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Plan de Negocios

1. Resumen Ejecutivo
En el presente informe se desarrollard la creag@®mn negocio, donde analizaremos
cada aspecto importante para plantear y cada uhasdesos a seguir para desarrollar
la idea, para de esta manera tomar una decisiartaackl proyecto que se va a
emprender, tomando en cuenta todos los estudibzaeas que nos permitan conocer
la aceptacion que éste podria tener en el mercado.
El proyecto se basa en la creacion de un Spa cfm glie se diferencie de los demas,
brindar una motivacion a las mujeres para queesgasi a gusto con ellas mismas.
VIP@ SPA, es un centro de desarrollo integral maee principalmente para darle la
oportunidad a las personas que se encuentra exséade la piramide puedan acceder a
los servicios que se brindan en un Spa, Yy oosc0s como, asesoria de imagen y
nutricion, a costos accesibles para este targeeyen otros formatos de spa no pueden
acceder por los precios que tienen. EstatrG@ se encuentra en zonas urbana
marginales con estructuras muy acogedoras y Asgstgug haran que se sientan
identificadas y cree un lazo de afecto
A continuacion se presentara todo el Plan de Negosobre el servicio que hemos
decidido emprender, el cual va a ser objeto deisasdlara elaborar nuestro proyecto,
siendo nuestro objetivo presentar una idea innaeagaesarrollada de manera que sea

adaptable al medio.

2. Objetivo Propdsito del Proyecto
El objetivo del proyecto es principalmente podar edegibles, ganar divisas teniendo
independencia econdmica, todo esto a cambio de pladie la oportunidad a un sector
del mercado con una economia baja en acceder asdodcios relajantes y
embellecedores que brindaremos en Vip@Spa, conopraccesibles a este mercado

los cuales nos permitan obtener rentabilidad.
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3. Descripcion del Negocio.

Vip @ Spa es una nueva opcion para la bellezalpanaujeres, no soélo es un Spa, sino
un lugar donde quienes lo visiten se vean bellasdim en el momento en el que salen
del mismo, también conozcan a como verse bienacsgdy alimentarse. Dandole a
entender a las personas que para verse bien necesanio tener que gastar mucho
dinero, y Vip @ Spa brindaria servicios como masajgra el cuerpo, tratamientos, al
igual que servicios adicionales como: bafios dencajtilizacion de productos naturales,
asesorias de imagen, de maquillaje y sobre decidutricon el fin de que no solo se
brinde un servicio de belleza externa, sino deaxodersonal y salud.

3.1 Historia de la empresa
La idea del negocio naci6 luego de haber analizdgianas opciones de las cuales esta
fue seleccionada, ya que nuestra idea era readilggy innovador. En este caso,
conocemos que en el pais hay muchos Spas, pere ¢f@dcen los mismos servicios y
en el caso que ofrezcan un servicio diferente ségoen un alto costo, que no permiten
a las personas de todas las clases acceder asestisos, sin embargo decidimos
plantearnos un nuevo concepto de Spa que esténfutado a la belleza y a la salud,
empezando de manera de darnos a conocer como udifSpmnte que sea de ayuda

para las personas que acudan y con vision de drafzeesta misma ideologia.

3.2 Misidn
Brindar servicios de belleza y relajacién para lggemujeres logren una mayor armonia

y satisfaccion personal mediante un buen servibiaj@ costo y precios accesibles.



3.3 Objetivos

* Arrancar con un marketing agresivo el cual neisnita ser reconocidos a corto
plazo en el sector y medio en que se maneja nuastet.

e Aumentar la tecnologia para mejorar los sewgicide tonificacion,
rejuvenecimiento y mejoras de la piel facial querp&n incrementar el nivel de
clientes y ventas en 1 afo.

» Habilitar nuevos locales en otros sectores deiddad de Guayaquil, para
posteriormente dirigirnos a demas sectores dal, gamfocandonos siempre en

un mismo target.

3.4 Productos y/o servicios a ofrecer.
Tratamientos corporales
Este tipo de servicio va enfocado a los masajeslings corporales, limpiezas para
mantener una piel bella y saludable a base de mil&scay cremas hidratantes, son
terapias que ayudan a mejorar la apariencia, dimmperfecciones de la piel, donde
se acumulan las células muertas que impiden l@aaroxigenacion, para permitir que
exista una mayor accion de los tratamientos humtsa
En este tipo de tratamientos se encuentran losjesagara favorecer la funcién de los
diferentes 6rganos del cuerpo, proporcionar una gekajacion, activar la circulacion,
ayudar a redistribuir las grasas corporales y diamiel peso en el caso de los masajes

reductores.

