conclusiones y recomendaciones.
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Método Analitico.- Se basa en los resultados obtenidos analizando cada

uno de ellos.

Este método se lo utilizdé en todo el desarrollo del estudio de este proyecto,
ya que mediante el analisis de los resultados obtenidos se pudo conocer lo

positivo que seria realizar este proyecto.

Método Cientifico.- Configura la base de conocimiento de toda ciencia, y

a la vez, es el procedimiento empirico mas generalizado del conocimiento.

Este método fue aplicado en todo el proceso de la tesis, porque mediante la
informacion de libros, revistas, internet, periddicos y otras fuentes, y con el
conocimiento adquirido mediante los mismos, se pudo desarrollar la

presente tesis.

Técnicas:

Observacidn.- Es una técnica que consiste en observar atentamente el

fendbmeno, hecho o caso, tomar informacion y registrarla para su posterior

analisis.

Esta técnica fue aplicada en todo este proyecto porque se pudo observar
mediante el estudio de mercado que si existe una demanda insatisfecha y
que al realizar el estudio técnico, estudio financiero con su respectiva

evaluacion econdmica si existe la factibilidad de desarrollar este proyecto.
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Entrevista.- Es una técnica para obtener datos que consiste en un dialogo

entre dos personas: el entrevistador (investigador) y el entrevistado; se
realiza con el fin de obtener informacion de parte de éste, que es, por lo

general, una persona entendida en la materia de la investigacion.

Con el proposito de obtener informacion en cuanto al producto, precio, plaza
y promocion que oferta la competencia, hubo que realizar una entrevista a
los mismos, aplicando un censo debido a que en la Ciudad de Cuenca

existen pocas empresas que ofrecen el servicio de Spa.

La cantidad de empresas de servicios de Spa que existen, segun
informacion obtenida de Control Urbanistico del Municipio de Cuenca, son

las siguientes:
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Cuadro N° 1
OFERENTES
EMPRESAS DIRECCION TELEFONO

"REIKI NONA’ Remigio Tamariz 4-52 y 095425447
Remigio Romero

BODY CARE SPA & GYM S.A. Circunvalacién Sur y subida 091577429
aTuri

PELUQUERIA -GABINETE DE Av. Ordofiez Lasso y los 4073227

BELLEZA'Y SPA Cerezos

PIEDRA DE AGUA Bafios Paseo de la 2892496
Guadalupana

CENTRO DE ESTETICA SPA Remigio Tamariz 4-52 y 2889463
Remigio Romero

ARMONIA CENTRO Tarqui 8-64 entre Sucre y 2845025

TERMOTERAPIA Bolivar

RB SPA Y ESTILISMO Turuhuayco 5-81 y Barrial 85996814
Blanco

SPA SOLE Unidad Nacional 7-150 2880048

SHIATSU SALA DE TERMO- Mariscal Lamar 4-42 y 93681708

MASAJE Mariano Cueva

TERAP Y RELAX José Maria Sanchez 1-97 y 2882431
Av. 10 de Agosto

SALON DE ADELGAZAMIENTO | Gonzalo Cordero Davila 3- 2819812

Y DE MASAJE 129 y Agustin Cueva

SPA SILOUHETTE Tarqui 17-30 y Héroes de 2836803
Verdeloma

Fuente: Municipio de Cuenca
Autora: Sonia Montero

Encuesta.- Es una técnica destinada a obtener datos de varias personas

cuyas opciones impersonales interesan al investigador. Para ello, a
diferencia de la entrevista, se utiliza un listado de preguntas escritas que se
entregan a los sujetos, a fin de que las contesten igualmente por escrito.

Este listado se denomina cuestionario.

Para aplicar la encuesta hubo en primer lugar que segmentar el mercado de
la ciudad de Cuenca, (poblacion econdémicamente activa), para luego

obtener la muestra.
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Para obtener la poblacibn econémicamente activa al afio 2011, se aplico la
férmula de proyeccion de la demanda, tomando datos como: la poblacion de
la Encuesta de Empleo Subempleo y Desempleo EMENDU Dic-2010 que es
231.026; vy, la tasa de crecimiento del PEA 2,04%, la cual me da como
resultado:

Formula: Pf 511 = Pa(1+i)"
Pf = Poblacién futura

Pa = Poblacién actual

I= Tasa de crecimiento
= 231.026(1+0.0204)*
n = afios a proyectar

=235.739

Pf 2011= 235.739 PEA de la ciudad de Cuenca, provincia del Azuay

Para obtener el tamafio de la muestra se aplicé la siguiente férmula:

n= N =

1+ (e) 2. N

n= Tamano de la Muestra

N= 235.739 Poblacién Econémicamente Activa (PEA)

e = 5% margen de error

n= 235.739 =399

1+ (0.05) 2. 235.739



Tamafio de la muestra = 399 encuestas por aplicar
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LAS 399 ENCUESTAS SE DISTRIBUYERON PARA LAS DISTINTAS PARROQUIAS DE LA

CIUDAD DE CUENCA, DE LA SIGUIENTE MANERA!

DISTRIBUCION DE LAS ENCUESTAS PARA LA POBLACION DE LAS

PARROQUIAS DE LA CIUDAD DE CUENCA

Cuadro N° 2

PARROQUIAS DE CUENCA

PARROQUIAS HABITANTES ENCUESTAS
Bellavista 11.365 19
Cafnaribamba 7.367 12
El Batan 8.581 15
Machangara 5.099 9
Monay 8.594 15
El Vecino 36.801 62
Totoracocha 15.197 25
Yanuncay 13.777 23
Huayna Capac 14.134 24
Ramirez Davalos 13.438 23
Sagrario 25.207 43
San Blas 22.982 39
San Sebastian 28.054 48
Sucre 20.668 35
Hermano Miguel 4.475 7
TOTAL 399

Fuente: Tribunal Electoral del Azuay (TEA)

Autora: Sonia Montero






f) RESULTADOS
ENCUESTAS A DEMANDANTES

1.- ¢Conoce usted los Spa?

Cuadro N° 3
Respuesta Frecuencia Porcentaje
Si 358 89,72%
NO 41 10,28%
TOTALES 399 100%
Fuente: Encuesta Directa
Elaboracion: La Autora
Grafico N° 1
BSi
B No

INTERPRETACION
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Al realizar esta pregunta el 89,72% que corresponde a 358 encuestados

dijeron que si conocen los spa y el 10,28% que son 41 encuestados dijeron

no conocerlos, al obtener estos resultados debo indicar que es muy

favorable porque la mayoria han ido a un Spa y conocen los servicios que

estos prestan.
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2.- ¢Harequerido usted de los servicios de un Spa?

Cuadro N° 4
Respuesta Frecuencia Porcentaje
Sl 304 84,92%
NO 54 15,08%
TOTALES 358 100%

Fuente: Encuesta Directa
Elaboracion: La Autora

Gréfico N° 2
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INTERPRETACION

En esta pregunta 304 encuestados que son el 84,92% dijeron que si han
requerido de los servicios de un spa y 54 encuestados que corresponden al
15,08%, respondieron que aunque lo conocen no han utilizado este servicio,
siendo positivo porque este resultado demuestra que si existe gran demanda

de los servicios de Spa.
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3.- ¢ Por qué prefiere utilizar los servicios de un Spa? ¢Por?

Cuadro N° 5
Respuesta Frecuencia Porcentaje
Relajacion 178 58,55%
Estética 91 29,94%
Curarse de enfermedades 35 11,51%
TOTALES 304 100%
Fuente: Encuesta Directa
Elaboracion: La Autora

Grafico N° 3
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INTERPRETACION

En cuanto a esta pregunta, 178 encuestados que corresponden al 58,55%
dijeron que prefieren utilizar un Spa para relajarse; 91 encuestados que son
el 29,94% respondieron que utilizan estos servicios por estética y 35 que es
el 11,51% dijeron que prefieren los spa porque en ellos pueden curarse de

enfermedades, lo que nos demuestra que la mayoria de los encuestados
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utilizan los Spa para relajarse debido al alto grado de estrés que sufren las

personas hoy en dia y a la vida acelerada que llevamos.
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4.- ¢ Cuantas veces en el mes harequerido de los servicios de un Spa?

Cuadro N° 6
Respuesta Frecuencia Porcentaje
1-2 212 69,74%
3-4 72 23,68%
5-6 16 5,26%
7-8 4 1,32%
TOTALES 304 100%

Fuente: Encuesta Directa
Elaboracion: La Autora

Gréfico N° 4
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INTERPRETACION

En referencia a esta pregunta 212 encuestados que son el 69,74%,
manifestaron que han utilizado los servicios de un spa de una a dos veces
en el mes, 72 encuestados que representan 23,68% indicaron, que han
requerido de un spa de tres a cuatro veces en el mes, 16 encuestados que
son el 5,26% dijeron que han utilizado los servicios de un spa de cinco a seis
veces al mes y 4 que representan al 1,32% manifestaron que han requerido

de un spa de siete a ocho veces al mes; demostrando que la mayoria de
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encuestados entre hombres y mujeres utilizan los servicios de los Spa, pero

Nno van constantemente.
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5.- ¢, Si se implementara en la ciudad de Cuenca una nueva empresa de
servicios de Spa, estaria usted dispuesto a utilizar los servicios de esta
empresa, si le ofreciera calidad en el servicio, precios bajos y servicios

como masajes, hidromasajes y sauna?

Cuadro N° 7
Respuesta Frecuencia Porcentaje
S 304 100%
NO 0 0%
TOTALES 304 100%
Fuente: Encuesta Directa
Elaboracion: La Autora

Grafico N° 5
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INTERPRETACION

Al realizar esta pregunta los 304 encuestados que representan el 100%
comentaron que si estarian dispuestos a utilizar los servicios de una nueva
empresa de Spa, si les ofrecieran calidad en el servicio, precios bajos y

servicios como masajes, hidromasajes y saunas, siendo positivo porque
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existe la posibilidad de que estos demandantes utilicen los servicios de la

nueva empresa de Spa.



86

6.- ¢ Qué servicios adicionales le gustaria que ofrezca la nueva empresa

de Spa a sus clientes? Marque una opcion.

Cuadro N° 8
Respuesta Frecuencia Porcentaje
Piscina 110 36,18%
Gimnasio 162 53,29%
Otros 32 10,53%
TOTALES 304 100%

Fuente: Encuesta Directa
Elaboracion: La Autora

Gréafico N° 6
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INTERPRETACION

Con respecto a esta pregunta 110 encuestados entre hombres y mujeres
que representan al 36,18%, manifestaron que como servicio adicional les
gustaria que la nueva empresa les ofrezca el servicio de piscina, 162
encuestados que son el 53,29% les gustaria que el nuevo Spa les ofrezca

ademas el servicio de gimnasio y 32 que representa al 10,53%, dijeron que
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les gustaria otros servicios como cafeteria, guarderia, bailoterapia, yoga,
recomendaciones sobre alimentacion nutricional. Lo que indica que los
demandantes prefieren ejercitarse primero en el gimnasio y luego utilizar los

servicios del Spa.



7.- ¢, Por quién le gustaria ser atendido en la nueva empresa de

servicios de Spa?

Cuadro N°9
Respuesta Frecuencia Porcentaje
Fisioterapeuta Hombre 218 71,71%
Fisioterapeuta Mujer 86 28,29%
TOTALES 304 100%
Fuente: Encuesta Directa
Elaboracion: La Autora

Gréfico N° 7
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INTERPRETACION

A esta pregunta 218 encuestados entre hombres y mujeres que son el
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71,71% respondieron que les gustaria ser atendidos por una fisioterapeuta

mujer y 86 encuestados que representan al 28,29% desean ser atendidos

por un fisioterapeuta hombre, lo que demuestra que la mayoria de los

demandantes prefieren ser atendidos por una muijer.
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8.- Indique en que parroquia de la ciudad de Cuenca le gustaria que

esté ubicado el nuevo Spa.

Cuadro N° 10

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Huayna Capac 65 21,38%
Sagrario 78 25,66%
Totoracocha 94 30,92%
Yanuncay 67 22,04%
TOTALES 304 100%

Fuente: Encuesta Directa
Elaboracion: La Autora

Grafico N° 8

B Huayna Capac

W Sagrario
Totoracocha

M Yanuncay

30,92%

INTERPRETACION

En esta pregunta 78 encuestados que son el 25,66% les gustaria que el
nuevo Spa estuviera ubicado en la parroquia el Sagrario de la ciudad de
Cuenca, el 21,38% que corresponde a 65 encuestados dijeron que prefieren
gue esta empresa se ubigue en la parroquia Huayna Capac, 94 encuestados

qgue son el 30,92% manifestaron que la nueva empresa deberia instalarse en
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la parroquia Totoracocha y 67 encuestados que representan al 22,04%
comentaron que les gustaria que esta nueva empresa de Spa se instalase
en la parroquia Yanuncay; lo que demuestra mediante los resultados
obtenidos que los demandantes prefieren que el nuevo Spa, esté ubicado en

la parroquia Totoracocha ya que es un sector accesible y comercial.
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9.- ¢Por qué medio de publicidad le gustaria conocer este nuevo
servicio de Spa? Marque so6lo una de las siguientes opciones.

Cuadro N° 11

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Television 89 29,28%
Radio 102 33,55%
Periodico 40 13,16%
Hojas Volantes 73 24,01%
TOTALES 304 100%

Fuente: Encuesta Directa
Elaboracion: La Autora

Grafico N° 9
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INTERPRETACION

En esta pregunta 89 encuestados que es el 29,28% respondieron que les
gustaria conocer este nuevo servicio de Spa por medio de la television
(canal Unsién, canal Telerama o canal Telecuenca) y uno de los canales
preferidos de los encuestados fue Telerama, 102 que corresponde al 33,55%
de los encuestados quieren conocer los servicios que ofrecera el nuevo Spa

mediante la radio (Cémplice FM, W Radio, FM88, La Roja o La Mega) y la
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emisora que tuvo mayor aceptacion entre los encuestados fue FM88, 40
encuestados que corresponden al 13,16% manifestaron que les gustaria
conocer acerca del nuevo Spa por medio del periédico (Mercurio o Tiempo) y
el que prefieren es el Mercurio y por ultimo 73 encuestados que representan
al 24,01% prefieren las hojas volantes; lo que me demuestra mediante los
resultados obtenidos que la mayoria de los encuestados quieren que la
nueva empresa de Spa se publicite por medio de la radio y en la emisora

FM88 de Cuenca.
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10.- ¢ Qué precio pagaria usted en un nuevo Spa, donde le ofrezcan
calidad en el servicio de masajes corporales, hidromasaje y sauna?

Cuadro N° 12

Masajes Corporales Frecuencia Porcentaje
$ 8,00 207 68,09%
$ 10,00 83 27,30%
$ 12,00 14 4,61%
TOTALES 304 100%

Fuente: Encuesta Directa
Elaboracion: La Autora

Gréafico N° 10
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INTERPRETACION

La respuesta que obtuve por esta pregunta fue, que el 68,09% que
representa a 207 encuestados pagaria por el servicio de masajes corporales
el precio de $8,00 (ocho délares americanos), el 27,30% que corresponde a
83 encuestados dijeron que pagarian $10 (diez délares americanos) y el
4,61% que representa a 14 encuestados respondieron que pagarian por este

servicio $12 (doce dolares americanos); demostrandome que los
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demandantes prefieren el precio mas bajo, porque es mas accesible a

pagarlo.

Cuadro N° 13

Hidromasaje Frecuencia Porcentaje
$ 3,00 188 61,84%
$4,00 94 30,92%
$ 5,00 22 7,24%
TOTALES 304 100%

Fuente: Encuesta Directa
Elaboracion: La Autora

Grafico N° 11
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INTERPRETACION

Como podemos observar en el cuadro el 61,84% que representan a 188
encuestados respondieron que pagarian por el servicio de hidromasaje el
precio de $3,00 (tres ddlares americanos), el 30,92% que son 94
encuestados dijeron que pagarian $4,00 (cuatro dolares americanos) y el

7,24% que representa a 22 encuestados respondieron que cancelarian por
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este servicio $5,00 (cinco ddlares americanos); lo que demuestra que la

mayor parte de encuestados pagarian el precio mas bajo.

Cuadro N° 14

Sauna Frecuencia Porcentaje
$ 3,00 186 61,18%
$ 4,00 91 29,94%
$ 5,00 27 8,88%
TOTALES 304 100%

Fuente: Encuesta Directa
Elaboracion: La Autora

Gréafico N° 12
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INTERPRETACION

Como podemos observar en el cuadro el 61,18% que representan a 186
encuestados respondieron que pagarian por el servicio de sauna el precio de
$3,00 (tres dolares americanos), el 29,94% que son 91 encuestados dijeron
que pagarian $4,00 (cuatro dolares americanos) y el 8,88% que representa a

27 encuestados respondieron que cancelarian por este servicio $5,00 (cinco
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dolares americanos); lo que demuestra segun estos resultados que la

mayoria de encuestados prefieren pagar el precio mas bajo.
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11.- ;Cual de estas promociones le gustaria que la nueva empresa de

servicios de Spa ofrezca a sus clientes? Escoja una de las siguientes

opciones.
Cuadro N° 15

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Servicio gratis 143 47,04%
Descuento en los precios 113 37,17%
Obsequios 48 15,79%
Otros 0 0%
TOTALES 304 100%

Fuente: Encuesta Directa
Elaboracion: La Autora

Grafico N° 13
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INTERPRETACION

Al realizar esta pregunta 143 encuestados que representan al 47,04%
respondieron que la promocién que les gustaria que ofrezca la nueva
empresa de servicios de Spa a sus clientes es un servicio gratis (masaje,
hidromasaje o sauna), prefiriendo el sauna, 113 encuestados que es el

37,17% les gustaria que les den descuentos en los precios (5%, 10% o
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15%) y el descuento que prefieren es el 15% y 48 encuestados que
representan al 15,79% quieren recibir de promocion obsequios (toalla para el
cuerpo, esencias o jabones para bafio) y lo que prefirieron fueron las
esencias; estos resultados indican que a la mayoria de los encuestados les

gustaria recibir como promocion el servicio de sauna gratis.
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ENTREVISTA A OFERENTES

Las entrevistas fueron realizadas a los representantes legales de las doce
empresas que prestan los servicios de Spa en la ciudad de Cuenca y las
preguntas formuladas fueron las siguientes:

1.- ¢Qué servicios ofrece su Spa a los clientes?

Cuadro N° 16

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Masajes corporales 12 100%
Hidromasajes 12 100%
Sauna 12 100%
Bafios de cajon 8 66,67%
Fango Terapia 3 25%
Otros Servicios 12 100%

Fuente: Entrevista Directa
Elaboracion: La Autora

Grafico N° 14
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100

INTERPRETACION

El 100% de los oferentes respondieron que ellos ofrecen a sus clientes
servicios como, masajes corporales, hidromasaje, sauna, entre otros
servicios (pelugueria, gimnasio, tratamientos faciales, depilaciones), el
66,67% de ellos ofrece ademas a sus clientes bafios de cajon y el 25% de

ellos ofrecen también el servicio de fango terapia.



2.- ¢Qué servicios son los mas utilizados por su clientela?

Cuadro N°17

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Masajes 12 100%
Hidromasajes 12 100%
Sauna 12 100%
Bafios de cajon 0 0%
Fango Terapia 0 0%
Otros Servicios 0 0%

Fuente: Entrevista Directa

Elaboracion: La Autora

Grafico N° 15
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INTERPRETACION
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Los 12 oferentes, que corresponden al 100% respondieron que los servicios

mas utilizados por los hombres y las mujeres son los masajes corporales,

hidromasajes y sauna, porgque estos servicios son los que mas les ayudan a

los clientes a relajarse y eliminar el estres.



3.- ¢Cual es el coste qué cobra por los servicios de su Spa?

Cuadro N° 18

Masajes Corporales Frecuencia | Porcentaje
$10 2 16,67%
$12 4 33,33%
$15 4 33,33%
$ 20 2 16,67%
TOTALES 12 100%
Fuente: Entrevista Directa
Elaboracion: La Autora

Gréfico N° 16
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INTERPRETACION
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A esta pregunta el 16,67% que corresponde a 2 oferentes respondieron que

cobran por el servicio de masajes corporales $10,00, 4 oferentes que

corresponde al 33,33% dijeron que cobran $12,00, el 33,33% que representa

a 4 oferentes comentaron que cobran por este servicio $ 15,00 y el 16,67%

gue corresponde a 2 oferentes cobran por los masajes corporales $ 20,00,

lo que demuestra que existe variedad en los precios.
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Cuadro N° 19

Hidromasaje Frecuencia | Porcentaje
$4 2 16,67%
$6 4 33,33%
$8 4 33,33%
$ 10 2 16,67%
TOTALES 12 100%

Fuente: Entrevista Directa
Elaboracion: La Autora

Grafico N° 17
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INTERPRETACION

El 16,67% que corresponde a 2 oferentes, comentaron que por el servicio
de hidromasaje cobran $4,00, el 33,33% que corresponde a 4 oferentes
respondieron que cobran $6,00, 4 oferentes que representan al 33,33%
dijeron que cobran por este servicio $ 8,00 y el 16,67% que corresponde a 2
oferentes cobran por el uso del hidromasaje $ 10,00, existiendo gran

variedad en los precios por este servicio.