Tratamientos faciales

Es un tratamiento que consiste en aplicar los nmesmabamientos que se aplican para el
cuerpo, pero adaptados al rostro. Permiten realinar limpieza profunda del rostro,
mejorar la textura de la piel, eliminar arrugas gnehas leves, que no requieran de

tratamientos mas enérgicos

Depilaciones
Se realizan depilaciones temporales con cera edifexentes areas del cuerpo como:

piernas, axilas, cejas, bigote, bikini.



Peluqueria
Los servicios a brindarse son algunos de los gulerisdan en las peluquerias como
corte, peinado, manicure y pedicure, ya que nuestaoesta enfocado a dar también a

asesorias.

Cursos

Son pequeias charlas que se brindaran a nuesisydges] asesorias en imagen,
magquillaje y nutricion, para de esta manera comefgar tanto los servicios de
peluqueria como de spa, y que los clientes separeguo que los conviene y como

utilizar nuestros servicios.

4. Andlisis del Macroentorno.
4.1 Analisis Nacional
Al concluir este andlisis podremos tener una mejsion del entorno de la

industria en el cual se va desarrollar nuestrogutuy

4.1.1 Estrategia del Gobierno

La mayor preocupacion por la inestabilidad ecorménson los cambios de gobiernos y
sus leyes. La subida de aranceles en articulagjaleckea intranquilidad esto hace que
estén obligados a subir los precios

El gobierno actual en su afan de promover la adivi econémica del pais, esta
motivando al microempresario a emprender proye®asa esto muchos créditos estan
siendo otorgados y a su vez con tasas mas aaadjue las de la banca privada.
También podriamos apegarnos a gozar de los bersefjoe otorga la presente Ley de
Fomento Artesanal , en el cual se considera; Amteddaestro de Taller, a la persona
natural que domina la técnica de un oficio, conocomientos tedricos y practicos, que
ha obtenido el titulo y calificacion correspondemnty dirige personalmente un taller

puesto al servicio del publico.

Art. 9 Los artesanos, personas naturales o juddigae se acojan al régimen de la

presente Ley, gozaran de los siguientes beneficios:



. Exoneracion de impuestos fiscales, proviesiay municipales, al
desembolso para fines de instalacion, funcionamjeampliacion o
mejoramiento de los centros, donde desarrollamastigdades.

. Exoneracion de los impuestos queaven las transacciones

mercantiles y la prestacion de servicios, de conidad con la Ley.

4.1.2 Entorno Nacional

El andlisis del entorno generalmente se refieremsa datos macroecondmicos pero
también puede incluir industria y andlisis de lanpetencia, analisis del consumidor,

innovaciones de producto o negocio (SPA) y el extamterno del negocio.

Politico
Considerando que el Gobierno ha concentrado suscpslen fortalecer la economia
doméstica e incentivar el comercio nacional, est® aa cierto grado de seguridad de
gue las clases sociales bajas estaran siemprenstante mejora de ingresos ya que la
politica que se maneja es la de Izquierdaqae El Ecuador fue el de menor

crecimiento en la region.

La Comisién Econémica para América Latina y el BariCepal) predice que la mayor
parte de los paises registraran crecimientos posign 2010, aunque reconoce que no

esta tan claro que el aumento pronosticado seansdsten el tiempo.

Aunque se crea la interrogante de que si el Gobisi pagara la deuda externa como
hard para seguir solventando y subsidiandoblaseficios que van directamente a
nuestro mercado disponible.

La ministra de Coordinacion de la Producciéon mbifque Ecuador pagara su deuda
externa, pese a la insubordinacion policial deelmana pasada. El pais mantiene en
mercados internacionales $ 650 millones en borloBatG2015, luego de declarar hace
unos dos afios en moratoria de pagos unos $ 3.2@hesi en bonos Global 2012 y
2030.
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Otro punto a recalcar seria la excesiva alza yabégique hay en los aranceles a la hora
de importar, dado que varios de nuestros produyctesnologia tendran que ser traidos

del extranjero
Otros puntos a tomar encuenta son:

o Leydel salario minimo
o Leyes de seguridad en el empleo
o Leyes sindicales

o Leyes sobre dias de cierre por festivo
Economico

Evolucion del PIB per capita
ﬁ Ministerio de Finanzas ﬁq
U del Ecuador '

PIB nominal por habitante
91,7% de crecimiento en los dltimos siete afios

4.000
3.500
3.000
2.500
2.000
1.500 A
1.000 A

500 A

Délares (USS$)

2001 2002 2003 2004 2005 2007 2008

Base 2000 i 7345 i 1.382 i 1417 i 1.502 i 1.570 i 1.626 i 1671 i

Elaborado por la Si ia de Politica E amica con datos del BCE, 2007 cifras preliminares

Como se puede observar en la tabla de evolucioRIlilpodemos darnos cuenta que
la renta per capita ha tenido un constante incréanen el desarrollo econémico del
pais la cual asi nos marca una muy buena pautdgpapeertura de VIP@ Spa. Ya que
este factor economico nos permite junto con lauerftia del incremento en el BDH
(Bono desarrollo humano) darnos cuenta que el padeuisitivo del Target hacia el

gue nos estamos dirigiendo ha aumentado.

Segun datos de la Actual ministra de Bienestar &otj232,245 personas son

beneficiarios activos del BDH. Separandolog paintiles segun los indicadores
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Socioeconomicos; el quintil que goza de mayor beioeen este bono es el de las
madres solteras con 538,331 beneficiarias, lasesuahmbién son potenciales
beneficiarias de los créditos y programas de ayswogal que el Gobierno esta
implementando.

Influencia del BDH en el ingreso de los

ﬂ Ministerio de Finanzas hoga res ﬁ
U del Ecuador Sa?

Quintiles]|  Antes | Despues | Diferencia %
(8] 2 Bﬂ_l 26,65 6,85 31.42%|
02 51,96 5751 555 10,68%
o3 78,65 5239 3.74 4.76%

Q4 $ 116 45§ 512068 423 3.63%]
05 § 254,95] 5 265,14 510,19 4,00%)|

Porcentaje de aumento de los ingresos medios de los

hogares antes y después de la subida del BDH
31,42%

10,68%

4, 76% 3.63% 4.00%

Bl == ==
Q3 Q4 a5

™ Q2

Aumento en el ingreso per capita (por lo tanto en el [?Silﬁnér adquisitivo) de
los quintiles 1 y 2 de la poblacion urbana, precisamente en los quintiles
beneficiarios del BDH

Fuente: INEC

o Tasade desempleo

- Ecuador registr6é una tasa de desempleo del 9,18bmimer trimestre de 2010.

Demografico
En este punto se conoce el sector al que deseartras ¥como la actividad econdmica
del negocio estudiado afecta sus aspectos
= Tamario de la poblacion y distribucion
= Distribucion por edades
= Niveles de formacion

= Niveles de ingresos
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Al sector en que nos estamos enfocando ubicadasdlles Los Rios y Portete, se
calcula poder cubrir 5 cuadras a la redonda, caudb aunque no hay datos especificos
de su poblacion, su la demanda seria de 2,000anédét De las cuales el 55% son
mujeres que estan dentro de nuestro target (150 @&S.

Respecto a la parte econdmica del sector, no Bentidatos actuales, sin embargo,
segun la encuesta realizada, podriamos decir qu&08&6 de sus habitantes, el 80%

tiene ingresos econdmicos directos o indirectamente

Analizar estas variables del entorno para buscanagmas y oportunidades requiere que
cada epigrafe sea puntuado en dos dimensionesrierdugar, debe ser puntuado
segun su impacto potencial en nuestro Vip@Spansegundo, también la posibilidad
de que dicho impacto ocurra. Multiplicando el pagtnm del impacto potencial por el
valor de la posibilidad de que ocurra nos darahuena indicacion de su importancia

para nuestra empresa Vip@Spa.

Cultural

Al momento de verse y sentirse bien se dio a carmee 7 de cada 10 latinoamericanos
revelan que dan gran importancia a la apariensiaafi En relacion a Ecuador no se

llega a los mismos niveles que Argentina y Brasieges constan como unos de los

paises con mayor escala de importancia en este'tema

Ecuador acumula un 69% como indicador de satisiacen el ambito de la apariencia
fisica, ubicandose asi en el segundo puesto despaig relacionan la apariencia fisica
con la satisfaccion y felicidad personal, estandmgro Venezuela con un 71% vy

tercero Chile con un 68%

El pensamiento del cuidado corporal y facial sé estvirtiendo en algo cada vez mas

importante en el que se lo esta considerando canmoeicado potencial en crecimiento
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A continuacion podemos darnos cuenta queadariencia fisica ocupa un lugar

preferente en la satisfaccion de nosotros los Bdaabs.