Cuadro N° 20

Sauna Frecuencia | Porcentaje
$4 4 33,33%
$5 6 50%
$6 2 16,67%
TOTALES 12 100%
Fuente: Entrevista Directa
Elaboracion: La Autora
Gréfico N° 18
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INTERPRETACION
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En cuanto a esta pregunta 4 oferentes que corresponden al 33,33%

respondieron que ellos cobran por el servicio de sauna $ 4,00, 6 de los

oferentes que son el 50 % comentaron que cobran $ 5,00 y el 16,67% que

representa a 2 oferentes cobran por este servicio $ 6,00, de igual manera

estos resultados demuestran que existe variedad en los precios.
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4.- ¢Cual es la cantidad en servicios de masajes, hidromasajes y sauna

gue atiende diariamente su empresa?

Cuadro N° 21

TOTAL DE
OFERENTES MASAJES HIDROMASAJE SAUNA | SERVICIOS
CORPORALES S X DIA
REIKI NONA 5 6 4 15
BODY CARE SPA & GYM S.A. 6 5 6 17
PELUQUERIA -GABINETE DE 4 4 3 11
BELLEZA Y SPA
PIEDRA DE AGUA 8 6 5 19
CENTRO DE ESTETICA SPA 5 4 4 13
ARMONIA CENTRO 6 5 5 16
TERMOTERAPIA
RB SPA Y ESTILISMO 5 4 4 13
SPA SOLE 6 5 3 14
SHIATSU SALA DE TERMO- 7 5 5 17
MASAJE
TERAP Y RELAX 6 6 5 17
SALON DE 7 5 4 16
ADELGAZAMIENTO Y DE
MASAJE
SPA SILOUHETTE 7 5 6 18

Fuente: Entrevistas Directa
Elaboracion: La Autora

Gréafico N° 19

8,33%

8,34%

"‘

B 11 servicios diariamente
B 13 servicios diariamente
B 14 servicios diariamente
B 15 servicios diariamente
B 16 servicios diariamente
B 17 servicios diariamente

18 servicios diariamente

19 servicios diariamente




106

INTERPRETACION

A esta pregunta el 8,33% que corresponde a 1 oferente respondié que su
empresa (PELUQUERIA - GABINETE DE BELLEZA Y SPA) atiende un
promedio de 11 servicios por dia, el 16,67% que representa a 2 oferentes
(CENTRO DE ESTETICA SPA Y RB SPA ESTILISMO) dijeron que tienen un
promedio del3 servicios al dia, 1 oferente que corresponde al 8,33% (SPA
SOLE) atiende un promedio de 14 servicios por dia, 1 oferente que
representa al 8,33% (REIKI NONA) atiende diariamente un promedio de 15
servicios, 2 oferentes que corresponde al 16,67% (ARMONIA CENTRO DE
TERMOTERAPIA y SALON DE ADELGAZAMIENTO Y MASAJE) atienden
un promedio de 16 servicios diariamente, el 25% que representa a 3
oferentes (BODY CARE SPA & GYM S.A., SHIATSU SALA DE TERMO-
MASAJE , TERAP Y RELAX) dijeron que ellos atienden un promedio de 17
servicios al dia, 1 oferente que corresponde al 8,33% (SPA SILOUHETTE)
atiende diariamente un promedio de 18 servicios y 1 oferente que representa
al 8,34% (PIEDRA DE AGUA) dijo que ellos atienden un promedio de 19
servicios por dia en lo que se refiere a los servicios de masajes, hidromasaje

y sauna.
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5. - ¢Qué promociones utiliza para ofertar sus productos a los clientes?

Cuadro N° 22

Respuesta Frecuencia | Porcentaje
Descuentos 6 50%
Bonos 5 41,67%
Servicio Gratis 10 83,33%

Fuente: Entrevista Directa
Elaboracion: La Autora

Grafico N° 20
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INTERPRETACION

En cuanto a esta pregunta los 12 oferentes respondieron que promocionan
su spa ofreciendo descuentos, bonos y servicios gratis, cabe indicar que
algunos de ellos ofrecen dos o tres promociones, entonces se obtuvieron 6
respuestas que corresponde al 50% de ellos, los cuales indican que se

promocionan ofreciendo descuentos (los oferentes manifestaron que ofrecen
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hasta el 10% de descuento a sus clientes cuando utilizan tres servicios al
dia), 5 respuestas que representa al 41,67% indican que ofrecen bonos ( los
oferentes lo aplican hasta un monto de $10,00, para que los clientes lo
utilicen en cualquiera de sus servicios), 10 respuestas que representan al
83,33% de los oferentes, indican que ofrecen un servicio gratis (esta

promocién es mas utilizada porque la ofrecen mediante concursos radiales).
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6.- ¢Qué medios de comunicacion utiliza para ofertar los servicios de

su Spa?
Cuadro N° 23
Respuesta Frecuencia | Porcentaje
Television 2 16,67%
Radio 10 83,33%
Internet 4 33,33%
Hojas Volantes 8 66,67%

Fuente: Entrevista Directa
Elaboracion: La Autora

Grafico N° 21
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INTERPRETACION

Con referencia a esta pregunta los 12 oferentes respondieron que utilizan
dos hasta 3 medios de comunicacion para ofertar sus servicios de Spa,
mediante los resultados obtenidos del cuadro anterior podemos observar 2

respuestas que corresponden al 16,67% de ellos, que utilizan la television
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como medio para publicitar sus servicios, 10 respuesta se son el 83,33% de
ellos respondieron que el medio que utilizan es la radio, 4 respuestas que
corresponden al 33,33% dijeron que el medio de comunicacion que ellos
utilizan es el internet y 8 respuestas que corresponden al 66,67% de los

oferentes utilizan las hojas volantes para dar a conocer sus servicios.
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7.- ¢Cuél es el horario de atencion que ofrece su empresa a la
clientela?

Cuadro N° 24

Respuesta Frecuencia | Porcentaje
8:00 —19:00 Lunes a Sébado 2 16,67%
10:00 — 20:00 Lunes a Domingo 10 83,33%
TOTALES 12 100%

Fuente: Entrevista Directa
Elaboracion: La Autora

Gréafico N° 22

13:00 -19:00 Lunes a Sabado
8 10:00-20:00Lunes a Domingo

INTERPRETACION

En cuanto a esta pregunta 2 de los oferentes que corresponden al 16,67%
dijeron que ellos brindan un horario de atencion de 8h00 a 19h00 de lunes a
sdbado y 10 de ellos que representan al 83,33% comentaron que su horario
de atencion es de 10h00 a 20h00 de lunes a domingo, siendo un horario

bastante aceptado por su clientela.
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g)  DISCUSION

1. ESTUDIO DE MERCADO
Al haber estudiado el mercado he podido obtener la suficiente informacion
en cuanto al producto (servicios), precio, plaza y promociones que los
demandantes prefieren y les gusta de los Spa; mediante esta informacion se
obtendra la demanda potencial, demanda real y la demanda efectiva;
ademas se conocera lo que ofrece la competencia y la cantidad de servicio
ofertado. Al obtener los resultados de la demanda y la oferta se podra
analizar si existe demanda insatisfecha en el mercado.
Mediante la informacion que se obtuvo de la entrevista a los oferentes, en el
estudio de mercado mediante pregunta N° 2, se pudo observar que los
servicios mas utilizados por los demandantes son los masajes corporales,
hidromasaje y sauna, por lo tanto para este proyecto se tomara en cuenta
sé6lo los tres servicios antes mencionados, porque son los mas utilizados por
los clientes.
DETERMINACION DE LA DEMANDA POTENCIAL
Para obtener la demanda potencial se multiplico el total de personas
econdmicamente activas de la ciudad de Cuenca, por el porcentaje obtenido
de la encuesta realizada mediante pregunta N° 1, a los demandantes que si
(89,72%) conocen los Spa.

N= 235.739 Poblacién econémicamente activa Cuenca

Demanda Potencial = 235.739 x 89,72 %=
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Demanda Potencial = 211.505

DETERMINACION DE LA DEMANDA REAL

Para obtener la demanda real se multiplico la cantidad obtenida en la
demanda potencial (211.505 personas) por el porcentaje obtenido de la
encuesta a los demandantes segun pregunta N° 2, que si (84,92%) han
requerido de los servicios de un Spa.

Demanda Real = 211.505 x 84,92%

Demanda Real = 179.610
DETERMINACION DE LA DEMANDA EFECTIVA
Para obtener la demanda efectiva, en primer lugar se obtuvo un promedio
para conocer cuantas veces en el mes, han requerido los clientes los
servicios de un Spa, segun pregunta N° 4 de la encuesta.

Cuadro N° 25

¢Cuantas veces en el | Frecuencia | Porcentaje Xm fxm
mes ha requerido de los

servicios de un spa?

1-2 212 69,74% 1,5 318
3-4 72 23.68% 3,5 252
5-6 16 5,26% 55 88
7-8 4 1,32% 7,5 30
TOTAL 304 100% 688

Elaborado: La Autora
Fxm= >fxm = 688 = 2 veces al mes
n 304

2 veces X 12 meses= 24 veces al afio

R/ 24 veces por afo
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Luego para obtener la demanda efectiva se multiplicé la demanda real
(179.610) por la cantidad de servicio requerido al afio (24 veces).

Demanda Efectiva Anual = 179.610 x 24 = 4.310.640 veces al afio
Este proyecto se lo estudiard para cinco afos, entonces para proyectar la
demanda efectiva anual, se tomara del INEC la tasa de crecimiento anual

que es del 3,80%.

PROYECCION DEMANDA EFECTIVA ANUAL

Cuadro N° 26

O DEMANDA
4.310.640
4.474.444
4.644.473
4.820.963
5.004.160
5 5.194.318

Elaborado: La Autora

AIWIN ROl

DETERMINACION DE LA OFERTA

Para obtener la cantidad total de servicios anuales que prestan las empresas
de Spa en la ciudad de Cuenca, se multiplicé las cantidades diarias por 30
dias (un mes) y luego por 12 meses (un afio), cabe indicar que dos
empresas trabajan de lunes a sabado, por lo tanto se multiplicé por 26 dias
y por 12 meses, informacién que se obtuvo de la entrevista, mediante

pregunta N° 4.
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OFERENTES SERVDIIC,:Alos X SER\QCIOS SER\QCIOS
MES ANO

REIKI NONA 15 450 5.400
BODY CARE SPA & GYM S.A. 17 510 6.120
PELUQUERIA-GABINETE DE BELLEZA Y SPA 11 286 3.432
PIEDRA DE AGUA 19 570 6.840
CENTRO DE ESTETICA SPA 13 338 4.056
ARMONIA CENTRO TERMOTERAPIA 16 480 5.760
RB SPA Y ESTILISMO 13 390 4.680
SPA SOLE 14 420 5.040
SHIATSU SALA DE TERMO- MASAJE 17 510 6.120
TERAP Y RELAX 17 510 6.120
SALON DE ADELGAZAMIENTO Y DE MASAJE 16 480 5.760
SPA SILOUHETTE 18 540 6.480

65.808

TOTAL

Fuente: Cuadro N° 21
Elaboracion: La Autora

DEMANDA INSATISFECHA

Para determinar si existe demanda insatisfecha en el mercado, se hizo una

diferencia entre la oferta y la demanda.

Para proyectar la oferta anual se considero la tasa de crecimiento econémica

del 2,9% anual, informacion obtenida del Sistema de Rentas Internas (SRI).

65.808 X 2,9% = 1.908 + 65.808 = 67.716.
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BALANCE OFERTA — DEMANDA

CALCULO DE LA DEMANDA INSATISFECHA Y PROYECCION

Cuadro N° 28

ANO DEMANDA EFECTIVA | OFERTA ANUAL DEMANDA
ANUAL DE SERVICIOS | INSATISFECHA
0 4.310.640 65.808 4.244.832
1 4.474.444 67.716 4.406.728
2 4.644.473 69.680 4.574.793
3 4.820.963 71.701 4.749.262
4 5.004.160 73.780 4.930.380
5 5.194.318 75.920 5.118.398

Fuente: Cuadro N° 26 y SRI tasa de crecimiento econémica 2,9% anual
Elaboracién: La Autora
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PLAN DE COMERCIALIZACION

Para realizar el plan de comercializacion para la hueva empresa de servicio
de Spa, se tomara en consideracion los cuatro elementos del mercado que
son producto, precio, plaza y promocion.

SERVICIO

La nueva empresa de Spa, ofrecera al mercado de Cuenca los servicios de
masajes corporales, hidromasajes y sauna, debido a que estos servicios
tienen mayor demanda, informacion que se obtuvo de la entrevista a los
oferentes mediante pregunta N° 2, nuestra clientela serd atendida por
profesionales los mismos que brindaran un servicio de calidad; esta empresa
tendrd un horario de atencion de lunes a domingo de 10:00 am a 20h00 pm,
debido a que la mayoria de empresas que prestan estos servicios atienden
en este horario, informacion obtenida de la entrevista a los oferentes

mediante pregunta N° 7.

MASAJES

En el Spa nuestras fisioterapeutas ofreceran los masajes corporales
utilizando aceites especiales; se contratara con personal femenino debido a

gue la mayoria de encuestados prefieren ser atendidos por mujeres,
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informacion obtenida de la encuesta a los demandantes mediante pregunta

N° 7.

HIDROMASAJE
—

Estardn a disposicién de nuestros clientes dos hidromasajes individuales que
le ayudaran a eliminar el estrés y para lograr mayor relajamiento se utilizaran
esencias especiales.

SAUNA

Ademas dispondremos de tres saunas los mismos que seran en forma de
cabina, de material plastico e individual, con el propésito de darle al cliente
un lugar privado y libre de toxinas.

PRECIO

En cuanto a los precios por los servicios que ofrecerd este Spa, se

estableceran en referencia a la competencia, cobrando por un masaje
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corporal de $ 10,00 a $20,00, por el servicio de hidromasaje de $4,00 a
$10,00 y por el servicio de sauna de $4 a $6, cabe indicar que al realizar la
encuesta los demandantes prefieren los precios mas bajos, mediante
informacion obtenida de la pregunta N° 10.

PLAZA Y DISTRIBUCION

La nueva empresa de servicios se llamara “Renova Spa” y se la ubicara en
la parroquia Totoracocha perteneciente a la ciudad de Cuenca, porque los
demandantes la prefieren en este lugar, segun informacién obtenida de la
encuesta a los demandantes, mediante pregunta N° 8.

La comercializacion de los servicios de esta nueva empresa sera en forma

directa esto quiere decir, de la empresa al cliente.

EMPRESA USUARIOS

“RENOVA SPA” CLIENTES

PROMOCION Y PUBLICIDAD

Para promocionar esta empresa, se ofrecera un servicio de sauna gratis a
nuestros diez primeros clientes, ya que los demandantes prefieren esta
promocion, informacion obtenida de la encuesta a los demandantes
mediante pregunta N° 11.

Cuadro N° 29

Cantidad Detalle V. Unitario V. Total

10 Servicio sauna gratis 4,00 40,00
Elaborado: La Autora
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El medio de comunicacion que se utilizara para dar a conocer los servicios
que brindara esta nueva empresa de servicios de Spa sera la radio,
mediante cufias radiales las mismas que saldran cuatro veces de lunes a
sabado, por un tiempo de tres meses en la emisora FM88, debido a que
nuestros encuestados prefieren esta emisora, informacién que se obtuvo de

la encuesta a los demandantes mediante pregunta N° 9.

CUNA RADIAL EN FM88
“‘Renova Spa” una empresa pensando en su salud, le ofrece un momento de
relajamiento mediante masajes corporales, hidromasajes y sauna, a precios
increibles, “Renova Spa” atendera de lunes a domingo de 10h00 am a
20h00 pm...visitenos....

Cuadro N° 30

Descripcion Tiempo Costo Costo
Mensual Anual
Publicidad cufa radial 3 meses 320,00 960,00

Elaborado: La Autora

COSTO TOTAL DEL PLAN DE COMECIALIZACION

Cuadro N° 31

DESCRIPCION COSTO
Servicio sauna gratis 40,00
Publicidad cufa radial 960,00
COSTO TOTAL 1000,00

Fuente: Cuadro N° 29 y 30
Elaborado: La Autora
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ESTUDIO TECNICO Y ADMINISTRATIVO

ESTUDIO TECNICO
El estudio técnico de este proyecto comprendera del estudio de los
siguientes aspectos:

- Localizacion del proyecto.

- Tamaiio del proyecto.

- Distribucion de la planta.

- Ingenieria del Proyecto

- Organizacion Administrativa.

LOCALIZACION DE LA EMPRESA

El estudio de localizacion se orienta a analizar las diferentes variables que
determinan el lugar donde finalmente se ubicara el proyecto.
En cuanto a la localizacién, esta nueva empresa estard ubicada de forma

macro y micro de la siguiente manera:

Macro localizacion

La empresa “Renova Spa” estara ubicada en la provincia del Azuay, en la

ciudad de Cuenca.

PROVINCIA: AZUAY
CANTON: CUENCA

CIUDAD: CUENCA
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FACTORES DE LOCALIZACION

Las alternativas de instalacion de la planta tienen como referencia de incluir

los siguientes factores para la micro localizacion:

» Disponibilidad de la mano de obra: La mano de obra se la puede
obtener mediante anuncios publicitarios de mayor circulacion de la
ciudad.

» Materiales: Existen proveedores que abastecen los materiales
necesarios directamente en el local.

» Disponibilidad de local de arriendo: Existe disponibilidad de locales
para la empresa.

» Disponibilidad de servicios basicos (agua, energia, teléfono, internet):
estos se encuentran instalados en el local de arriendo.

» Accesibilidad de vias de comunicacion: vias en perfecto estado, con
acceso a la empresa.

» Medios de transporte: existen los suficientes medios de trasporte que

pueden acercar al cliente a la empresa.
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» Disponibilidad para desprenderse de los desechos: Para el
desprendimiento de los desechos se tiene a disposicion el recolector

de basura del EMAC de la llustre Municipalidad de Cuenca.

Cuadro N° 32

CALIFICACION DE LAS ALTERNATIVAS DE UBICACION

. A B C D
FACTORES DE LOCALIZACION PUNTAJE HUAYNA CAPAC | SAGRARIO | TOTORACOCHA | YANUNCAY
DISPONIBILIDAD DE SERVICIOS BASICOS 100 60 10 90 65
PROXIMIDAD Y DISPONIBILIDAD DE MATERIALES 100 50 80 80 60
DISPONIBILIDAD DE LOCALES DE ARRIENDO 100 40 60 80 50
DISPONIBILIDAD DE MANO DE OBRA 100 40 65 10 50
ACCESIBILIDAD DE ViAS DE COMUNICACION 100 50 10 85 95
MEDIOS DE TRANSPORTE 100 40 50 10 60
DISPONIBILIDAD PARA DESPRENDESE DE DESECHOS | 100 60 50 80 10
TOTAL 700 340 445 555 410

Elaborado: La Autora

Micro localizacion

“‘Renova Spa” de acuerdo a su micro localizacion estara ubicada en la
parroquia Totoracocha en la calle Gabriela Mistral y Av. Gonzélez Suarez.
Esta empresa sera ubicada en esta parroquia debido a que obtuvo el mayor
puntaje en el cuadro de calificacidon de alternativas para su ubicaciéon y
ademas porque los encuestados la prefieren en este lugar, informacion
obtenida del estudio de mercado mediante la pregunta N° 8, cabe sefalar
gue este sector es un lugar muy comercial, donde existen todos los servicios

basicos necesarios y es de facil acceso para los clientes.
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EMPPRESA
“RENOVA SPA”

TAMANO DEL PROYECTO
El tamafio de este proyecto se lo medira de acuerdo a la capacidad

instalada y utilizada.