Satisfaccion en el ambito de la vida

WVida familEar ]

Casa

Salund

Aparienca sica
Tmabajo

WidaE m TG oSS

Cantdad de sempo libre

Bamio donde winde

Situa cidn & condmica Y de satisfechos

(e 20 L e B0 B 1 OO

4.3 Conclusiones e Impacto

Una vez evaluado el ambiente en el que nuestrocieege va a radicar, se define que
aunque las condiciones establecidas no ssnmlajores, existe un mercado muy
potencial, y moderadamente activo econOmicaenelispuesto a satisfacer nuestra
oferta. Para lo cual el gobierno actual ala® puertas a nuevos emprendedores
permitiéndoles hacer uso de ciertas ventajas der@dea la Ley de Fomento Artesanal.
En lo que concierne la inflacién se puede obseguar en la categoria de bienes y
servicios diversos, en la cual estaria la ramaetdeicios de belleza, hasta mayo del
2010 fue de 2.87%. Terminando hasta diciembre nitecion anual de 7.18% , ademas
las exportaciones para el area industrial actuakneregistro un incremento del 20%
segun el BCE.

El pais presenta aspectos los cuales permitendsrasibastante favorable el desarrollo

de este proyecto.



13

5. Analisis Industrial

La multiplicacion de los centros de saludestética permiten que la industria del
Bienestar se expanda sin limites, la cual ha toamsfdo al sector en uno de los mas
dindmicos, con una demanda creciente de pdgtdos consumidores, una oferta

despareja de servicios y pocos controles

La industria del spa est4 emergiendo para ocup&ugam en el mundo de los negocios
y muchos emprendedores estan entrando alli, conssilt como en cualquier otra
industria, estan asumiendo un mayor rol para aywlacrear negocios de spa

aprovechables

5.1 Definicién de la industria
Alcance Horizontal

La industria de servicio de belleza va enfocademicos de estética, peluqueria y
asesorias de imagen y nutricion, dentro aléntlustria existen otros Spa que van
dirigido a otro tipo de servicios como estética gueluyen pequefias cirugias,
peluquerias que se enfocan en estos serviciggie tienen como valor agregado

servicios que brinda un Spa.
Alcance Vertical

La industria de la belleza va dirigido a brindaalgunas opciones para la belleza de la
mujer a través de masajes, terapias, asesoriasgetmanera que las personas puedan
acudir a un lugar donde reciban un servicio paracsnodidad, satisfaccién y belleza,
se brinda un servicio a través de productos quesercializan en el mercado, también

se utilizan tratamientos naturales.

Alcance Geografico

Los competidores y la industria se encuentran eel Nacional, cuyo alcance maximo
geografico industrial es la ciudad de Guayaquillnededor del Pais, llega a ciertos

sectores sobre todo en los mas comerciales y niétadhas.
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5.2 Andlisis con las cinco Fuerzas Competitivas dRorter

Estas fuerzas determinan la rentabilidad a larg@azo de un mercado y rigen la

competencia industrial

Poder de Negociacién de los Proveedores

A los proveedores de los spas , y centros de leellse les necesita ganar la estima y
comprar en volumen ya que por lo general mantieswen precios fijos, con lo que

respecta a equipos que se utilizan en ua, $ mayoria de éstos son equipos
importados de otros paises. En lo que respectss aridiculos varios se los puede
encontrar en diferentes lugares, ya que muchossdprbductos son similares a los que
se utilizan en peluquerias, pero otros son sélesdecosmetologicos para los cuales se

necesitan permisos para que puedan ser utilizados.

Poder de Negociacién de los Clientes

Los servicios van dirigidos a clientes de mmsmo sector y clase social, existen
variedad de servicios que se diferencian por prgaalidad. Permitiendo llegar a los
clientes a través de publicidad y que el servsgdleve de en boca, dentro de esta
industria se encuentran existe una alta demanddalalda necesidad de las personas a
verse bien se proyecta que los clientes van aumgmia igual que los servicios que se

ofrecen.