Capacidad Instalada

Esta empresa contara con dos fisioterapeutas las mismas que daran el
servicio de masajes, dos camillas para masajes, dos hidromasajes
individuales y tres saunas portatiles, el tiempo estimado que se tomara por

cada servicio sera aproximadamente de 30 minutos.

La nueva empresa de servicios “Renova Spa” tendra un horario de atencion
de lunes a domingo de 10h00 am a 20h00 pm, esto quiere decir que la
empresa trabajara diez horas al dia, 362 dias al afio descontando solo tres

dias de feriados ( 1/enero, viernes santo, 25/diciembre), que no se laborara.

Por consiguiente su capacidad instalada seria:
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Cuadro N° 33

TOTAL DE SERVICIOS
CAMILLAS PARA HIDROMASAJES SAUNAS ATENDIDOS EN 30
MASAJES MINUTOS
2 2 3 7

1 Hora (2 x 7)= 14 servicios

1 Dia (10h x 14)= 140 servicios

1 Afo (362 dias x 140)= 50.680 servicios

Estos resultados nos indican que, si la empresa trabajara con el 100% de su
capacidad instalada podria ofrecer hasta 50.680 servicios al afio, lo que
demuestra que la nueva empresa de Spa podria cubriria el 1,19% de la

demanda insatisfecha (4.244.832).




Cuadro N° 34

ARIO DEMANDA EMPRESA CUBRE| EMPRESA
INSATISFECHA | EN SERVICIOS | CUBRE EN %
0 4.244.832 50.680 1,19
1 4.406.728 50.680 1,15
2 4.574.793 50.680 1,11
3 4.749.262 50.680 1,07
4 4.930.380 50.680 1,038
5 5.118.398 50.680 0,99

Fuente: Cuadro N°28
Elaboraciéon: La Autora

Capacidad Utilizada
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La empresa “Renova Spa” utilizara el primer afio el 80% de su capacidad

instalada e ira incrementando un 5% de su capacidad cada afio, cabe

sefalar que no se llegara a utilizar el 100% de su capacidad instalada,

debido a que el personal podria atrasarse, faltar o renunciar, o también

podrian fallar los equipos, por consiguiente ninguna empresa podra trabajar

al 100% de su capacidad instalada.

Cuadro N° 35

ANO CAPACIDAD PORCENTAJE CAPACIDAD
INSTALADA UTILIZADA
1 50.680 80% 40.544
2 50.680 85% 43.078
3 50.680 90% 45.612
4 50.680 95% 48.146
5 50.680 99% 50.173

Elaboracién: La Autora
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DISTRIBUCION DE LA PLANTA

La empresa “Renova Spa” contara con un recibidor para atencién al cliente,
una sala de espera, un vestidor para mujeres, una sala de masajes, un
cuarto para hidromasaje, un cuarto para sauna, un vestidor para hombres,
bafios para hombres y para mujeres, una bodega para los utensilios, una

oficina para administracion y parqueadero para clientes.
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INGENIERIA DEL PROYECTO
Para prestar los servicios de masajes, hidromasajes y sauna, la empresa
“‘Renova Spa” contara con profesionales en fisioterapia, los mismos que
brindaran una atencion de calidad a nuestros clientes y ademas la empresa
contara con equipos de alta tecnologia para ofrecer una mejor atencion.

PROCESO DESCRIPTIVO DEL SERVICIO

El cliente separa el turno para el servicio o (S) que necesita, sea por via
telefénica o personalmente en recepcion, tiempo estimado de 1 minuto.

La secretaria designa a la persona (fisioterapeuta), que debera atender al
cliente en el servicio requerido, tiempo estimado 1 minuto.

El cliente se cambia en los vestidores para recibir el servicio solicitado,
tiempo estimado 2 minutos

El cliente utilizard nuestros servicios (masaje, hidromasaje o sauna), por un
tiempo estimado de 20 minutos.

El cliente se cambia en vestidores, tiempo estimado 2 minutos.

La secretaria debera emitir la factura al cliente por los servicios que haya
utilizados, tiempo estimado de 2 minutos.

El cliente cancela la factura a la secretaria en recepcion, tiempo estimado de

2 minutos.
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FLUJOGRAMA DEL PROCESO DE SERVICIO DE MASAJES

SIMBOLOGIA

ACTIVIDAD

Cliente separa turno

TIEMPO

\ 4

> Secretaria designa a Fisioterapeuta

\ 4

1 min

Cliente se prepara para el servicio

\ 4

1 min

\ 4

Fisioterapeuta aplica masajes al cliente

v

\ 4

2 min

\ 4

Cliente se cambia en vestidor

\ 4

v

Secretaria emite factura

\ 4

Cliente cancela por el servicio

TOTAL DE TIEMPO ESTIMADO

\ 4

20 min

2 min

— 3% 2min

2 min

30 minutos
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FLUJOGRAMA DEL PROCESO DE SERVICIO DE

SIMBOLOGIA

HIDROMASAJE

ACTIVIDAD

Cliente separa turno

TIEMPO

v

Secretaria designa a Fisioterapeuta

1 min

\ 4

1 min

Cliente se prepara para el servicio

\ 4

\ 4

Cliente utiliza hidromasaje

\ 4

\ 4

2 min

20 min

\ 4

————» Cliente se cambia en vestidor

— % 2min

\ 4

\ 4

Secretaria emite factura

\ 4

O—> Cliente cancela por el servicio

TOTAL DE TIEMPO ESTIMADO

\ 4

— 3 2min

—> 2 min

30 minutos




133

FLUJOGRAMA DE PROCESO DE SERVICIO DEL SAUNA

SIMBOLOGIA ACTIVIDAD

——» Cliente separa turno

A\

4

_ , Secretaria designa a Fisioterapeuta

— > Cliente se prepara

A

A\

5 Cliente utiliza sauna

A

A\

A

A
para el servicio

y

4

—» Cliente se cambia en vestidor

4

—» Secretaria emite factura

y

——» Cliente cancela por el servicio

TOTAL DE TIEMPO ESTIMADO

TIEMPO

—> 1 min

— 5 1min

— 2 min

— 5 20min

—» 2min

— % 2min

—> 2 min

30 minutos
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EQUIPOS E IMPLEMENTOS A UTILIZARSE EN EL SPA

Cantidad Descripcion
2 Camillas para masajes
2 Hidromasajes individuales
3 Saunas portatiles a vapor
Cuadro N° 36
Cantidad Descripcion Costo Unit. Costo Total
2 Camilla para masajes 330,40 660,80
2 Hidromasajes individuales 899,98 1.799,96
3 Saunas portatiles a vapor 150,00 450,00
COSTO TOTAL 2.910,76

Elaborado: La Autora
Fuente: Almacén Linea Al, Almacén Boyaca y Sr. Jaime Alvarado

Los precios de los equipos e implementos expuestos estan de acuerdo a las

proformas solicitadas a proveedores.

CARACTERISTICAS TECNICAS DE LOS EQUIPOS E IMPLEMENTOS

CAMILLA PARA MASAJES

PERSPECTIVA
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Caracteristicas

Fabricada en madera duraplac, con puerta, repisa intermedia, con agujero
facial y tapizado con cuerina en color a eleccion, sus medidas son 70 cm
alto, 71 cm ancho y 1,85 cm de largo.

Precio: $ 330,40

HIDROMASAJE

Caracteristicas:

Cuenta con 9 jets de hidromasaje regulable y orientables, 1 llenador de tina,
1 blower de aire, 1 desaglie automatico, 1 sensor de nivel de bafiera llena, 1
reposacabezas, 1 calentador de 1500 watios para mantenimiento de agua

caliente. Dimensiéon 170 cm x 85 cm x 65cm.

Precio: $ 899,98



SAUNA PORTATIL A VAPOR

Caracteristicas:
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La estructura esta confeccionada en material especial antitoxica (polietileno -

plastico), con armazon de varillas de aluminio, vaporizador eléctrico,

elaborado en material de resina, sus medidas de 150 cm de alto y 70 cm por

70cm de ancho.

Precio: $ 150,00

Esta empresa ademas debera invertir en adecuaciones del local, muebles de

oficina, equipos de computacién y oficina.

ADECUACIONES E INSTALACIONES

Cuadro N° 37

Descripcion Costo
Vestidores para hombres y mujeres 1.408,00
Instalacion saunas 90,00
Instalacion hidromasajes 140,00
Instalacion bafios para Hombres y Mujeres 1.374,00
TOTAL 3.012,00

Elaborado: La Autora
Fuente: OP ARQUITECTOS - Arqg. Jorge Peralta



MUEBLES DE OFICINA

Cuadro N° 38
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Descripcion Costo
Escritorio y sillas — Gerencial 543,58
Counter y silla - Secretaria 429,40
Sala de espera — Clientes 479,16
TOTAL 1.452,14

Elaborado: La Autora
Fuente: Almacén Linea Al

EQUIPOS DE COMPUTACION

Cuadro N° 39

Cant. Descripcion Costo U. | Costo Total
2 Computadores HP con impresora 661,78 1.323,56
TOTAL 1.323,56
Elaborado: La Autora
Fuente: Almacén Impocomjaher Cia. Ltda.
EQUIPOS DE OFICINA
Cuadro N° 40
Cant. Descripcion Costo
1 Teléfono inalambrico Panasonic 80,00
1 Calculadora Casio 25,00
TOTAL 105,00

Elaborado: La Autora
Fuente: Almacén Ochoa

COSTO TOTAL DEL ESTUDIO TECNICO

Cuadro N° 41

Descripcién Costo
Equipos e Implementos 2.910,76
Gastos Adecuaciones e Instalaciones 3.012,00
Muebles de Oficina 1.452,14
Equipos de Computacion 1.323,56
Equipos de Oficina 105,00
TOTAL 8.803,46

Elaborado: La Autora
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Fuente: Cuadros N° 35, 36, 37, 38, 39

ESTUDIO ORGANIZACIONAL

Dentro del estudio organizacional se redacto la minuta de constitucion de la
empresa siguiendo un marco legal, minuta que sera aprobada por las
autoridades competentes de la ciudad de Cuenca, de acuerdo a las leyes

vigentes.

MINUTA DE CONSTITUCION DE LA COMPANIA

“RENOVA SPA”

SENOR NOTARIO:

En el protocolo de escrituras publicas a su cargo, sirvase Insertar una de
constitucion de compafia de responsabilidad limitada, al tenor de las
clausulas siguientes:

PRIMERA.- COMPARECIENTES Y DECLARACION DE VOLUNTAD. -
Intervienen en la celebracion de este contrato, los sefiores: SONIA
MARCELA MONTERO TACURI, MIGUEL EUGENIO MONTERO TACURI' Y
WALTER MAURICIO MONTERO TACURI; los comparecientes manifiestan
ser ecuatorianos, mayores de edad, soltera la primera y casados los dos
altimos, domiciliados en esta ciudad; y, declaran su voluntad de constituir,
como en efecto constituyen, la compafiia de responsabilidad limitada
“RENOVA SPA CIA. LTDA.” la misma que se regira por las leyes
ecuatorianas; de manera especial, por la Ley de Compafias, sus

reglamentos y los siguientes estatutos.
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SEGUNDA.- ESTATUTOS DE RENOVA SPA CIA. LTDA.

CAPITULO PRIMERO
DENOMINACION. NACIONALIDAD, DOMICILIO, FINALIDADES

Y PLAZO DE DURACION

ARTICULO UNO.- Constituyese en la ciudad de Cuenca, con domicilio en el
mismo lugar, provincia de Azuay, Republica del Ecuador, de nacionalidad
ecuatoriana, la compafiia de responsabilidad limitada “RENOVA SPA CIA.
LTDA”.

ARTICULO DOS.- La compaiiia tiene por objeto y finalidad, prestar servicios
de masajes corporales de relajacion o fisioterapia, hidromasaje y bafio
sauna, ademds podra establecer sucursales o agencias en los términos de
la ley; y tiene facultades para abrir dentro o fuera del pais, agencias o
sucursales, podra asi mismo, adquirir todo tipo de bienes muebles o
inmuebles encaminados a cumplir en mejor forma su objeto social,
finalmente podra realizar todo acto o contrato permitido por las leyes

vigentes respectivas, relacionados con el objeto principal de la compafiia.

ARTICULO TRES.- La compafia podra solicitar préstamos internos o

externos para el mejor cumplimiento de su finalidad.

ARTICULO CUATRO.- El plazo de duracion del contrato social de la
compafia es de diez afos, a contarse de la fecha de Inscripcién en el

Registro Mercantil del domicilio principal de la compaifiia; puede prorrogarse
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por resoluciéon de la junta general de socios, la que sera convocada
expresamente para deliberar sobre el particular. La compafia podra
disolverse antes, si asi lo resolviere la Junta General de Socios en la forma

prevista en estos estatutos y en la Ley de Compaiias.

CAPITULO SEGUNDO

DEL CAPITAL SOCIAL, DE LAS PARTICIPACIONES Y DE LA RESERVA

LEGAL

ARTICULO CINCO.- El capital social de la compafiia es de mil quinientos
dolares, dividido en mil quinientas participaciones de un dolar cada una, que
estaran representadas por el certificado de aportacion correspondiente de
conformidad con la ley y estos estatutos, certificado que sera firmado por el
Presidente y Gerente de la compafia. El capital esta integramente suscrito y

pagado en la formay proporcién que se especifica en las declaraciones.

ARTICULO SEIS.- La compafiia puede aumentar el capital social, por
resolucién de la Junta general de socios, con el consentimiento de las dos
terceras partes del capital social, en la forma prevista en la Ley y, en tal caso
los socios tendran derecho preferente para suscribir el aumento en
proporcidn a sus aportes sociales, salvo resolucion en contrario de la Junta

General de Socios.

ARTICULO SIETE.- El aumento de capital se lo hara estableciendo nuevas

participaciones y su pago se lo efectuara: en numerario, en especie, por
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compensacion de créditos, por capitalizacion de reservas y/o proveniente de

la revalorizacion pertinente y por los demas medios previstos en la ley.

ARTICULO OCHO.- La compafiia entregara a cada socio el certificado de
aportaciones que le corresponde; dicho certificado de aportacion se
extenderd en libre tifies acompafiados de talonarios y en los mismos se hara
constar la denominacion de la compafiia, el capital suscrito y el capital
pagado, numero y valor del certificado, nombres y apellidos del socio
propietario, domicilio de la compafiia, fecha de la escritura de constitucion,
notaria en la que se otorgo, fecha y nimero de inscripcién en el Registro
Mercantil, fecha y lugar de expedicion, la constancia de no ser negociable, la
firma y rdbrica del presidente y gerente de la compafia. Los certificados
seran registrados e inscritos en el libro de socios y participaciones; y para

constancia de su recepcion se suscribiran los talonarios.

ARTICULO NUEVE.- Todas las participaciones son de Igual calidad, los

socios fundadores no se reservan beneficio especial alguno.

ARTICULO DIEZ.- Las participaciones de esta compafiia podran transferirse
por acto entre vivos, requiriéndose para ello: el consentimiento unanime del
capital social, que la sesion se celebre por escritura publica y que se observe
las pertinentes disposiciones de la ley. Los socios tienen derecho preferente
para adquirir estas participaciones a prorrata de las suyas, salvo resolucion
en contrario de la Junta General de Socios. En caso de sesion de

participaciones, se anulara el certificado original y se extendera uno nuevo.
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La compafia formara forzosamente un fondo de reserva por lo menos igual
al veinte por ciento del capital social, segregando anualmente el cinco por

ciento de las utilidades liquidas y realizadas.

ARTICULO ONCE.- En las Juntas generales para efectos de votacion cada

participacion dara al socio el derecho a un voto.

CAPITULO TERCERO

DE LOS SOCIOS. DE SUS DEBERES, ATRIBUCIONES

Y RESPONSABILIDADES

ARTICULO DOCE.- Son obligaciones de los socios:

Las que sefiala la Ley de Compaiiias:

Cumplir con las funciones, actividades y deberes que le asignen la Junta

General de Socios, el Presidente y el Gerente;

Cumplir con las aportaciones suplementarias en proporcién a las
participaciones que tuviere en la compafiia cuando y en la forma que decida

la Junta General de Socios; Yy,

Las demas que sefialen estos estatutos.

ARTICULO TRECE.- Los socios de la compafiia tienen los siguientes

derechos y atribuciones:
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Intervenir con voz y voto en las sesiones de Junta General de Socios,
personalmente 0 mediante mandato a otro socio o extrafio, con poder
notarial o carta poder. Se requiere de carta poder para cada sesion vy, el
poder a un extrafio sera necesariamente notarial. Por cada participacion el

socio tendra derecho a un voto;

Elegir y ser elegido para los érganos de administracion;

A percibir las utilidades y beneficios a prorrata de las participaciones, lo
mismo respecto del acervo social de producirse la liquidacién de la

compaifia:

Los demas previstos en la ley y en estos estatutos.

ARTICULO CATORCE.- La responsabilidad de los socios de la compaiiia,
por las obligaciones sociales, se limita Unicamente al monto de sus

aportaciones Individuales a la compafia, salvo las excepciones de ley.
CAPITULO CUARTO

DEL GOBIERNO Y ADMINISTRACION

ARTICULO QUINCE.- El gobierno y la administracién de la compafiia se
ejerce por medio de los siguientes érganos: La Junta General de Socios, el

Presidente y el Gerente.

ARTICULO DIECISEIS.- DE LA JUNTA GENERAL DE SOCIOS.- La Junta

General de Socios es el 6rgano supremo de la compafia y esta integrada
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por los socios legalmente convocados y reunidos en el niumero suficiente

para formar quérum.

ARTICULO DIECISIETE.- Las sesiones de Junta General de Socios son
ordinarias y extraordinarias, y se reunirdn en el domicilio principal de la
compafia para su validez. Podra la compafiia celebrar sesiones de Junta
General de Socios en la modalidad de junta universal, esto es, que la junta
puede constituirse en cualquier tiempo y en cualquier lugar dentro del
territorio nacional, para tratar cualquier asunto, siempre que esté presente
todo el capital, y los asistentes quienes deberan suscribir el acta bajo
sancion de nulidad, acepten por unanimidad la celebracién de la junta y los
asuntos a tratarse, entendiéndose asi, legalmente convocada y validamente

constituida.

ARTICULO DIECIOCHO.- Las Juntas generales se reuniran por lo menos
una vez al afio, dentro de los tres meses posteriores a la finalizacion del
ejercicio econémico, y las extraordinarias en cualquier tiempo que fueren
convocadas. En las sesiones de Junta General, tanto ordinarias como
extraordinarias, se tratardn Unicamente los asuntos puntualizados en la

convocatoria, en caso contrario las resoluciones seran nulas.

ARTICULO DIECINUEVE.- Las juntas ordinarias y extraordinarias seran
convocadas por el presidente de la compafiia, por escrito y personalmente a

cada uno de los socios, con ocho dias de anticipacion por lo menos al
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sefalado para la sesion de Junta General. La convocatoria indicara el lugar,

local, fecha, el orden del dia y objeto de la sesion.

ARTICULO VEINTE.- El quérum para las sesiones de Junta General de
Socios, en la primera convocatoria sera de mas de la mitad del capital social
y. en la segunda se podra sesionar con el nUmero de socios presentes, lo
que se Indicara en la convocatoria. La sesibn no podra instalarse, ni

continuar validamente sin el quérum establecido.

ARTICULO VEINTIUNO.- Las resoluciones se tomaran por mayoria absoluta
de votos del capital social concurrente a la sesion, con las excepciones que
sefialan estos estatutos y la Ley de Compafias. Los votos en blanco y las

abstenciones se sumaran a la mayoria.

ARTICULO VEINTIDOS.- Las resoluciones de la Junta General de Socios
tomadas con arreglo a la ley y a estos estatutos y sus reglamentos, obligaran
a que todos los socios acaten dichas resoluciones, hayan o no concurrido a
la sesién, hayan o no contribuido con su voto y estuvieren o no de acuerdo

con dichas resoluciones.

ARTICULO VEINTITRES.- Las sesiones de Junta General de Socios, seran
presididas por el presidente de la compafia y. a su falta, por la persona
designada en cada caso, de entre los socios: actuara de secretarlo el

gerente o el socio que en su falta la Junta elija en cada caso.
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ARTICULO VEINTICUATRO.- Las actas de las sesiones de Junta General
de Socios se llevaran a maquina, en hojas debidamente foliadas y escritas
en el anverso y reverso, las que llevaran la firma del presidente y secretario.
De cada sesion de junta se formara un expediente que contenga la copia del
acta, los documentos que Justifiquen que la convocatoria ha sido hecha
legalmente, asi como todos los documentos que hubieren sido conocidos por

la Junta.

ARTICULO VEINTICINCO.- Son atribuciones privativas de la Junta General

de Socios:

Resolver sobre el aumento o disminucion de capital, fusion o transformacion
de la compafia, sobre la disolucion anticipada, la prérroga del plazo de
duracion: y, en general resolver cualquier reforma al contrato constitutivo y a

estos estatutos:

Nombrar al Presidente y al Gerente de la compafiia, sefalandoles su
remuneracion y, removerlos por causas Justificadas o a la culminacién del

periodo para el cual fueron elegidos;

Conocer y resolver sobre las cuentas, balances, inventarlos e Informes que

presenten los administradores;

Resolver sobre la forma de reparto de utilidades;

Resolver sobre la formacion de fondos de reserva especiales o

extraordinarios:
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Acordar la exclusion de socios de acuerdo con las causas establecidas en la

ley:

Resolver cualquier asunto que no sea competencia privativa del presidente o
del gerente y dictar las medidas conducentes a la buena marcha de la

compaifiia;

Interpretar con el caracter de obligatorio los casos de duda que se presenten

sobre las disposiciones del estatuto:

Acordar la venta o gravamen de los bienes Inmuebles de la compafiia;

Aprobar los reglamentos de la compafiia:

Aprobar el presupuesto de la compaiiia;

Resolver la creacion o supresion de sucursales, agencias, representaciones,

establecimientos y oficinas de la compafia:

Las demas que sefalen la Ley de Compafias y estos estatutos.

ARTICULO VEINTISEIS.- Las resoluciones de la Junta General de Socios

son obligatorias desde el momento en que son tomadas validamente.

ARTICULO VEINTISIETE.- DEL PRESIDENTE.- El Presidente sera
nombrado por la Junta General de Socios y durara dos afios en el ejercicio
de su cargo, pudiendo ser indefinidamente reelegido, para este cargo debera

ser socio.
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ARTICULO VEINTIOCHO.- Son deberes y atribuciones del Presidente de la

compainia:

Supervisar la marcha general de la compafiia y el desempefio de los
servidores de la misma e Informar de estos particulares a la Junta General

de Socios:

Convocar y presidir las sesiones de Junta General de Socios y suscribir las

actas;

Velar por el cumplimiento de los objetivos de la compaifiia y por la aplicacion

de sus politicas;

Reemplazar al gerente, por falta o ausencia temporal o definitiva, con todas
las atribuciones, conservando las propias mientras dure su ausencia o hasta
que la Junta General de Socios designe un reemplazo y se haya inscrito su

nombramiento y, aunque no se le hubiere encargado la funcién por escrito;

Firmar el nombramiento del Gerente y conferir certificaciones sobre el

mismo;

Las demas que le sefialan la Ley de Compafias, estos estatutos,

reglamentos de la compafiia y la Junta General de Socios.

ARTICULO VEINTINUEVE.- DEL GERENTE.- El Gerente ser4 nombrado
por la Junta General de Socios y durara dos afios en su cargo, pudiendo ser

reelegido en forma indefinida, puede ser o no socio.
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ARTICULO TREINTA.- Son deberes y atribuciones del Gerente de la

compainia:

Representar legalmente a la compafiia en forma Judicial y extrajudicial,

Conducir la gestion de los negocios y la marcha administrativa de la

compaifiia;

Dirigir la gestién econdmica financiera de la compafiia;

Gestionar, planificar, coordinar y ejecutar las actividades de la compafiia;

Realizar pagos por conceptos de gastos administrativos;

Realizar Inversiones y adquisiciones hasta por la suma de veinte salarios
minimos vitales, sin necesidad de firma conjunta con el Presidente. Las
adquisiciones que pasen de veinte salarios minimos vitales, las hara
conjuntamente con el Presidente, sin perjuicio de lo dispuesto en el articulo

doce de la Ley de Compaiiias;

Suscribir el nombramiento del Presidente y conferir copias y certificaciones

sobre el mismo;

Inscribir su nombramiento con la razén de su aceptacién en el Registro

Mercantil;

Llevar los libros de actas y expedientes de cada sesion de junta general;

Manejar las cuentas bancarias segun sus atribuciones:
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Presentar a la Junta General de Socios un informe sobre la marcha de la
compainiia, el balance y la cuenta de pérdidas y ganancias, asi como la
férmula de distribucion de beneficios segun la ley, dentro de los sesenta dias

siguientes al cierre del ejercicio econémico:

Cumplir y hacer cumplir las resoluciones de la Junta General de Socios;

Ejercer y cumplir las demas atribuciones, deberes y responsabilidades que
establece la ley, estos estatutos, los reglamentos de la compafiia y las que

sefale la Junta General de Socios.

CAPITULO QUINTO

DE LA DISOLUCION Y LIQUIDACION DE LA COMPANIA

ARTICULO TREINTA Y UNO.- La disolucién y liquidacion de la compaiiia se
regla por las disposiciones pertinentes de la Ley de Compaifias,
especialmente por lo establecido en la seccion once; asi como por el

Reglamento pertinente y lo previsto en estos estatutos.

ARTICULO TREINTA Y DOS.- No se disolvera la compafiia por muerte,

interdiccion o quiebra de uno o0 mas de sus socios.

DECLARACIONES.- El capital con el que constituye la compania “RENOVA
SPA CIA. LTDA”. ha sido suscrito y pagado en su totalidad en la siguiente
forma: la sefiorita SONIA MARCELA MONTERO TACURI setecientas
participaciones, de un ddlar cada una, con un valor total de setecientos

dolares; el sefior MIGUEL EUGENIO MONTERO TACURI quinientas
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participaciones, un doélar cada una, con un valor total de quinientos délares;
el sefior WALTER MAURICIO MONTERO TACURI trescientas
participaciones de un délar cada una, con un valor total de trescientos
dolares; que dan un valor de MIL QUINIENTAS PARTICIPACIONES DE UN
DOLAR y un total de MIL QUINIENTOS DOLARES; valor que sera
depositado en efectivo en una de las entidades bancarias de la ciudad de
Cuenca, como cuenta de «Integraciéon de Capital», cuyo certificado se
agrega a la presente escritura como documento habilitante. Los socios de la
compafia autorizan al Dr. Fausto Vintimilla abogado de la empresa, se
encargue de los tramites pertinentes, encaminados a la aprobacion de la
escritura constitutiva de la compafiia, su inscripcion en el Registro Mercantil
y convocatoria a la primera junta general de socios, en la que se designaran

presidente y gerente de la compaiiia.

Hasta aqui la minuta. Usted sefior Notario sirvase agregar las clausulas de

estilo para su validez.

Atentamente,

Fausto Vintimilla
ABOGADO

Cuadro N° 42

Descripcion Costo
Elaboracion de Minuta 150,00
TOTAL 150,00

Elaborado: La Autora
Fuente: Dr. Fausto Vintimilla
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La mision y visidén que tendra la empresa “Renova Spa” sera:

MISION

Obtener rentabilidad por la venta de nuestros servicios, ser competitivos
ofreciendo servicios de calidad y satisfacer a nuestros clientes para que

encuentren bienestar fisico y mental.

VISION

Ser reconocida como la mejor empresa de servicios de “Spa” en la
ciudad de Cuenca, siendo lideres al ofrecer servicios que ayudan a

mantener en buena salud a nuestros clientes.

ORGANIZACION ADMINISTRATIVA.

NIVELES JERARQUICOS.

La nueva empresa de Spa, estara conformada por los siguientes niveles
jerarquicos:

Nivel Legislativo:

Este es el nivel maximo de la direccién de la empresa, porque dictan las
politicas y reglamentos de la misma, este nivel lo conforman la Junta
General de Socios.

Nivel Ejecutivo:

Este nivel estara conformado por el Gerente o Administrador, el cual sera

nombrado por el nivel Legislativo, el nivel ejecutivo sera el responsable de
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la gestion operativa de “Renova Spa” y de él dependera el éxito o el
fracaso que tenga esta nueva empresa en el mercado.

Nivel Asesor:

En el nivel asesor se encuentra el Asesor Juridico, el que orientara a los
directivos de la empresa en situaciones de caracter laboral y ademas en
las relaciones juridicas de la empresa con otras organizaciones o clientes.
Nivel Auxiliar:

Este nivel esta conformado por la Secretaria - Contadora, la misma que
acatara las oOrdenes del gerente, atendera a clientes y realizarad la
contabilidad de la empresa.

Nivel Operativo:

Este nivel lo conformaran las fisioterapeutas, porque seran las

responsables de ejecutar las actividades operativas.



ORGANIGRAMAS

La empresa de servicios “Renova Spa” tendra los siguientes

organigramas:

ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL
EMPRESA DE SERVICIOS “RENOVA SPA”

JUNTA GENERAL DE
SOCIOS

GERENCIA

ASESORIA
LEGAL

SECRETARIA
DEPARTAMENTO DE
SERVICIO O
PRODUCCION
Simbologia:
Linea de
mando:

Linea de
asesorfa; -------
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ORGANIGRAMA FUNCIONAL

EMPRESA DE SERVICIOS “RENOVA SPA”

JUNTA GENERAL DE SOCIOS

- Aprobar Estados Financieros

_ Nlnmhrar al Caranta

GERENTE
- Administrar y Gestionar

- Tomar decisiones.

ASESORIA JURIDICA

———————————— - Representar juridicamente a
la empresa.

- Asesorar al gerente en todos
SECRETARIA- los aspectos legales de la
CONTADORA empresa

- Atender a los clientes

- Realizar compras, pagos,
archivos, recaudaciones.

- Elaborar roles de pago,
declarar impuestos al SRI,
planillas del IESS y realizar
estados financieros.

FISIOTERAPEUTAS

- Dar servicio al cliente

- Operar los equipos

Simbologia: - Mantener limpio el Spa

Linea de mando:

Linea de asesoria; --------




MANUAL DE FUNCIONES
PARA EL PERSONAL DE

“RENOVA SPA”
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CODIGO: 01
TITULO DEL PUESTO: Gerente
NATURALEZA DEL TRABAJO
- Planificar, organizar, dirigir y controlar todas las actividades de la
empresa.
- Verificar el cumplimiento de los objetivos propuestos.
- Seleccionar y contratar personal idoneo cuando la empresa lo requiera.
FUNCIONES TIPICAS
e Representar a la empresa judicial y extrajudicialmente
e Administrar las finanzas de la empresa, controlando, aprobando y
autorizando documentos o pagos en efectivo o cheques.
e Planificar y decidir en la compra de mas equipos 0 accesorios
para la empresa.
e Dirigir y supervisar al personal, para que cumplan con sus
funciones y la empresa pueda alcanzar las metas propuestas.
e Organizar cursos de capacitacion para todo el personal, para
potenciar sus capacidades.
e Seleccionar personal idéneo al momento de contratar.
e Desarrollar un buen ambiente de trabajo que motive positivamente
al personal.
CARACTERISTICAS DE CLASE:
- Dirigir al personal de la empresa con liderazgo, autoridad y
responsabilidad.

- Tener iniciativa para resolver los problemas de la empresa.
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- Responder por el trabajo de los empleados de la empresa
Requisitos Minimos

Educacion: Titulo profesional universitario en Administracion de
Empresas

Experiencia: No necesaria
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CODIGO: 02

TITULO DEL PUESTO: Asesor Juridico

NATURALEZA DEL TRABAJO

Representar legalmente a la empresa y actuando con responsabilidad
en las tomas de decisiones juridicas.

FUNCIONES TIPICAS

e Estudiar e informar expedientes de caracter técnico legal.

e Formular y/o revisar anteproyectos de dispositivos legales, directivas
y otros documentos, concordandoles con la normatividad vigente.

e Asesorar al Gerente General en aspectos de su especialidad.

e Patrocinar las acciones judiciales en que intervenga la empresa en los
procedimientos judiciales y/o administrativos.

e Efectuar el seguimiento de las acciones judiciales que se tramiten en
los juzgados cautelando que las notificaciones judiciales sean
receptadas oportunamente.

e Participar en los comités de adquisiciones de la empresa.

e Otras que le sean asignadas por el Gerente General.

CARACTERISTICAS DE CLASE:

> Resolver problemas de su trabajo.

» Responder por su trabajo.

Requisitos Minimos

Educacién: Titulo Profesional Universitario de Abogado

Experiencia: Tres afios de desempeiio laboral como Abogado
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CODIGO: 03
TITULO DEL PUESTO: Secretaria - Contadora
NATURALEZA DEL TRABAJO
- Asistir de manera personal al gerente, con los aspectos relacionados de la
oficina y clientes en general.
- Organizar y mantener el sistema de contabilidad en la empresa.
FUNCIONES TIPICAS
e Atender a los clientes vy las llamadas telefonicas.
e Elaborar actas, contratos, redactar oficios, circulares, enviar y recibir
todo tipo de correspondencia para la empresa.
e Emitir facturas por los servicios realizados a los clientes
e Recibir el efectivo o cheques que sea producto de la recaudacion de
fondos, por servicios prestados de la empresa. (Manejo de caja chica)
e Archivar de manera eficaz la documentacion, para en caso de ser
requeridos se encuentren al instante.
e Realizar los pagos al personal que labora en la empresa y/o
proveedores y hacer firmar rol de pagos al personal.
e Llevary supervisar la contabilidad general de la empresa.
e Realizar un debido manejo de los libros contables.
e Ejecutar los estados financieros correspondientes al periodo.
e Elaborar los roles de pago del personal
e Tramitar la documentacion necesaria al IESS en cuanto a los ingresos
y salidas de todo el personal, ademas de las planillas

correspondientes de las aportaciones de los mismos.
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e Presentar informes de la contabilidad al Gerente de la empresa, cada
vez que éste lo requiera.
e Y otras que el Gerente le asigne dentro del ambito de su actividad.
CARACTERISTICAS DE CLASE:
» Poseer iniciativa para resolver problemas de su trabajo, solucionando con
profesionalismo.
» Responder por el cumplimiento de su trabajo.
Requisitos Minimos
Educacién: Bachiller en Secretariado y Titulo Universitario de Contadora
Publica Autorizada.

Experiencia: 2 afios en funciones afines a su cargo.
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CODIGO: 04

TITULO DEL PUESTO: Fisioterapeuta

NATURALEZA DEL TRABAJO

Dar el servicio que requieran los clientes sean masajes, hidromasaje o

sauha.

FUNCIONES TIPICAS
e Atender a los clientes prestando los servicios que requieran, sean
estos masajes, hidromasaje o sauna.
e Operar los equipos como hidromasaje y sauna.
e Mantener en orden todos los implementos y equipos del spa.

e Limpiar los equipos e implementos utilizados.

Y otras que el Gerente le asigne dentro del ambito de su actividad.

CARACTERISTICAS DE CLASE:
» Ser amable y gentil con los clientes

» Responder por el cumplimiento de su trabajo

Requisitos Minimos
Educacién: Titulo profesional de Fisioterapeuta

Experiencia: 2 afios en funciones afines a su cargo.



NOMINA MENSUAL DE SALARIOS

Cuadro N° 43
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Salario | Décimo | Décimo Aporte  |Aporteal |Liquidoa Totala

Cargo Basico | Tercer | Cuarto |Vacaciones| Patronal | IESS | Pagar | Pagar
Unificado | Sueldo | Sueldo [ESS 12,15%| 9,35% |Mensual| Anual

Gerente 50000 4167 2433 208 60,75 46,75 600,83( 7.210,00
Secretaria-Contadora| ~ 40000]  3333| 2433| 16,67 4860| 3740 48553 582640
Fisioterapeuta 1 360,00 30001 2433 1500 43741 3366 43941] 5.212,96
Fisioterapeuta 2 360,00 30001 2433 1500 43741 3366 43941] 5.212,96
TOTAL 1620001 135000 9733 6750 19683 15147| 1.965,19(23.58232

Elaborado: La Autora

Fuente: Ministerio de Relaciones Laborales

El asesor juridico no estara incluido en némina porque el mismo no trabajara

directamente en la empresa y sus servicios seran eventuales.

Los empleados de esta nueva empresa trabajaran de 10h00 am a 20h00 pm

y tendran una hora de receso para el almuerzo, que deberan alternarse,

ademas laboraran dos domingos al mes alternados.

En los salarios estaran reconocidos los dias sabados y domingos y la hora

extra que trabajaran demas en su jornada.

Para el segundo afio se tomara en cuenta en la ndmina, el pago de los

fondos de reserva.




COSTO TOTAL DEL ESTUDIO ORGANIZACIONAL

Total Salarios Personal = 1.965,19 + 151,47 = 2.116,66 x 12 meses

Cuadro N° 44

Descripcion Costo
Elaboracion de Minuta 150,00
Salarios Personal 25.399,96
TOTAL 25.549,96

Elaborado: La Autora
Fuente: Cuadro 41y 42
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ESTUDIO FINANCIERO

INVERSIONES

Las inversiones del proyecto fueron estimadas a través de presupuestos
elaborados con las diferentes cotizaciones del mercado, recibidas de las
distintas casas comerciales de esta ciudad.

ACTIVOS: Este proyecto origina tres clases de activos: Activo Fijo, Activo
diferido y Activo Circulante o capital de trabajo.

1. ACTIVOS FIJOS

Comprende las inversiones fijas sujetas a depreciacién, a excepcion del
terreno, y se genera en la instalacion de la empresa. Los activos fijos que
son necesarios y que se estudiaran en este proyecto son los siguientes:

Cuadro N°45

PRESUPUESTO PARA EQUIPOS E IMPLEMENTOS

. VALOR VALOR

DENOMINACION CANT. UNITARIO | TOTAL
Camilla para masajes 2 330,40 660,80
Hidromasaje individual 2 899,98 1.799,96
Saunas portatiles a vapor 3 150,00 450,00
TOTAL 2.910,76

Elaborado: La Autora
Fuente: Cuadro N° 35 (Cotizaciones de Distribuidores)

Equipos e Implementos.- Esta empresa ofrecera los servicios de masajes,
hidromasaje y sauna, debido a que son los servicios mas utilizados por los
clientes, informacion que se obtuvo del estudio de mercado, por lo tanto se
ha visto necesario adquirir dos camillas para masajes, dos hidromasajes, y
tres saunas, obteniendo sus costos de las proformas solicitadas a

almacenes Boyaca y Linea Al. Al ser los equipos e implementos un activo
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fijo se tuvo que realizar su depreciacion, la misma que se detalla a

continuacion:

Cuadro N° 45.A

DEPRECIACION DE LOS EQUIPOS E IMPLEMENTOS

VALOR DEL ACTIVO: 2.910,76
10 ANOS DE VIDA UTIL 10% DEPRECIACION
ANOS VAL. VAL.RES. |DEPRECIACION | VALOR ACTUAL
ACTIVO
0 2.910,76 291,08 2.619,68
1 2.619,68 261,97 2.357,72
2 2.357,72 261,97 2.095,75
3 2.095,75 261,97 1.833,78
4 1.833,78 261,97 1.571,81
5 1.571,81 261,97 1.309,84
6 1.309,84 261,97 1.047,87
7 1.047,87 261,97 785,90
8 785,90 261,97 523,93
9 523,93 261,97 261,96
10 261,96 261,96 0,00

Elaborado: La Autora

Fuente: La Tablita (Tributaria y Laboral) Afio 2012

Cuadro N° 46

PRESUPUESTO PARA ADECUACIONES E INSTALACIONES

. VALOR VALOR

DENOMINACION CANT. UNITARIO | TOTAL
Vestidores para hombres 3 234,66 703,98
Vestidores para mujeres 3 234,67 704,02
Instalacion Saunas 3 30,00 90,00
Instalacion Hidromasaje 2 70,00 140,00
Inst. Duchas y bafios para hombres 3 229,00 687,00
Inst. Duchas y bafios para mujeres 3 229,00 687,00
TOTAL 3.012,00

Elaborado: La Autora

Fuente: Cuadro N° 36 (Cotizacion OP Arquitectos)
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Adecuaciones e Instalaciones.- Se ha visto necesario realizar
adecuaciones e instalaciones en esta nueva empresa, porque la misma
necesitara de vestidores, duchas, bafios y las instalaciones de hidromasajes
y saunas, para poder brindar los distintos servicios; su costo fue obtenido de
la cotizacién solicitada a O.P Arquitectos, de igual manera se realizé la
depreciacion de este activo.

Cuadro N° 46.A

DEPRECIACION DE ADECUACIONES E INSTALACIONES

VALOR DEL ACTIVO: 3.012,00
10 ANOS DE VIDA UTIL 10% DEPRECIACION
ANOS VAL. VAL.RES. |DEPRECIACION |VALOR ACTUAL
ACTIVO
0 3.012,00 301,20 2.710,80
1 2.710,80 271,08 2.439,72
2 2.439,72 271,08 2.168,64
3 2.168,64 271,08 1.897,56
4 1.897,56 271,08 1.626,48
5 1.626,48 271,08 1.355,40
6 1.355,40 271,08 1.084,32
7 1.084,32 271,08 813,24
8 813,24 271,08 542,16
9 542,16 271,08 271,08
10 271,08 271,08 0,00

Elaborado: La Autora
Fuente: La Tablita (Tributaria y Laboral) Afio 2012



Cuadro N° 47

PRESUPUESTO PARA MUEBLES DE OFICINA

. VALOR VALOR

DENOMINACION CANT. UNITARIO | TOTAL
Escritorio y sillas — Gerencial 1 543,58 543,58
Counter y silla - Secretaria 429,40 429,40
Sala de espera — Clientes 479,16 479,16
TOTAL 1.452,14

Elaborado: La Autora
Fuente: Cuadro N° 37 (Cotizacién de Distribuidor)
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Muebles de Oficina.- Se ha visto necesario adquirir un escritorio para el

gerente, un counter para la secretaria y ademas un juego de sala para los

clientes, los precios fueron establecidos por medio de cotizacion solicitada a

Linea Al. A continuacién de detalla la depreciacion de este activo:

Cuadro N° 47.A

DEPRECIACION DE MUEBLES DE OFICINA

VALOR DEL ACTIVO: 1.452,14
10 ANOS DE VIDA UTIL

10% DEPRECIACION

- VAL. .

ANOS ACTIVO VAL.RES. |DEPRECIACION | VALOR ACTUAL
0 1.452,14 145,21 1.306,93
1 1.306,93 130,69 1.176,23
2 1.176,23 130,69 1.045,54
3 1.045,54 130,69 914,85
4 914,85 130,69 784,16
5 784,16 130,69 653,47
6 653,47 130,69 522,78
7 522,78 130,69 392,09
8 392,09 130,69 261,40
9 261,40 130,69 130,71
10 130,71 130,71 0,00

Elaborado: La Autora



Fuente: La Tablita (Tributaria y Laboral) Afio 2012

Cuadro N° 48

PRESUPUESTO PARA EQUIPOS DE COMPUTACION

. VALOR VALOR

DENOMINACION CANT. UNITARIO | TOTAL
Computadores HP con impresora 2 661,78 1323,56
TOTAL 1.323,56

Elaborado: La Autora
Fuente: Cuadro N° 38 (Cotizacidon de Distribuidor)
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Equipo de Computacién.- sera necesario adquirir dos computadoras y dos

impresoras, porque la una serd utilizada por el gerente para controlar todo el

desempefio de la organizacién y la otra sera utilizada por la secretaria —

contadora, para la facturacion y contabilidad. De igual manera este es un

activo que se deprecia, por lo tanto se lo detalla a continuacion:

Cuadro N° 48.A

DEPRECIACION DE EQUIPOS DE COMPUTACION

VALOR DEL ACTIVO: 1.323,56
3 ANOS DE VIDA UTIL

33% DEPRECIACION

- VAL. . VALOR
ANOS ACTIVO VAL.RES. |DEPRECIACION ACTUAL

0 1.323,56 436,77 886,79

1 886,79 292,64 594,15

2 594,15 292,64 301,51

3 301,51 301,51 0,00

Elaborado: La Autora
Fuente: La Tablita (Tributaria y Laboral) Afio 2012



Cuadro N° 49

PRESUPUESTO PARA EQUIPOS DE OFICINA

. VALOR VALOR

DENOMINACION CANT. UNITARIO | TOTAL
Teléfono inalambrico Panasonic 1 80,00 80,00
Calculadora Casio 1 25,00 25,00
TOTAL 105,00

Elaborado: La Autora
Fuente: Cuadro N° 39 (Cotizacidon de Distribuidor)

Equipos de Oficina.- dentro de este activo se considerd necesario adquirir
para la empresa un teléfono y una calculadora. A continuacion esta detallado
su depreciacion.

Cuadro N° 49.A

DEPRECIACION DE EQUIPOS DE OFICINA

VALOR DEL ACTIVO: 105
10 ANOS DE VIDA UTIL 10% DEPRECIACION
ANOS VAL. VAL.RES. |DEPRECIACION | VALOR ACTUAL
ACTIVO
0 105,00 10,50 94,50
1 94,50 9,45 85,05
2 85,05 9,45 75,60
3 75,60 9,45 66,15
4 66,15 9,45 56,70
5 56,70 9,45 47,25
6 47,25 9,45 37,80
7 37,80 9,45 28,35
8 28,35 9,45 18,90
9 18,90 9,45 9,45
10 9,45 9,45 0,00

Elaborado: La Autora
Fuente: La Tablita (Tributaria y Laboral) Afio 2012




Cuadro N° 50

PRESUPUESTO DE SUMINISTROS DE SPA
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. VALOR VALOR

DENOMINACION CANT. UNITARIO | TOTAL
Mandiles para fisioterapeutas 6 10,00 60,00
Toallas Grandes 60 14,32 859,20
Toallas pequefias 60 2,57 154,20
Gorras pléasticas 30 1,35 40,50
Telas para camillas de masajes 10 7,00 70,00
Botiquin 1 35,00 35,00
Extintor 1 60,00 60,00
TOTAL 1.278,90

Elaborado: La Autora
Fuente: Coral Hipermercado y Distribuidora Pedro Santos

Suministros de Spa.- se deberd adquirir seis mandiles para las
fisioterapeutas, cabe indicar que lo utilizardn todo el afio, sesenta toallas
grandes y sesenta toallas pequefias para los clientes, porque esta estimado
en el estudio técnico que se atendera a unos 112 clientes diariamente y
ademas son muy necesarias antes y después de utilizar el servicio, se
comprara ademas gorras plasticas que seran para los clientes que no
quieran mojar su cabello, las telas que se compraran seran para cubrir las
camillas al momento de dar el servicio de masaje, serd necesario un botiquin
con medicamento necesario para primeros auxilios y de un extintor
contraincendios.

A continuacion detallo la proyeccion de estos gastos a cinco afos, con un

incremento del 5% anual.



Cuadro N° 50.A

PROYECCION DE SUMINISTROS DE SPA

ANOS

VALOR
TOTAL INC
5%

1.278,90

1.342,85

1.409,99

AIWIN|PF

1.480,49

5

1.554,51

Elaborado: La Autora
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El resumen de las inversiones de los activos fijos se muestra en el cuadro

expuesto a continuacion:

Cuadro N° 51

INVERSION EN ACTIVOS FIJOS

ACTIVOS Cuadro N° VALOR
Equipos e Implementos 44 2.910,76
Adecuaciones e Instalaciones 45 3.012,00
Muebles de Oficina 46 1.452,15
Equipos de Computacion 46 1.323,56
Equipos de Oficina 48 105,00
Suministro de Spa 49 1.278,90
Imprevistos 5% 504,12
TOTAL 10.586,49

Elaboracion: La Autora
Fuente: Presupuestos

Imprevistos.- En este estudio se consideré un 5% de imprevistos, debido

a que puede darse una fluctuacion en los precios.
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Cuadro N° 52

REINVERSION DE ACTIVO FIJO

ACTIVO VALOR
Equipos de Computacion 1608,80
TOTAL 1608,80

Elaborado: La Autora

Fuente: (incremento del 5% anual al costo inicial)
Para el cuarto afio se reinvertira en equipos de computacion, ya que los
mismos tienen solo una vida util de tres afios, por lo tanto se tomo el valor

del costo inicial que es $ 1.323,56 y se lo increment6 en un 5% anual.

2. ACTIVOS DIFERIDOS

En este activo se tomara en cuenta los gastos realizados en el estudio de
este proyecto y gastos de la elaboracion de la minuta, por lo tanto el valor de
este activo se distribuye asi:

Cuadro N° 53

INVERSIONES EN ACTIVO DIFERIDO

ACTIVO VALOR
Estudio de factibilidad 759
Elaboracion de Minuta 150
Imprevistos 5% 45,45
TOTAL 954,45

Elaboracion: La Autora
Fuente: Disefio del Proyecto y Cuadro N° 41

Este estudio esta proyectado a cinco afos, por lo tanto la amortizacion de

este activo, esta detallado de la siguiente forma:
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Cuadro N° 54

AMORTIZACION DE ACTIVO DIFERIDO

ANOS | VAL.ACT.DIF | AMORTIZACION | VALOR TOTAL
1 954,45 190,89 763,56
2 763,56 190,89 572,67
3 572,67 190,89 381,78
4 381,78 190,89 190,89
5 190,89 190,89 0

Elaboracion: La Autora
Fuente: Cuadro N° 52

3. ACTIVO CIRCULANTE

Este activo esta constituido por valores necesarios para la operacion normal
del proyecto, los mismos que estan calculados para un afio y proyectados a
cinco afnos, que es el tiempo de estudio de este proyecto.

Cuadro N° 55

PRESUPUESTO DE MATERIALES DIRECTOS

. VALOR VALOR

DENOMINACION CANT. UNITARIO | TOTAL
Aceites para masajes por galones 180 68,00 12.240,00
Esencias para hidromasajes x litros 36 45,00 1.620,00
Esencias para saunas X litros 24 37,00 888,00
TOTAL 14.748,00

Elaborado: La Autora
Fuente: Distribuidora Pedro Santos

Materiales Directos.- se ha considerado adquirir aceites para dar el servicio
de masajes, porgue sin estos no se puede realizar el mismo, se estima que
se daréa 40 servicios de masajes al dia porque existen 2 camillas, el tiempo
estimado del servicio es de 30 minutos y la empresa laborara 10 horas al
dia, por lo tanto se calcula que se utilizaran 2 litros de aceite diarios, cabe

indicar que 1 galén equivale a 4 litros, por lo tanto se necesitara 60 litros al
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mes, que corresponde a 15 galones mensuales, debiendo adquirir al afio
180 galones de aceite, ademas se debera adquirir esencias naturales para
los hidromasajes y los saunas, cabe indicar que estas esencias son muy
concentradas por lo que se utlizard de 2mml a 5mml en cada servicio,
debiendo comprar 3 litros de esencia por mes para los hidromasajes y 2

litros de esencia al mes para los saunas.

Cuadro N° 55.A

PROYECCION DE MATERIALES DIRECTOS

VALOR
ANOS | TOTAL INC
5%

1 14.748,00
2 15.485,40
3 16.259,67
4 17.072,65
5 17.926,29

Elaborado: La Autora

Cuadro N° 56

PRESUPUESTO DE MANO DE OBRA DIRECTA

DENOMINACION VALORES
Sueldo Basico Unificado 360,00
Décimo Tercero 30,00
Décimo Cuarto 24,33
Vacaciones 15,00
Aporte Patronal IESS 12,15% 43,74
Aporte IESS 9,35% 33,66
Total 473,07
N° de Fisioterapeutas 2,00
Total Mensual 946,14
Total Anual 11.353,68

Elaborado: La Autora
Fuente: Cuadro N° 42
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Mano de Obra Directa.- se ha considerado contratar a dos fisioterapeutas
para que brinden los servicios de masajes, hidromasaje y sauna, las mismas
que percibiran un sueldo basico de $360,00 mas los beneficios de ley, a
partir del segundo afio se cancelara ademas los fondos de reserva.

Cuadro N° 56.A

PROYECCION DE MANO DE OBRA DIRECTA

VALOR TOTAL

ANOS INC 5%

11.353,68
12.677,36
13.311,23
13.976,79
5 14.675,63
Elaborado: La Autora

AWIN|PF

Para el segundo afio se calculo de la siguiente manera:
$360 x 2 (Fisioterapeutas)= $720,00 por pagar de fondos de reserva.
$11.353,68 (ler afio)+ $720,00 (Fondos de Reserva)= 12.073,68

$12.073,68 x 5% de incremento = 12.677,36 (2do Afio)

Cuadro N° 57

PRESUPUESTO DE MATERIALES INDIRECTOS

. VALOR VALOR

DENOMINACION CANT. UNITARIO | TOTAL
Jabones personales por cajas 360 16,00 5.760,00
Shampoos personales por cajas 360 15,00 5.400,00
TOTAL 11.160,00

Elaborado: La Autora
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Fuente: Distribuidora Pedro Santos, Distribuidora Gil

Materiales Indirectos.- se estima que se utilizara diariamente unos 100
jabones y 100 shampoos, por lo tanto se multiplica por 30 dias laborables y
por 12 meses, cabe sefalar que cada caja contiene 100 unidades de cada
producto; los jabones y shampoos seran necesarios para gue nuestros
clientes lo utilicen después de haber utilizado nuestros servicios, se debe
indicar que este calculo va en relacion a la capacidad utilizada del estudio
técnico realizado, (En el ler afio se comenzara utilizando el 80% de la

capacidad instalada que corresponde a 112 servicios al dia).

Cuadro N° 57.A

PRESUPUESTO DE MATERIALES INDIRECTOS

VALOR
ANOS | TOTAL INC
5%

1 11.160,00
2 11.718,00
3 12.303,90
4 12.919,10
5 13.565,05

Elaborado: La Autora



PRESUPUESTO PARA UTILES DE OFICINA

Cuadro N° 58

. VALOR VALOR

DENOMINACION CANT. UNITARIO | TOTAL
Redma de papel tamafio oficio 2 3,50 7,00
Esferos bic azul, negro 4 0,35 1,40
Corrector bic 1 1,60 1,60
Perforadora 1 2,50 2,50
Grapadora Acme 1 14,00 14,00
Caja de Grapas 1 1,50 1,50
TOTAL 28,00

Elaborado: La Autora

Fuente: Papeleria Anita
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Utiles de oficina.- se estimé que estos son los Utiles de oficina mas

necesarios para realizar el trabajo diario.

PROYECCION DE UTILES DE OFICINA

Cuadro N° 58.A

VALOR
ANOS | TOTAL INC
5%
1 28,00
2 29,40
3 30,87
4 32,41
5 34,03

Elaborado: La Autora



Cuadro N° 59

PRESUPUESTO PARA MATERIALES DE LIMPIEZA

. VALOR VALOR

DENOMINACION CANT. UNITARIO | TOTAL
Escoba 2 2,87 5,74
Trapeador 2 2,33 4,66
Recogedor de Basura 1 1,52 1,52
Botes para basura 9 2,53 22,77
Desinfectante para pisos por galén 12 7,23 86,76
Franelas para limpieza 10 1,00 10,00
Baldes 2 3,16 6,32
TOTAL 137,77

Elaborado: La Autora

Fuente: Coral Hipermercado
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Materiales de Limpieza.- todos estos materiales se consideraron basicos

para mantener el local limpio, dentro del presupuesto se consideraron 9

botes para basura debido a que irdn 3 en los bafios de hombres, 3 en los

bafios de mujeres, 1 en oficina de administracion, 1 para la secretariay 1 en

la sala de espera.

Cuadro N° 59.A

PROYECCION DE MATERIALES DE LIMPIEZA

ANOS

VALOR

TOTAL INC

5%

137,77

144,66

151,89

AlWIN|PF

159,49

5

167,46

Elaborado: La Autora
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Cuadro N° 60

PRESUPUESTO DE SUELDOS ADMINISTRATIVOS

RUBROS GERENTE SECRETARIA

Sueldo Basico Unificado 500,00 400,00
Décimo Tercero 41,67 33,33
Décimo Cuarto 24,33 24,33
Vacaciones 20,83 16,67
Aporte Patronal IESS 12,15% 60,75 48,60
Aporte IESS 9,35% 46,75 37,40
Total Mensual 647,58 522,93
Total Anual 7.770,96 6.275,16
Total Anual por Pagar 14.046,12

Elaborado: La Autora
Fuente: Cuadro N° 42

Sueldos Administrativos.- estan considerados los sueldos del gerente con
un sueldo de $500,00 mensuales y la secretaria con una remuneracion de
$400 més los beneficios de ley, para el segundo afio se cancelaran los
fondos de reserva.

Cuadro N° 60.A

PROYECCION DE SUELDOS ADMINISTRATIVOS

VALOR TOTAL
INC 5%

14.046,12

15.693,43

16.478,10

17.302,01

5 18.167,11
Elaborado: La Autora

ANOS

AIWIN|F

$500,00 (gerente) + $400 (secretaria) = $900,00 Total Fondos de Reserva.

$14.046,12 (1er afio)+ $900,00 (Fondos de Reserva)= 14.946,12



181

$14.946,12 x 5% de incremento = 15.693,43 (2do Afo)

Cuadro N° 61

PRESUPUESTO PARA LOCAL COMERCIAL

VALOR VALOR
MENSUAL | ANUAL
LOCAL DE ARRIENDO m2 150 450,00 5.400,00

Elaborado: La Autora

Fuente: Observacién Directa

DENOMINACION UND. | CANTIDAD

Local de arriendo.- Para poner en marcha las actividades de esta nueva
empresa se necesitara un local de aproximadamente 150m?, segun lo que
se ha podido observar este tiene un costo de $ 450,00 mensuales, por lo
tanto se calcul6 cuanto nos costaria anualmente y este valor se lo proyecto a

cinco afos, que es el tiempo que durara este estudio.

Cuadro N°61.A

PROYECCION PARA LOCAL COMERCIAL

VALOR TOTAL
INC 5%
5.400,00
5.670,00
5.953,50
6.251,18

5 6.563,73

Elaborado: La Autora

ANOS

AWIN|F
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PRESUPUESTO DE CONSUMO DE AGUA
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! CANT. VALOR VALOR VALOR

DENOMINACION m3 UNITARIO | MENSUAL | ANUAL
Consumo 3600 0,48 1728 20736
Alcantarillado 864 10368
TOTAL 31.104,00

Elaborado: La Autora
Fuente: ETAPA EP — Empresa Publica Municipal de Telecomunicaciones,
Agua Potable, Alcantarillado y Saneamiento de Cuenca

Consumo de Agua.- Esta empresa contara con dos hidromasajes y tres
saunas y el consumo de agua se calculé en base al estudio técnico, por lo
tanto se debe indicar que 1m?3 es igual a 1000 litros de agua y este Spa
utilizard unos 500 litros de agua aproximadamente en cada hidromasaje y
cada sauna se utilizara unos 2 litros de agua aproximadamente, por lo tanto
mensualmente se estima que se consumira unos 240.000 litros de agua en
los hidromasajes y unos 2.900 litros de agua en los saunas, cabe indicar que
también esta considerado el consumo de agua de los bafios, de las duchas y
lo que gastaria administracion tomando un aproximado de 57.100 litros, lo
que daria un total de 300.000 litros al mes y al afio seria unos 3.600.000
litros de agua, lo que equivale a 3600 m3 El costo de alcantarillado se lo

obtuvo tomando el 50% del consumo de agua, ya que este va incluido en la

planilla de agua.
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Cuadro N° 62.A

PROYECCION DE CONSUMO DE AGUA

VALOR
ANOS | TOTAL INC
5%
31.104,00
32.659,20
34.292,16
36.006,77
37.807,11
Elaborado: La Autora

QP W[IN|F

El total del consumo de agua se lo prorrateara, en un 2% a gastos
administrativos y en un 98% para gastos de produccion o servicios, por lo

tanto los valores por consumo quedarian de la siguiente manera:

Cuadro N° 62.B

) VALOR TOTAL GASTO GASTOS I?E
ANOS CONSUMO ADMINIST. 2% PRODUCCION O
100% SERVICIO 98%
1 31.104,00 622,08 30.481,92
2 32.659,20 653,18 32.006,02
3 34.292,16 685,84 33.606,32
4 36.006,77 720,14 35.286,63
5 37.807,11 756,15 37.050,96

Elaborado: La Autora
Fuente: Cuadro N° 60.A y Observacion directa de consumo de locales
comerciales.



Cuadro N° 63

PRESUPUESTO DE ENERGIA ELECTRICA
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. CANT. | VALOR VALOR VALOR

DENOMINACION (kw/h) | UNITARIO | MENSUAL | ANUAL
Energia eléctrica 10.800 0,10 1.080,00 | 12.960,00
Contribucién a Bomberos 48,17 578,02
Recoleccién de Basura 388,26 4.659,12
Alumbrado Publico 136,51 1.638,14
TOTAL 19.835,28

Elaborado: La Autora
Fuente: E.E.R.C.S - Empresa Eléctrica Regional Centro Sur

Consumo de Energia Eléctrica.- mediante asesoramiento profesional de

un Ingeniero Eléctrico se pudo determinar que se utilizaria en esta empresa,

unos 30 kw/h al dia, que multiplicados por 30 dias nos da un consumo de

900 Kw/h al mes y por 12 meses un total de 10.800 Kw/h al afio, cabe indicar

que ademas del costo de energia en la planilla de la E.E.R.C.S, constan los

rubros de contribucion a bomberos (4,46%), recoleccion de basura (35,95%)

y alumbrado publico (12,64%), los mismos que se los calcula de acuerdo al

consumo de la energia eléctrica.

Cuadro N° 63.A

PROYECCION DE CONSUMO DE ENERGIA ELECTRICA

ANOS

VALOR
TOTAL INC
5%

19.835,28

20.827,04

21.868,40

ArWIN|PF

22.961,82

5

24.109,91

Elaborado: La Autora
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El total del consumo de energia eléctrica se lo prorrateara, en un 2% a
gastos administrativos y en un 98% para gastos de produccion o servicios.

Cuadro N° 63.B

] VALOR TOTAL GASTO GASTOS DE
AROS CONSUMO ADMINIST. 295 | PRODUCCION O
100% SERVICIO 98%
1 19.835,28 396,71 19.438,57
2 20.827,04 416,54 20.410,50
3 21.868,40 437,37 21.431,03
4 22.961,82 459,24 22.502,58
5 24.109,91 482,20 23.627,71

Elaborado: La Autora
Fuente: Cuadro N° 61.A y Observacion directa de consumo de locales
Comerciales

Cuadro N° 64

PRESUPUESTO CONSUMO DE TELEFONO

CANT. VALOR VALOR VALOR

DENOMINACION | \jinutos | UNITARIO |MENSUAL | ANUAL

Telefonia 1.200 0,03 36,00 432,00
Elaborado: La Autora
Fuente: ETAPA EP — Empresa Publica Municipal de Telecomunicaciones,
Agua Potable, Alcantarillado y Saneamiento de Cuenca

Consumo de Teléfono.- se ha considerado que el consumo sera de unos
1200 minutos al mes aproximadamente, que multiplicado por 12 meses
seran 14.400 minutos al afio, esta cantidad se la tomo6 en referencia al

consumo de otros locales comerciales.
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Cuadro N° 64.A

PROYECCION CONSUMO DE TELEFONO

VALOR
TOTAL INC
5%
432,00
453,60
476,28
500,09
5 525,10
Elaborado: La Autora

ANOS

AlWIN|PF

Cuadro N° 65
PRESUPUESTO DE PROMOCION EN VENTAS

< VALOR VALOR
DENOMINACION CANT. UNITARIO | TOTAL
Servicio sauna gratis 10 4,00 40,00

Elaborado: La Autora
Fuente: Cuadro N° 30

Promocién en ventas.- mediante el estudio de mercado se pudo conocer
que los demandantes prefieren de promocién un servicio de sauna gratis,

por lo tanto se considero ofrecerles a los diez primeros clientes.

Cuadro N° 66

PRESUPUESTO DE PUBLICIDAD

, VALOR VALOR
DENOMINACION TIEMPO MENSUAL | ANUAL
Publicidad cufa radial 3 meses 320,00 960,00

Elaborado: La Autora
Fuente: Cuadro N° 31
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Cuadro N° 66.A

PROYECCION DE PUBLICIDAD

VALOR
ANOS | TOTAL INC
5%
960,00
1.008,00
1.058,40
1.111,32
1.166,89

QP [W[IN|F

Publicidad.- se ha considerado realizar anualmente cufias publicitarias, las
mismas que seran por un lapso de tres meses en la emisora FM.88, porque
los demandantes prefieren conocer de los servicios de esta nueva empresa,
por medio de esta emisora, informacion que se la obtuvo del estudio de
mercado.

A continuacion se detalla el total de los activos circulantes para un afio de

operacion:



Cuadro N° 67

INVERSIONES EN ACTIVO CIRCULANTE

ACTIVO CUADRO N° | VALOR
Materiales Directos 53 14.748,00
Mano de Obra Directa 54 11.353,68
Materiales Indirectos 55 11.160,00
Utiles de Oficina 56 28,00
Materiales de Limpieza 57 137,77
Sueldos Administrativos 58 14.046,12
Local de Arriendo 59 5.400,00
Consumo de Agua 60 31.104,00
Consumo de Luz 61 19.835,28
Servicio de Teléfono 62 432,00
Promocion 63 40,00
Publicidad 64 960,00
Imprevistos 5% 5.462,24
TOTAL 114.707,09

Elaborado: La Autora
Fuente: Presupuestos

Para comenzar a operar se necesitara para el primer mes la cantidad que

detalla a continuacion:

Cuadro N° 68

ACTIVO | CUADRO N°| VALOR
RUBROS CALCULADOS PARA UN MES DE OPERACION
Materiales Directos 53 1.229,00
Mano de Obra Directa 54 946,14
Materiales Indirectos 55 930,00
Utiles de Oficina 56 2,33
Materiales de Limpieza 57 11,48
Sueldos Administrativos 58 1.170,51
Local de Arriendo 59 450,00
Consumo de Agua 60 2.592,00
Consumo de Luz 61 1.652,94
Servicio de Teléfono 62 36,00
Promocion 63 40,00
Publicidad 64 320,00
Imprevistos 5% 455,19
TOTAL 9.835,59

Elaborado: La Autora
Fuente: Presupuestos

188



189

4. RESUMEN DE INVERSION TOTAL PREVISTA

El resumen de la inversion total se demuestra en el siguiente cuadro:

Cuadro N° 69

INVERSION TOTAL

ACTIVOS VALOR
Activo Fijo 10.586,49
Activo Diferido 954,45
Activo Circulante 9.835,59
TOTAL 21.376,53

Elaborado: La Autora
Fuente: Cuadro N° 50,52 y 67

5. FINANCIAMIENTO DE LA INVERSION
La inversién de este proyecto sera de fuentes internas o sea con capital

propio de los socios, los mismos que invertirdn de la siguiente manera:

Cuadro N° 70

SOCIO PORCENTAJE| VALOR
Sonia Montero 53,22 11.376,53
Miguel Montero 23,39 5.000,00
Walter Montero 23,39 5.000,00
TOTAL INVERSION 100% 21.376,53

Elaborado: La Autora



PRESUPUESTO DE OPERACION

Cuadro N° 71
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Aflo1 Aflo 2 Aflo 3 ARlo 4 Ao 5
DESCRIPCION COSTOS COSTOS COSTOS COSTOS COSTOS COSTOS COSTOS COSTOS COSTOS COSTOS COSTOS COSTOS COSTOS COSTOS COSTOS
FIJOS VARIABLES | TOTALES FIJOS VARIABLES | TOTALES FIJOS VARIABLES | TOTALES FIJOS VARIABLES | TOTALES FIJOS VARIABLES | TOTALES
COSTOS DE PRODUCCION
COSTO PRIMO
Materiales Directos 14.748,00 15.485,40 16.259,67 17.072,65 17.926,29
Mano de Obra Directa 11.353 68 12 677,36 13.311,23 13.976,79 14 675,63
Imprevistos 5% 1.305,08 1.408,14 147855 155247 1630,10
Total Costos Primos 1.305,08 26.101,68| 27.406,76 1.408,14| 28.162,76] 29.570,90) 1.478,55] 29.570,90) 31.049,45| 1.552,47| 31.049,44| 32.601,91 1.630,10| 32.601,92| 34.232,02
COSTOS INDIRECTOS DE PRODUCCION
Materiales Indirectos 11.160,00 11.718,00 12.303,90 12.919,10 13.565,05
Depreciacién de Equipos e Implementos 261,97 26197 261,97 261,97 261,97
Depreciacion de Adecuaciones e Inst. 271,08 271,08 271,08 271,08 271,08
Suministros de Spa 1.278,90 1.342,85 1.409,99 1.480,49 1.554,51
Agua Potable 30.481,92 32.006,02 33.606,32 35.286,63 37.050,96
Energia Eléctrica 19.438,57 20.410,50 21.431,03 22.502,58 23.627,71
Amortizacién de Activos Diferidos 190,89 190,89 190,89 190,89 190,89
Imprevistos 5% 315417 3.310,07 3.473,76 3.645,64 3.826,11
Total Costos Indirectos de Produccion 5.157,01 61.080,49| 66.237,50 5.376,86) 64.134,52| 69.511,38| 5.607,69| 67.341,25| 72.948,94| 5.850,06) 70.708,31| 76.558,37| 6.104,56| 74.243,72| 80.348,28
TOTAL COSTOS DE PRODUCCION 6.462,09 87.182,17| 93.644,26 6.785,00) 92.297,28| 99.082,28| 7.086,23| 96.912,15| 103.998,38| 7.402,54| 101.757,75| 109.160,28| 7.734,66( 106.845,64| 114.580,30
GASTOS DE OPERACION
GASTOS ADMINISTRATIVOS
Sueldos Administrativos 14.046,12 15.693,43 16.478,10 17.302,01 18.167 11
Depreciacion de Muebles de Oficina 130,69 130,69 130,69 130,69 130,69
Depreciacion de Equipos de Computacion 292 64 292,64 301,51 - -
Depreciacion de Equipos de Oficina 9,45 9,45 9,45 9,45 945
Utiles de Oficina 28,00 29 40 30,87 32,41 34,03
Materiales de Limpieza 137,77 144 66 151,89 159,49 167,46
Arriendo Local 5.400,00 5.670,00 5.953,50 6.251,18 6.563,73
Luz 396,71 416,54 437,37 459,24 482,20
Agua Potable 622,08 653,18 685,84 720,14 756,15
Teléfono 432,00 453,60 476,28 500,09 525,10
Imprevistos 5% 1074,85 1.174,75 1.232.41 1.278,23 1.341,80
Total Gastos Administrativos 22.570,31 22.570,31| 24.668,35 24.668,35| 25.887,91 25.887,91| 26.842,92 26.842,92| 28.177,72 28.177,72
GASTOS DE VENTA
Promocién 40 - - - -
Publicidad 960 1.008,00 1.058,40 1.111,32 1.166,89
Imprevistos 5% 50 50,04 52,02 5557 58,34
Total Gastos de Venta 1.050,00 1.050,00 1058,04 1058,04 1111,32 1111,32 1166,89 1166,89| 1.225,23 1.225,23
TOTAL GASTOS DE OPERACION 23.620,31 23.620,31| 25.726,39 25.726,39| 26.999,23 26.999,23| 28.009,81 28.009,81| 29.402,94 29.402,94
COSTOS TOTALES DE PRODUCCION 30.082,40 87.182,17| 117.264,57| 32.511,38| 02.297,28| 124.808,66| 34.085,46 96.912,15| 130.997,61| 35.412,35 101.757,75| 137.170,09| 37.137,60| 106.845,64| 143.983,24

Elaborado: La Autora
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ESTRUCTURA DE COSTOS Y ESTABLECIMIENTO DE INGRESOS DEL
PROYECTO

La estructura de los costos se lo realizo en base a los datos nhuméricos que
se obtuvo de los costos de produccién y de operacion.

Cuadro N° 72

ESTRUCTURA DE COSTOS ANO 1

PRODUCTO PRODUCCION ANUAL
Servicio de Masajes, Hidromasaje y Sauna 40.544 Servicios

COSTOS DE PRODUCCION

Costos Primos 27.406,76
+ Gastos Indirectos de Produccién 66.237,50
TOTAL 93.644,26

COSTOS DE OPERACION

Gastos Administrativos 22.570,31
+ Gastos de Ventas 1.050,00
TOTAL 23.620,31
COSTO TOTAL 117.264,57

Elaborado: La Autora
Fuente: Cuadro N° 69

COSTO UNITARIO
C. Unitario = Costo Total / Unidades Producidas o Servicios
C. Unitario = 117.264,57 / 40.544

COSTO UNITARIO = 2,89

PRECIO DEL VENTA AL PUBLICO
Costo Unitario = 2,89

Margen de Utilidad = 30%
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P.V.P = Costo Unitario + Margen de Utilidad
P.V.P= 2,89 + 0,87

PRECIO DE VENTA AL PUBLICO = 3,76

INGRESOS POR VENTAS
Ingreso por Ventas = Total de Unidades Producidas X P.V.P
Ingresos por Ventas = 40.544 x 3,76

INGRESOS POR VENTAS ANO 1 = 152.445,44 Délares
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Cuadro N° 73

ESTRUCTURA DE COSTOS ANO 2

PRODUCTO PRODUCCION ANUAL
Servicio de Masajes, Hidromasaje y Sauna 43.078 Servicios

COSTOS DE PRODUCCION

Costos Primos 29.570,90
+ Gastos Indirectos de Produccion 69.511,38
TOTAL 99.082,28

COSTOS DE OPERACION

Gastos Administrativos 24.668,35
+ Gastos de Ventas 1.058,04
TOTAL 25.726,39
COSTO TOTAL 124.808,66

Elaborado: La Autora
Fuente: Cuadro N° 69

COSTO UNITARIO
C. Unitario = Costo Total / Unidades Producidas o Servicios
C. Unitario = 124.808,66 / 43.078

COSTO UNITARIO = 2,90

PRECIO DEL VENTA AL PUBLICO
Costo Unitario = 2,90
Margen de Utilidad = 30%
P.V.P = Costo Unitario + Margen de Utilidad
PV.P= 2,90 + 0,87

PRECIO DE VENTA AL PUBLICO = 3,77
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INGRESOS POR VENTAS

Ingreso por Ventas = Total de Unidades Producidas X P.V.P
Ingresos por Ventas = 43.078 x 3,77

INGRESOS POR VENTAS ANO 2 = 162.404,06 Ddlares
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Cuadro N° 74

ESTRUCTURA DE COSTOS ANO 3

PRODUCTO PRODUCCION ANUAL
Servicio de Masajes, Hidromasaje y Sauna 45.612 Servicios

COSTOS DE PRODUCCION

Costos Primos 31.049,45
+ Gastos Indirectos de Produccién 72.948,94
TOTAL 103.998,38

COSTOS DE OPERACION

Gastos Administrativos 25.887,91
+ Gastos de Ventas 1.111,32
TOTAL 26.999,23
COSTO TOTAL 130.997,61

Elaborado: La Autora
Fuente: Cuadro N° 69

COSTO UNITARIO
C. Unitario = Costo Total / Unidades Producidas o Servicios
C. Unitario = 130.997,61/ 45.612

COSTO UNITARIO = 2,87

PRECIO DEL VENTA AL PUBLICO
Costo Unitario = 2,87
Margen de Utilidad = 30%
P.V.P = Costo Unitario + Margen de Utilidad
P.V.P= 2,87 + 0,86

PRECIO DE VENTA AL PUBLICO = 3,73
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INGRESOS POR VENTAS

Ingreso por Ventas = Total de Unidades Producidas X P.V.P
Ingresos por Ventas = 45.612 x 3,73

INGRESOS POR VENTAS ANO 3 = 170.132,76 Délares
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Cuadro N° 75

ESTRUCTURA DE COSTOS ANO 4

PRODUCTO PRODUCCION ANUAL
Servicio de Masajes, Hidromasaje y Sauna 48.146 Servicios

COSTOS DE PRODUCCION

Costos Primos 32.601,91
+ Gastos Indirectos de Produccién 76.558,37
TOTAL 109.160,28

COSTOS DE OPERACION

Gastos Administrativos 26.842,92
+ Gastos de Ventas 1.166,89
TOTAL 28.009,81
COSTO TOTAL 137.170,09

Elaborado: La Autora
Fuente: Cuadro N° 69

COSTO UNITARIO
C. Unitario = Costo Total / Unidades Producidas o Servicios
C. Unitario = 137.170,09/ 48.146

COSTO UNITARIO = 2,85

PRECIO DEL VENTA AL PUBLICO
Costo Unitario = 2,85
Margen de Utilidad = 30%
P.V.P = Costo Unitario + Margen de Utilidad
PV.P= 2,85 + 0,86

PRECIO DE VENTA AL PUBLICO = 3,71
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INGRESOS POR VENTAS

Ingreso por Ventas = Total de Unidades Producidas X P.V.P
Ingresos por Ventas = 48.146 x 3,71

INGRESOS POR VENTAS ANO 4 = 178.621,66
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Cuadro N° 76

ESTRUCTURA DE COSTOS ANO 5

PRODUCTO PRODUCCION ANUAL
Servicio de Masajes, Hidromasaje y Sauna 50.173 Servicios

COSTOS DE PRODUCCION

Costos Primos 34.232,02
+ Gastos Indirectos de Produccion 80.348,28
TOTAL 114.580,30

COSTOS DE OPERACION

Gastos Administrativos 28.177,72
+ Gastos de Ventas 1.225,23
TOTAL 29.402,94
COSTO TOTAL 143.983,24

Elaborado: La Autora
Fuente: Cuadro N° 69

COSTO UNITARIO
C. Unitario = Costo Total / Unidades Producidas o Servicios
C. Unitario = 143.983,24 /50.173

COSTO UNITARIO = 2,87

PRECIO DEL VENTA AL PUBLICO
Costo Unitario = 2,87
Margen de Utilidad = 30%
P.V.P = Costo Unitario + Margen de Utilidad
PV.P= 2,87 + 0,86

PRECIO DE VENTA AL PUBLICO = 3,73
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INGRESOS POR VENTAS
Ingreso por Ventas = Total de Unidades Producidas X P.V.P
Ingresos por Ventas = 50.173 x 3,73

INGRESOS POR VENTAS ANO 5 = 187.145,29



ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS PROFORMA
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Mediante este estado financiero proforma, podremos conocer si la nueva empresa “Renova Spa”, obtendra ganancias o

pérdidas durante este proyecto.

Cuadro N° 77

CONCEPTO ANO N° 1 ANO N 2 ANO N° 3 ANO N° 4 ANO N° 5

INGRESOS

Ingreso por Ventas 152.445,44| 162.404,06| 170.132,76| 178.621,66| 187.145,29
Total de Ingresos 152.445,44| 162.404,06( 170.132,76| 178.621,66| 187.145,29
Egresos

Costo de Operacion 117.264,57| 124.808,66( 130.997,61| 137.170,09| 143.983,24
15% Utilidad a Trabajadores 5.277,13 5.639,31 5.870,27 6.217,74 6.474,31
25% Impuesto a la Renta 7.475,93 7.989,02 8.316,22 8.808,46 9.171,94
10% Reserva Legal 2.242,78 2.396,71 2.494,87 2.642,54 2.751,58
Total de Egresos 132.260,42| 140.833,70( 147.678,97| 154.838,82| 162.381,06
UTILIDAD LI'QUIDA DEL EJERCICIO | 20.185,02| 21.570,36| 22.453,79| 23.782,84| 24.764,23

Elaborado: La Autora
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PUNTO DE EQUILIBRIO
ANO 1

a. EN FUNCION DE LA CAPACIDAD INSTALADA

Costo Fijo Total
PE = e X 100
Ventas Totales - Costo Variable Total

30.082,40
PE = S—— x 100
152.445 44 — 87.182,17

PE

46,09 %

b. EN FUNCION DE LAS VENTAS

Costo Fijo Total

PE = -
Costo Variable Total
1 - e
Ventas totales
30.082,40
PE = -
87.182,17
¢
152.445,44
PE = 69.959,07 Délares

ANALISIS.- Mediante los resultados obtenidos podemos decir que el punto
de equilibrio en el afio 1 se da en las ventas a los $ 69.959,07 y al 46,09%

en la capacidad instalada de la empresa, siendo positivo porque el
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porcentaje de la capacidad no es alto, lo que nos demuestra segun el grafico

siguiente que esta empresa si obtendra ganancias.
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PUNTO DE EQUILIBRIO
ANO 2

a. EN FUNCION DE LA CAPACIDAD INSTALADA

Costo Fijo Total
PE = e R X 100
Ventas Totales - Costo Variable Total

32.511,38
PE = S—— x 100
162.404,06 — 92.297,28

PE

46,37 %

b. EN FUNCION DE LAS VENTAS

Costo Fijo Total

]
Costo Variable Total
1 - cmmmmmmmmmccmeeee
Ventas totales
32.511,38
] S
92.297,28
1 - e
162.404,06
PE = 75.607,86 Délares

ANALISIS.- En el afio 2, el punto de equilibrio se da a los $75.607,86 en
ventas y a los 46,37% en la capacidad instalada, lo que nos demuestra que

el porcentaje aumenté pero muy poco Yy las ventas si aumentaron
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considerablemente, siendo positivo ya que este estudio nos indica que la

nueva empresa si obtendra ganancias.

nWmMIProo0 MO vmr—2 0Or-HZmM<
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PUNTO DE EQUILIBRIO
ANO 3

a. EN FUNCION DE LA CAPACIDAD INSTALADA

Costo Fijo Total
PE = S S — x 100
Ventas Totales - Costo Variable Total

34.085,46
PE = S—— x 100
170.132,76 — 96.912,15

PE = 46,55 %

b. EN FUNCION DE LAS VENTAS

Costo Fijo Total

o
Costo Variable Total
1 - cmmmeemmmmmcceeeee
Ventas totales
34.085,46
R ——
96.912,15
1 - e
170.132,76
PE = 79.268,51 Dolares
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ANALISIS.- Para el afio 3 el punto de equilibrio se da a los $ 79.268,51 en

las ventas y a los 46,55 % en la capacidad instalada, lo que nos indica que el



207

porcentaje de la capacidad no ha variado en gran cantidad, pero las ventas

si aumentaron, demostrandonos que si se obtendra ganancias en ese afo.

nWmMAPrO00 MO wvwmMr==2 Vur—-HZM<

ANO 3

PUNTO DE EQUILIBRIO
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PUNTO DE EQUILIBRIO
ANO 4

a. EN FUNCION DE LA CAPACIDAD INSTALADA

Costo Fijo Total
PE = e R X 100
Ventas Totales - Costo Variable Total

35.412,35
PE = S—— x 100
178.621,66 — 101.757,75

PE

46,07 %

b. EN FUNCION DE LAS VENTAS

Costo Fijo Total

]
Costo Variable Total
1 - cmmmmmmmmmccmeeee
Ventas totales
35.412,35
] S
101.757,75
1 - e
178.621,66
PE = 82.354,30 Délares
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ANALISIS.- Para este afio el punto de equilibrio esta en $ 82.354,30 en las

ventas y en la capacidad instalada al 46,07 %, demostrandonos que

igualmente aumentaron las ventas y disminuyé un poco la capacidad
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instalada, siendo muy positivo porque demuestra que esta empresa crecera

econdmicamente.

OmupeprO00 MO OmMr—= 0Op-HZM<

ANO 4
PUNTO DE EQUILIBRIO
Grafico N° 26
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PUNTO DE EQUILIBRIO
ANO 5

a. EN FUNCION DE LA CAPACIDAD INSTALADA

Costo Fijo Total
PE = e R X 100
Ventas Totales - Costo Variable Total

37.137,60
PE = S—— x 100
187.145,29 — 106.845,64

PE

46,25%

b. EN FUNCION DE LAS VENTAS

Costo Fijo Total

]
Costo Variable Total
.
Ventas totales
37.137,60
] S
106.845,64
R
187.145,29
PE = 86.366,51 Ddlares
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ANALISIS.- En el afio 5 el punto de equilibrio se al 46,25% de la capacidad

instalada y en las ventas a los $ 86.366,5, indicandonos que en este afio
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también se obtendran ganancias ya que los ingresos seran mayores a los

costos generados.

omOProu Mmoo omr== op-Hzm<

ANO 5

PUNTO DE EQUILIBRIO

Grafico N° 27
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EVALUACION FINANCIERA

Para evaluar este proyecto en primer lugar se elaboré un flujo de caja
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proyectado, con el fin de establecer los ingresos y los egresos, para asi

determinar el flujo neto de caja.

Cuadro N° 78

FLUJO DE CAJA PROYECTADO

CONCEPTO ANOO | ANO1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS
Ventas 152.445,44| 162.404,06| 170.132,76| 178.621,66| 187.145,29
Valor Residual 436,77
Capital propio 21.376,53
Total de Ingresos 21.376,53| 152.445,44| 162.404,06| 170.569,53| 178.621,66| 187.145,29
EGRESOS
Activo Fijo 10.586,49
Activo Diferido 954,45
Activo Circulante 9.835,59
Presupuesto de Operacion 117.264,57| 124.808,66| 130.997,61| 137.170,09| 143.983,24
Reinversion 1.608,80
Participacion de Utilidades 527713 5.639,31| 5.935,79| 597642 6.474,31
Impuesto a la Renta 7.47593| 7.989,02| 8.409,03| 846659 9.171,94
Reserva Legal 224278\ 2.396,71| 2522,71| 2.539,98] 2.751,58
Total de Egresos 21.376,53| 132.260,41| 140.833,70| 147.865,14| 155.761,87| 162.381,07
FLUJO NETO DE CAJA 0,00( 20.185,03| 21.570,36| 22.704,39| 22.859,79| 24.764,22

Elaborado: La Autora

Con el fin de determinar si este proyecto es factible se lo analizara mediante

los siguientes criterios de evaluacion:

- VALOR ACTUAL NETO

- TASA INTERNA DE RETORNO

- RELACION BENEFICIO COSTO

- RECUPERACION DE CAPITAL

- ANALISIS DE SENSIBILIDAD
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VALOR ACTUAL NETO

El valor actual neto se lo obtuvo de la siguiente manera:

Datos:

FNC = Flujo Neto de Caja.
I = Inversion

i = Tasa de Interés

n = Namero de periodos

Para obtener el Valor Actual Neto (VAN) aplicaremos las formulas siguientes:

VAN = Sumatoria de Flujo Neto de Caja - Inversion

VAN = 2 FNC - |

FA = Factor de actualizacion

Formula:

FA= 1/(1+)"

VA= Valor Actualizado

VA = Flujo Neto x Factor de Actualizacién



Cuadro N° 79

AROS FLUJO FACTOR VALOR
NETO ACT. 453 % [ACTUALIZADO
0 21.376,53
1 20.185,03| 0,956663159 19.310,27
2 21.570,36| 0,9152044 19.741,29
3 22.704,39| 0,875542332 19.878,65
4 22.859,79| 0,837599093 19.147,34
5 24.764,22| 0,801300194 19.843,57
Elaborado: La Autora 97.921,13
21.376,53
76.544,60

VAN = Sumatoria Flujo Neto — Inversién

VAN =

VAN = 76.544,60

97.921,13 - 21.376,53
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ANALISIS.- El resultado obtenido del VAN es positivo y mayor a uno, por lo

tanto nos demuestra que es conveniente realizar este proyecto.

Para obtener el VAN se tom6 como referencia la tasa de interés pasiva del

4,53% (tasa vigente septiembre afio 2012 Banco Central del Ecuador), cabe

indicar que este proyecto contara con capital propio de los socios y no de

préstamos bancarios, por tal razén se aplicé la tasa referencial mas baja.



TASA INTERNA DE RETORNO

Para obtener la TIR se aplicaron las siguientes férmulas:

FA = Factor de actualizacion

Formula:

FA= 1/(1+)"

VAN = ZFNC - |

TIR =Tm + Dt( VAN MENOR )
VAN MENOR _VAN MAYOR

Cuadro N° 80
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ACTUALIZACION

ANOS | FLUJO NETO |FACTOR ACT.| VAN MENOR |FACTOR ACT.| VAN MAYOR
95% 97%
0 21.376,53 21.376,53 21.376,53
1 20.185,03| 0,512820513 10.351,30] 0,507614213 10.246,21
2 21.570,36| 0,262984878 5.672,68| 0,257672189 5.558,08
3 22.704,39| 0,13486404 3.062,01| 0,130798066 2.969,69
4 22.859,79| 0,069161046 1.581,01( 0,066394957 1.517,77
5 24.764,22| 0,035467203 878,32 0,033703024 834,63
168,78 -250,15
Elaborado: La Autora
168,78
TIR=95+ 2 (- e )

168,78 + 250,15
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TIR = 9581 % TIR=0,9581
ANALISIS.- El resultado obtenido de la TIR es 95,81 %, el mismo que es
mayor que la tasa del costo de capital (4,53%), lo que nos indica que si es

conveniente realizar este proyecto.



RELACION BENEFICIO COSTO

Cuadro N° 81

ACTUALIZACION COSTO TOTAL ACTUALIZACION INGRESOS
x COSTO COSTO INGRESO INGRESO
ANOS TOTAL ORIG. FACTOR ACT. ACTUALIZADO ]| ORIGINAL FACTORACT. ACTUALIZADO
4,53% 4,53%
1 117.264,57 | 0,956663159 112.182,69] 152.445,44 | 0,956663159 145.838,94
2 124.808,66 0,9152044 114.225,43] 162.404,06 0,9152044 148.632,91
3 130.997,61 | 0,875542332 114.693,95] 170.132,76 | 0,875542332 148.958,43
4 137.170,09 | 0,837599093 114.893,54] 178.621,66 | 0,837599093 149.613,34
5 143.983,24 | 0,801300194 115.373,80] 187.145,29 |0,801300194 149.959,56
TOTAL COSTOS 571.369,42 TOTAL INGRESOS 743.003,18

Elaborado: La Autora

RELACION BENEFICIO COSTO =

Ingreso Actualizado

Costo Actualizado

743.003,18

571.369,42

217

ANALISIS.- Segun el resultado obtenido la relacion beneficio costo para el proyecto es mayor que uno (1,30), por lo tanto

es financieramente aceptado lo que significa que por cada doélar invertido se obtendra 0,30 centavos de rentabilidad o

utilidad.
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PERIODO DE RECUPERACION DE CAPITAL

Cuadro N° 82

- . FLUJO
ANOS [INVERSION| FLUJO NETO ACUMULADO

0 21.376,53

1 20.185,03 20.185,03
2 21.570,36 41.755,39
3 22.704,39 64.459,78
4 22.859,79 87.319,57
5 24.764,22 112.083,79

Elaborado: La Autora

PRC= ARO ANTERIOR A CUBRIR LA INVERSION + INVERSION - YPRIMEROS FLUJOS
FLUJO DE ANO QUE SUPERA LA

INVERSION

PRC= 1+ 21.376,53 —20.185,03
21.570,36

PRC= 1+1.191,50
21.570,36

PRC=1+ 0,06
PRC= 1,06 m=p 1 ANOS

PRC= 0,06 X 12 (MESES) = 0,72 === (0 MESES

PRC= 0,72 X 30 (DIAS) = 22 === 22 DIAS

ANALISIS.- La nueva empresa de Spa, podra recuperar el capital invertido

en un afio y 22 dias.



Para realizar el analisis de sensibilidad en los costos, se considerd un incremento del 20,40%.

ANALISIS DE SENSIBILIDAD

Cuadro N° 83
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COSTO TOTAL |COSTO TOTAL| INGRESO ACTUALIZACION
ANOS ORIGINAL ORIGINAL ORIGINAL |FLUJO NETO| FACTOR ACT. | VALOR ACTUAL | FACTOR ACT. | VALOR ACTUAL
20,40% 49% 51%
21.376,53 21.376,53
1 117.264,57 141.186,54| 152.445,44 11.258,90( 0,67114094 7.556,31| 0,662251656 7.456,22
2 124.808,66 150.269,63] 162.404,06 12.134,43| 0,450430161 5.465,71( 0,438577255 5.321,89
3 130.997,61 157.721,12] 170.132,76 12.411,64| 0,302302121 3.752,06( 0,290448513 3.604,94
4 137.170,09 165.152,79] 178.621,66 13.468,87| 0,20288733 2.732,66( 0,192350009 2.590,74
5 143.983,24 173.355,82] 187.145,29 13.789,47| 0,136165993 1.877,66| 0,127384112 1.756,56
7,88 -646,18
Elaborado: La Autora
NTIR =Tm-+ Dt( VAN oo
VAN MENOR _VAN MAYOR
7,88
NTIR= 49 + 2 (--- )
7,88 + 646,18
Nueva TIR= 49,02% TIR= 95,81%
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1) DIREFENCIA DE TIR

Diferencia TIR = TIR Proyecto — Nueva TIR
Diferencia TIR = 95,81% - 49,02%

Diferencia TIR=46,79% o TIR=0,4679

2) PORCENTAJE DE VARIACION
Diferencia TIR
% VariaCion = ----------m-mmmmmmmm e x 100
TIR Proyecto
0,4679
% VariaCion = ----------m-mmmmmmmm e x 100
0,9581
% Variacion= 48,84%
3) SENSIBILIDAD

% Variacion

Sensibilidad = -------===mmmmmmmmemmee-
Nueva TIR
48,84

Sensibilidad = -----=-===mmememen
49,02

Sensibilidad = 0,996328

ANALISIS.- Mediante los resultados obtenidos el indice de sensibilidad nos
demuestra que es menor a uno, lo que significa que el proyecto no es
sensible a un incremento del 20,40% en los costos, pero si pasa de este
porcentaje sera negativo para este proyecto, demostrandonos mediante los

resultados obtenidos que es factible realizar este proyecto.



Para realizar el andlisis de sensibilidad en los ingresos, se ha considerado una disminucion del 15,70 %

Cuadro N° 84
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COSTO TOTAL| INGRESO INGRESO ACTUALIZACION
ANOS ORIGINAL ORIGINAL ORIGINAL |FLUJO NETO| FACTOR ACT. | VALOR ACTUAL | FACTOR ACT. | VALOR ACTUAL
15,70% 48% 50%
21.376,53 21.376,53
1| 117.264,57 152.445,44 | 128.511,51 11.247] 0,675675676 7.599,28( 0,666666667 7.497,96
2| 124.808,66 162.404,06 | 136.906,62 12.098] 0,456537619 5.523,18( 0,444444444 5.376,87
3| 130.997,61 170.132,76 | 143.421,92 12.424] 0,308471364 3.832,54| 0,296296296 3.681,28
4| 137.170,09 178.621,66 | 150.578,06 13.408| 0,208426597 2.794,58( 0,197530864 2.648,49
5| 143.983,24 187.145,29 | 157.763,48 13.780] 0,140828782 1.940,65| 0,131687243 1.814,68
313,70 -357,25

Elaborado: La Autora

VAN venor

NTIR =Tm+ Dt(
VAN MENOR -VAN MAYOR

313,70

NTIR= 48 + 2 (-
313,70 + 357,25

Nueva TIR= 48,94%

TIR= 95,81
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1) DIREFENCIA DE TIR

Diferencia TIR = TIR Proyecto — Nueva TIR
Diferencia TIR= 95,81 % - 48,94 %

Diferencia TIR= 46,87 % o TIR =0,4687

2) PORCENTAJE DE VARIACION
Diferencia TIR
% VariaCion = ----------m-mmmmmmmm e x 100
TIR Proyecto
0,4687
% VariaCion = ----------m-mmmmmmmm e x 100
0,9581
% Variacion= 48,92%
3) SENSIBILIDAD

% Variacion

Sensibilidad = -------===mmmmmmmmemmee-
Nueva TIR
48,92

Sensibilidad = -----=-===mmememen
48,94

Sensibilidad = 0,9995913

ANALISIS.- Mediante los resultados obtenidos el indice de sensibilidad nos
demuestra que es menor a uno, lo que significa que el proyecto no es
sensible a una disminucion del 15,70% en los ingresos, pero si pasa de este
porcentaje sera negativo para este proyecto, demostrandonos mediante los

resultados obtenidos que es factible realizar este proyecto.
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h) CONCLUSIONES

Después de haber realizado el estudio de mercado, el estudio técnico y
administrativo, el estudio financiero y evaluacion financiera de este trabajo
investigativo se pudo concluir lo siguiente:

En la ciudad de Cuenca existe una gran demanda de los servicios de Spa
como son los masajes, hidromasajes y sauna, debido a que estos son los
mas utilizados, aunque cabe sefalar que la mayoria de Spas ofrecen
ademas tratamientos faciales, bafios de cajon, fango terapia y servicios
adicionales como gimnasio, pelugueria, entre otros; al haber estudiado el
mercado se pudo determinar que la demanda de los servicios (masajes,
hidromasajes y sauna) supera a la oferta, demostrandonos que existe una
demanda insatisfecha.

En el estudio técnico se pudo observar que aunque la empresa trabaje al
cien por ciento de su capacidad instalada no podra cubrir, la demanda
insatisfecha existente en el mercado, en cuanto al estudio administrativo la
empresa serd debidamente constituida; los empleados realizaran sus
funciones de acuerdo a su manual el mismo que esta establecido en este
estudio.

Mediante el estudio econémico financiero se pudo concluir que si esta nueva
empresa de Spa ofrece a los demandantes los servicios de masajes,
hidromasajes y sauna, si obtendra ganancias, por consiguiente si es rentable
por el momento ofrecer solo estos tres servicios, cabe indicar ademas que el
precio de los servicios van a ser muy competitivos si se cobra el precio mas

bajo.
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Al realizar la evaluacion economica financiera, con los resultados obtenidos
al aplicar el VAN (Valor Actual Neto), el TIR (Tasa Interna de Retorno), la
Relacion Beneficio Costo, el Periodo de Recuperacion de Capital y el
Andlisis de Sensibilidad, se pudo determinar que todos los resultados son
positivos y favorables para realizar este proyecto, concluyendo que es cien

por ciento factible invertir capital para poner en marcha este proyecto.
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1) RECOMENDACIONES

Lo que se recomienda a esta nueva empresa es lo siguiente:

Que esta empresa comience ofreciendo masajes, hidromasajes y sauna,
pero con el tiempo el Spa, vea la posibilidad de ofrecer otros servicios como
por ejemplo el servicio de gimnasio y que cumpla con el plan de
comercializacion propuesto para que pueda alcanzar sus objetivos

Que la nueva empresa amplie con el tiempo su capacidad instalada para
que pueda brindar mas servicios 0 que instale una sucursal, para que trate
de cubrir la demanda insatisfecha existente en el mercado y ademas que
todos los empleados cumplan con el Manual de Funciones para que exista
un mejor desempefio laboral.

Que si desean cobren el precio mas bajo por los servicios de masajes,
hidromasaje y sauna o consideren igualar el precio con el de la competencia,
porque de igual forma obtendra mayor rentabilidad.

Que los socios de esta nueva empresa pongan en marcha este proyecto, ya

que es factible realizarlo porque obtendran las ganancias deseadas.
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k) ANEXOS

Anexo 1

DISENO DEL PROYECTO

a.TITULO

" PROYECTO DE FACTIBILIDAD PARA LA
CREACION DE UNA EMPRESA DE
SERVICIOS DE SPA ESPECIALIZADO
PARA LA CIUDAD DE CUENCA,
PROVINCIA DEL AZUAY”
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b.PROBLEMA

Vivimos actualmente en un entorno que evoluciona a un paso acelerado,
generando innumerables cambios en los variados sectores de la sociedad, el
acceso por parte de las personas al conocimiento genera un avance
tecnologico, creciente y rapido, difundido a gran escala debido también a
acceso de masa a la tecnologia de la comunicacion de medios. Este
panorama da lugar a cambios de vida en las Sociedades, costumbres y
preferencias, mas acentuado en paises que son consumidores a mayor
grado, de todas maneras, nuestro pais no es la excepcién, existen en
nuestra sociedad cambios muy marcados en aspectos anteriormente

mencionados.

Todos estos cambios que se dan en la sociedad ecuatoriana permiten que
las personas vivan en un estrés que es una respuesta natural y necesaria
para la supervivencia, a pesar de lo cual hoy en dia se confunde con una
patologia. Esta confusion se debe a que este mecanismo de defensa puede
acabar, bajo determinadas circunstancias frecuentes en ciertos modos de

vida, desencadenando problemas graves de salud.

Cuando esta respuesta natural se da en exceso se produce una sobrecarga
de tensiébn que repercute en el organismo y provoca la aparicion de
enfermedades y anomalias patoldgicas que impiden el normal desarrollo y
funcionamiento del cuerpo humano. Algunos ejemplos son los olvidos
(incipientes problemas de memoria), alteraciones en el animo, nerviosismo y

falta de concentracién, en las mujeres puede producir cambios hormonales


http://www.monografias.com/trabajos/epistemologia2/epistemologia2.shtml
http://www.monografias.com/Tecnologia/index.shtml
http://www.monografias.com/trabajos/lacomunica/lacomunica.shtml
http://www.monografias.com/trabajos14/medios-comunicacion/medios-comunicacion.shtml
http://www.monografias.com/trabajos16/evolucion-sociedades/evolucion-sociedades.shtml
http://es.wikipedia.org/wiki/Olvido
http://es.wikipedia.org/wiki/%C3%81nimo
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importantes como hinchazén de mamas, dolores en abdominales inferiores

entre otros sintomas.

Es una patologia emergente en el area laboral, que tiene una especial
incidencia en el sector servicios, siendo el riesgo mayor en las tareas en

puestos jerarquicos que requieren mayor exigencia y dedicacion.

En la ciudad de Cuenca, se evidencia un crecimiento importante, en materia
empresarial, pero, a la empresa de servicios muy poco se esta creando, ya
que las personas que cuentan con un capital importante, ni invierten en
empresas de servicios, despreocupando de gran manera a este importante
sector economico, de ahi la importancia de preocuparse por un sector
econdémico como es la poblacién econémicamente activa, que al pasar por lo
general 8 horas diarias en actividades de trabajo, no tiene la posibilidad de
quitar su estrés, que hoy por hoy es una de las enfermedades mas comunes
en esta poblacion, ahi el deber de contribuir con el desarrollo empresarial y
productivo de nuestra sociedad, de esta manera se ha podido evidenciar que
el sector econémico en la ciudad de Cuenca ofrece muchas oportunidades

de emprendimiento en nuevos negocios.

Al ofrecer Cuenca oportunidades de emprendimiento para la satisfaccion de
necesidades de enfermedades comunes como el estrés, permitira realizar

una inversion importante en el area de servicios en SPA.
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De esta manera se delimita el problema:

DELIMITACION DEL PROBLEMA

“La falta de inversion en la creacion de empresas de servicios en SPA, no
permiten satisfacer las necesidades de los habitantes de la ciudad de

Cuenca.”

Causa.- Que las personas que sufren de estrés no tengan muchos lugares

en donde puedan tratarse esta enfermedad.

Efecto.- Las personas al no tratar este padecimiento de estrés a tiempo,
sufren complicaciones en su salud, llevandolos hasta la muerte en muchos

de los casos.
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c. JUSTIFICACION

JUSTIFICACION ACADEMICA

Académicamente con el fin de acoplar a los objetivos de la Universidad
Nacional de Loja, y como parte del pensum de estudios, como egresada en
la Carrera de Administracion de Empresas de la Modalidad de Estudios a
Distancia; y con los conocimientos adquiridos durante los cinco afios de
estudio para la formacion profesional que esté de acuerdo con las
necesidades presentes y futuras de la sociedad, creo que es necesario la
realizacion de un Proyecto que permita aplicar los conocimientos teoricos
adquiridos a lo largo de la Carrera y obtener resultados reales que refuercen
mi formaciéon académica asi como asegurar el éxito en la realizacion de
futuras investigaciones, con la culminacion del Proyecto se cumplird con un

requisito para obtener el Titulo de Ingeniera Comercial.

Ademas, el proyecto se constituira en una fuente de informacion para
posteriores investigadores o emprendedores, interesados en establecer

empresas en la ciudad de Cuenca, provincia del Azuay.
JUSTIFICACION ECONOMICA

El surgimiento de nuevas empresas, genera plazas de trabajo que
contribuyen al bienestar econémico de quienes las ocupan. Asi como
dinamiza la economia. Adicionalmente con el desenvolvimiento de nuevos
actores en el mercado de servicios, se elevan los estandares de calidad, se

puede lograr captar nuevos clientes.
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Se justifica el presente trabajo porque al final del mismo se podra determinar
si es factible la implementacion de una empresa de servicios de SPA para el
adelanto de la ciudad de Cuenca, lograr fuentes de trabajo y un sistema

empresarial constante en toda la provincia del Azuay.

JUSTIFICACION SOCIAL

La dificil situacion econémica por la que atraviesa nuestro pais y en la que
se desenvuelven todos los sectores sociales y productivos exigen en la
actualidad contar con profesionales especializados en las diferentes ramas
profesionales, es por eso que se pretende implantar una empresa de
servicios de SPA especializados para la ciudad de Cuenca.

De ahi la necesidad de aportar con conocimientos valederos para mejorar la
vida de las personas, esto cuando se cree fuentes de trabajo desarrollando
la calidad de vida de las personas que trabajaran en la empresa, la misma
que permitira mejorar sus ingresos y puedan a la vez mejorar su
participacion en la sociedad como entes de consumo y que aportan al

desarrollo social del pais.
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d. OBJETIVOS

OBJETIVO GENERAL

Elaborar un estudio de factibilidad para la creaciéon de una empresa

de servicios de SPA para la ciudad de Cuenca, provincia del Azuay.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

Realizar un estudio de mercado que permita determinar la demanda y
oferta de nuestro servicio.

Elaborar el analisis técnico para la creacion de una empresa de
servicios de SPA para la ciudad de Cuenca de la provincia del Azuay,
el mismo que permitird determinar el tamafio del proyecto en cuanto a
la capacidad instalada y utilizada y ademas su localizacion.

Elaborar el estudio organizacional de la empresa, el mismo que
permitira determinar el tipo de organizacién con su razon social y su
estructura organica funcional.

Estructurar el andlisis financiero, a fin de conocer la inversion
necesaria, los activos, el presupuesto, flujo de efectivo y realizar una
evaluacion econémica financiera para comprobar si existe rentabilidad

en el proyecto.
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COSTOS FIJOS Y VARIABLES
COSTOS FIIOS

COSTOS VARIABLES

ESTADOS FINANCIEROS PROFORMA
FLUJO DE CAJA PROYECTADO
ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

BALANCE GENERAL

YV Vv VY ¥V VvV VY V VY

BALANCE DE SITUACION
EVALUACION DE PROYECTO DE INVERSION
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>
>
> PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION (PRI)
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>

ANALISIS DE SENCIBILIDAD
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f. METODOLOGIA

Para realizar el presente trabajo de investigacion se utilizaran los siguientes

meétodos y técnicas:

METODO INDUCTIVO.- El método inductivo es un método cientifico que

obtiene conclusiones generales a partir de premisas particulares.

Se trata del método cientifico mas usual, que se caracteriza por cuatro
etapas basicas: la observacion y el registro de todos los hechos: el andlisis y
la clasificacion de los hechos; la derivacion inductiva de una generalizacion a

partir de los hechos; y la contrastacion.

Esto supone que, tras una primera etapa de observacion, analisis y
clasificacion de los hechos, se derivan los objetivos que soluciona el
problema planteado, sobre la falta de empresas de SPA en la ciudad de
Cuenca. Una forma de llevar a cabo el método inductivo es proponer, a partir
de la observacion repetida de objetos o0 acontecimientos para la
implementacion de una empresa de servicios especializados en SPA, este
método se lo aplicard en las conclusiones del estudio para proponer

recomendaciones como propuestas alternativas.

METODO DEDUCTIVO.- Este Método se aplicara para desarrollar y ejecutar
la investigacion partiendo desde un analisis de lo general a lo particular; la
investigacion permitira realizar una descripcion de como se puede crear una

empresa de servicios de SPA. Y ayudara a determinar de qué forma estan
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estructuradas estas empresa de servicios, cual es la forma de manejo hacia
sus empleados e identificando la situacion de la competencia, hasta llegar a

la empresa de servicios de SPA en la ciudad de Cuenca.

Método Cientifico.- Configura la base de conocimiento de toda ciencia, y

a la vez, es el procedimiento empirico mas generalizado del conocimiento.

Este método lo utilizaré en todo el desarrollo de mi proyecto de tesis porque
partiré de la ciencia administrativa, aplicando los conocimientos adquiridos
en los cinco afios de carrera y de otras fuentes de informacion como libros,

revistas, guias, otros.

Técnicas:

Entrevista.- Es una técnica para obtener datos que consiste en un dialogo

entre dos personas: el entrevistador (investigador) y el entrevistado; se
realiza con el fin de obtener informacion de parte de éste, que es, por lo

general, una persona entendida en la materia de la investigacion.

Las entrevistas seran aplicadas a los oferentes o competencia de la
empresa, con el objeto de conocer la calidad de su servicio, los costes, entre

otras y asi obtener datos cuantitativos que faciliten el estudio del proyecto.

Encuesta.- Es una técnica destinada a obtener datos de varias personas

cuyas opciones impersonales interesan al investigador. Para ello, a

diferencia de la entrevista, se utiliza un listado de preguntas escritas que se
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entregan a los sujetos, a fin de que las contesten igualmente por escrito.

Este listado se denomina cuestionario.

Esta técnica sera aplicada después de obtener la muestra a las personas
econémicamente activas de la ciudad de Cuenca, con el fin de saber si
conocen que es un Spa, que precio estarian dispuestos a pagar por el
servicio, entre otras preguntas, para asi conocer sus gustos y preferencias,

lo que me ayudaré para obtener la demanda potencial, real y efectiva.

PROCEDIMIENTOS

Para obtener el tamano de la muestra de la ciudad de Cuenca recurriré a la
informacion del Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC), censo

de poblacion y vivienda 1990-2001

TAMANO DE LA MUESTRA

Las encuestas seran aplicadas a la Poblacion Econdmicamente Activa de la
ciudad de Cuenca, ya que es esta la que por su caracteristica de vida,

podria utilizar los servicios de las empresas de SPA.

Para obtener la poblacion real del afio 2011 aplico la formula de proyeccion
de la demanda, tomando datos como: la poblacion de la Encuesta de
Empleo Subempleo y Desempleo EMENDU Dic-2010 que es 231.026; vy, la

tasa de crecimiento del PEA 2,04%, la cual me da como resultado:



244

. — 1 n
Formula: Pf 2011 = Pa(1+ i) Pf = Poblacién futura

Pa = Poblacion actual

= 231.026(1+0.0204)* I= Tasa de crecimiento

=235.739 n = afios a proyectar

Pf 2011= 235.739 PEA de la ciudad de Cuenca, provincia del Azuay

Tamano de la Muestra.- Para el céalculo del tamafio de la muestra

utilicé la siguiente formula:

n= N
1+ Ne®

Esta formula al ser aplicada proporcioné como resultado:

n= 235.739
1+235.739 (0.05)°

n= 235.739
590.3475

n= 399 total de encuestas aplicar

A continuacion procederé a realizar la elaboracién de los formularios para
aplicar las encuestas a los demandantes y las entrevistas a los oferentes de
las muestras obtenidas, para luego proceder al andlisis e interpretacion de
los datos recolectados con el fin de obtener los elementos de juicio

necesarios.
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ESTUDIO DE MERCADO.- Analizaré al mercado en base a la informacion

de la oferta y la demanda obtenida mediante la muestra.

ESTUDIO TECNICO.- Analizaré si la empresa de servicio de Spa podra
utilizar toda su capacidad instalada o cuanto se podra utilizar de ella y en

donde sera factible localizarla.

ESTUDIO ORGANIZACIONAL.- Procederé a la organizacibn de Ila
empresa, apoyandome en la informacién bibliografica en base a diferentes
ramas y reglas adecuadas de la administracion, las cuales me permitiran
realizar las diferentes actividades en forma Optima para el funcionamiento y

constituciéon de la misma.

ESTUDIO FINANCIERO.- Se efectuaran los respectivos calculos para
estimar la inversion y asi mismo se procedera a buscar y analizar el mejor

medio de financiamiento para esta empresa de servicios de spa.

EVALUACION DEL PROYECTO.- Y finalmente realizaré una evaluaciéon del

proyecto haciendo uso de los métodos y técnicas para el efecto, como:

VALOR ACTUAL NETO

- TASA INTERNA DE RETORNO
- RELACION BENEFICIO COSTO
- PERIODO DE RECUPERACION DE CAPITAL

- ANALISIS DE SENCIBILIDAD
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Porque mediante estos métodos podré determinar la factibilidad y

rentabilidad de este proyecto.



g. CRONOGRAMA
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Actividades

Mes 1

Mes 2

Mes 3

Mes 4

Mes 5

Mes 6

Mes 7

Mes 8

Mes 9

Mes 10

1

2

1

2

Recopilacion de
la informacion

X

X

Estudios de
mercado

Estudio Técnico

Estudio
administrativo

Estudio
Financiero

Evaluacion
econémica

Conclusiones vy
Recomendaciones

Anexos

Andlisis e
interpretacion
datos




h. PRESUPUESTO Y FINANCIAMIENTO

PRESUPUESTO
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A continuacion detallo los valores que utilizaré para la realizacion del plan

de investigacion y la ejecucion del mismo:

e Transporte $ 220.00
Tl i

e Utiles de oficina $ 80.00

e Bibliografia

e Levantamientoy $ 140.00
reproduccion $ 180.00

e Internet $ 70.00

Subtotal $ 690.00

10% imprevistos $ 69.00

Total $ 759.00

FINANCIAMIENTO

Con respecto al financiamiento del proyecto, se financiara para llevar a cabo

el plan y de ser posible llegar a efectuarse la ejecucién y puesta en marcha

el propésito en mencién, con fondos propios de la postulante.
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Anexo 2

UNIVERSIDAD NACIONAL DE LOJA
MODALIDAD DE ESTUDIOS A DISTANCIA
CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

Con el propésito de obtener mi titulo de Ingeniera Comercial, necesito aplicar
encuestas en la ciudad de Cuenca, para realizar un estudio de mercado con
el afan de obtener informacion acerca de las preferencias, gustos, precios,
etc, de los demandantes de los servicios de Spa; porque con la informacion
recabada comenzaré con el estudio de mi tesis de grado “PROYECTO DE
FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA DE SERVICIOS
DE SPA ESPECIALIZADO PARA LA CIUDAD DE CUENCA, PROVINCIA
DEL AZUAY”

ENCUESTA A DEMANDANTES

SEXO HOMBRE [ ] MUJER [ |

1.- ¢ Conoce usted los spa?

Sl NO

2.- ¢ Ha requerido usted los servicios de un spa?
Sl NO
3.- ¢ Por qué prefiere utilizar los servicios de un Spa? ¢ Por?

Relajacion
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Estética

Curar enfermedades

4.- ¢ Cuéntas veces en el mes ha requerido de los servicios de un spa?

1-2
3-4_
5-6_
7-8

5.- ¢Si se implementara en la ciudad de Cuenca una nueva empresa de servicios
de Spa, estaria usted dispuesto a utilizar los servicios de esta empresa, si le
ofreciera calidad en el servicio, precios bajos y servicios como masajes,

hidromasaje y sauna?
Sl NO

6.- ¢Qué servicios adicionales le gustaria que ofrezca la nueva empresa de Spa a
sus clientes? Marque una opcion.

Piscina
Gimnasio

Otros

7.- ¢ Por quién le gustaria ser atendido en la nueva empresa de servicios de Spa?

Fisioterapeuta Mujer Fisioterapeuta Hombre

8.- Indique en que parroquia de la ciudad de Cuenca le gustaria que esté ubicado el
nuevo spa.
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El Sagrario Huayna Cépac
Yanuncay Totoracocha

9.- ¢ Por gué medio de publicidad le gustaria conocer este nuevo servicio de spa?
Marque solo una de las siguientes opciones.

Television [ ]
Canal Unsion
Canal Telerama
Canal Telecuenca
Radio |:|
Complice FM
W Radio
FM88
La Roja
La Mega
Periodico [ ]
El Mercurio
El Tiempo

Hojas Volantes [ ]

10.- ¢ Qué precio pagaria usted por los servicios en el nuevo spa?
Masajes Corporales

$ 8,00

$10,00

$12,00
Hidromasaje

$ 3,00

$ 4,00

$ 5,00
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Sauna
$ 3,00
$4,00
$ 5,00

11.- ¢ Cual de estas promociones le gustaria que la nueva empresa de servicios de
Spa ofrezca a sus clientes? Escoja una de las siguientes opciones.

Servicio gratis l:l
Masaje
Hidromasaje

Sauna

Descuentos en los precios I:I
5%
10%

15%

Obsequios |:|
Toalla para el cuerpo
Esencias

Jabones para bafio

Otros I:I
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Anexo 3

UNIVERSIDAD NACIONAL DE LOJA
MODALIDAD DE ESTUDIOS A DISTANCIA
CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

Con el proposito de obtener mi titulo de Ingeniera Comercial, necesito
realizar un estudio de mercado, para lo cual aplicaré entrevistas a los
distintos oferentes que prestan los servicios de Spa en la ciudad de Cuenca,
con el proposito de obtener informacion en cuanto a los productos que
ofrecen, sus precios, plaza y las promociones que ofertan a sus clientes;
porque con la informacion recabada realizaré el estudio de mi tesis de grado
“PROYECTO DE FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA
DE SERVICIOS DE SPA ESPECIALIZADO PARA LA CIUDAD DE
CUENCA, PROVINCIA DEL AZUAY”

FORMULARIO
ENTREVISTA A OFERENTES

1.- ¢ Qué servicios ofrece su Spa a los clientes?

2.- ¢, Qué servicios son los mas utilizados por su clientela?

3.- ¢, Cual es el coste qué cobra por los servicios de su Spa?
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4.- ¢Cudl es la cantidad de servicios (masajes, hidromasajes, sauna) que
atiende diariamente su empresa?

5. ¢ Qué promociones utiliza para ofertar sus productos a los clientes?

6.- ¢Qué medios de comunicacion utiliza para ofertar los servicios de su
Spa?

7.- ¢, Cual es el horario de atencidn que ofrece su empresa a la clientela?
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PROFORMAS DE PROVEEDORES
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BANOS SAUNAS A& VAPOR

Propietario: Jaime Alvarado Sarmiento
Direccion: Calle Simon Bolivar 14-59 y Estévez de Toral Cuenca - Ecuador
Teléfonos: 072 833360 / 094 190540

Cuenca, 4 de Abril del 2012

PROFORMA

Para: Srta. Sonia Montero

Cant. Descripcion C. Unit. C. Total
3 Saunas a Vapor $ 150,00 $ 450,00

Precios ya incluidos el IVA

Bafos saunas a vapor estructurados con materiales antitéxicos, con
cabina elaborada en polietileno - plastico, con armazén de varillas de
aluminio y un vaporizador eléctrico, fabricado en material de resina.

Medida de cabina: 150 cm de alto por 70 X 70 cm de ancho.
LE OFRECEMOS UN ANO DE GARANTIA

A&entamente

15N

7 Jaime Alvarado Sarmiento
L/Gerénte - Propietario
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OP ARQUITECTOS

Sucre entre Tarqui y Juan Montalvo (Parqueadero Valentina) 2do Piso Of. # 3
Teléfonos: 081-153541 / 084-285838

Cuenca 20 de Junio del 2012

Para: Srta. Sonia Montero

PROFORMA

Muebles para vestidores 1408,00
Instalacion de bafio para varones 112,00
Instalacién de bano para mujeres 112,00
Instalacion de hidromasajes 140,00
Instalacion Saunas 90,00
Lavabos 300,00
Inodoros 420,00
Llaves — Lavabo 210,00
Llaves — Ducha 220,00
TOTAL 3.012,00

Los precios incluyen IVA, para comienzo de obra se debera entregar el 50% de
anticipo y a la fecha de entrega cancelar el 50% restante.

Atentamente:
,/?
; ) //
AU ,WM! G i

e
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CUENCA, 01 DE JUNIO DEL 2012

SENORITA
SONIA MONTERO

010254349-1

QUIENES CONFORMAMOS IMPOCOMIJAHER CIA LTDA. AGRADECEMOS SU VISITA Y A LA
VEZ QUEREMOS HACERLE LLEGAR LA COTIZACION POR USTED SOLICITADA.

COMPAQ HP CQ43-177

500 GB EN DISCO DURO

2 GB DE MEMORIA RAM

PROCESADOR AMD VISION

CAMARA Y MICROFONO INCORPORADOS
WIRELESS

PANTALLA LCD 14"

INCLUYE: MOCHILA, IMPRESORA MULTIFUNCION, PARLANTE PORTATIL RECARGABLE,
MEMORY FLASH DE 4 GB, Y CONFIGURACION DEL SOFTWARE.

PRECIO: S 661.78.

LOS PRECIOS INCLUYEN IVA Y SON DE CONTADO O CON TARJETA DE CREDITO HASTA 12
MESES SIN INTERESES. LA COTIZACION TIENE UNA DURACION DE SIETE DIAS.

ATENTAMENTE,

MILTON HEREDIA

ACESOR COMERCIAL

JAHER MALL DEL RIO
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BAZAR Principal: Sucre 10-69 y G. Torres * Telf.; 2846322 * Fax: (593)7 2826 506

/A L m C E .Nﬁwg Gran Colombia 6-61 Pasaje Nieto Hermanos * Telfs.: 2846 322 / 2833534

Manuel Vega 5-57 y Juan Jaramillo * Telefax: 2842968 - 2827528

IIOC H OAII E-mail: alimochoa@etapanet.net
‘* Cuenca - Ecuador

Cuenca, 8 de junio de 2012

Atencion :
Sra. Sonia Montero
Cuenca

Sirvase revisar la proforma de los siguientes productos:

PROFORMA

DESCRIPCION PRECIO
Telefono Panasonic Inhalambrico doble base, modelo KX-TG 4112 $80,00
Calculadora Cassio modelo HR 100 TM $25,00

Nota: precios incluyen IVA

Atentamente:

Jefe de Ventas
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