Amenaza de Productos Sustitutos

Los servicios sustitutos a un Spa, son las peligseue tienen como valor agregado
brindar servicios de spa, los centros de estétieargalizan estos servicios incluyendo
cirugias que es considerado como un servicio gtigtita los que se realizan en un spa,
también podemos encontrar a los gimnasios quentieoeno objetivo hacer que las
personas estén mas saludables a través de una datiejercicios u otro servicio que

pueda brindar como sauna.

Son muchos los tipos de negocios que ofrecen pdesonas verse mas bellas, hay
centros de nutricién, academias de baile o de aftpjporte, pilates, etc., ademas de
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negocios también se pueden encontrar producto$ mereado que son accesibles sin
alguna prescripcion médica, de marcas reconocida®@uctos nuevos que prometen

hacer las veces de un gimnasio o un spa.

Estos negocios y productos que podemos encontral enercado pueden ser una
amenaza, ya que las personas buscan la maneraciaefverse bellas, evitando altos

costos o por falta de tiempo.

Amenaza de Nuevos Entrantes

En esta industria existen muchos negocios similamso peluquerias que brindan
servicios de Spa y Centro de estética, hay pasd#nibs de que estos negocios ya estén

posicionados en el mercado porque son reconocitiesgn clientes fijos.

También es importante recalcar que existen prafaiis en la rama de la cosmetologia,
gue desean tener su propio negocio y esto repeeseat amenaza dependiendo de las
estrategias que estos utilicen.

Grado de Rivalidad

Para poder competir en el mercado es necesario w@aeestrategia diferente, los spa
gue se encuentran posicionados, muchos de ellosntialtos costos pero las personas
acuden por la calidad del servicio que algunosstiesebrindan. Puede ser un obstaculo
para nosotros este tipo de spa, y muchos otrotamuigién ofrecen precios bajos a los
clientes, pero esto nos serviria para poder esapse innovando, estando al tanto del

numero de competidores y su posicionamiento ereetado.

5.3 Conclusiones del Andlisis Industrial

Para concluir se puede definir que los proveedsmasmanejables y no tendrian control
alguno o dependencia, en cuanto a los clienteaugsimportante ganar un grado de
fidelidad por servicio, ya que la variedad de sBog dentro de esta industria permite
gue cada dia vaya creciendo y se diversifiquensésicios en cada tipo de negocio
relacionado con la belleza. Las amenazas son mudbasestan siempre latentes e
innovando ideas y al igual que las estrategiassqudtilizan para captar nuevos clientes,

y sobre todo fidelidad, ya que en esta industrge $irinda un buen servicio, con calidad
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y que el cliente se encuentre satisfecho,laesinica manera que se mantenga

posicionado en el mercado y reconocido.

5.3.1 Atractivo de la industria

Luego de haber realizado un analisis de los alsadeda industria, podemos concluir
gue la industria del Spa tiene una participacignicativa en el mercado ecuatoriano,
se ofrecen algunos servicios pensando en el bangda salud de las personas que

acuden.

5.3.2 Forma mas comun de competencia dentro de ladustria

La ciudad de Guayaquil cuenta con una industia e muy amplia ya que no soélo se
ubican Spas, si no negocios similares queceh al igual que ellos un servicio
destinado a la mejora en la belleza y la saludl conocimiento es el factor mas
importante debido a que quien conoce a fondorkgsrhientos y la industria es una

amenaza hacia otros con menores y bajos conocwsient

La manera de competir es a través de promocioreserdo crear una fidelidad a los
clientes, de diferentes sectores, ya que los ekenue tienen preferencia hacia un
centro de belleza o lugar que esté relacionadolaondustria de la belleza, muchas
veces no influye el sector donde esté ubicadopreslio, sino que lo mas importante es

la calidad del servicio.

5.3.3 Estrategia de competencia de la nueva empresa

El equipo humano es muy importante para la emprgsajaciéndolo sentir a justo

podremos cumplir la misién de nuestra empresa.

Desarrollar estrategias que nos permitan mantesgrmoejorar a la competencia. Una
estrategia dado que el alivio del stress es unsi@rincipales razones de visitar un

spa, seria crear convenios con empresas paradesi gaptar mas clientes.

La estrategia a utilizarse es la siguiente:



17

Bajo Costo Diferenciacion

Amplio X X

Limitado

Se busca tener precios competitivos, ya que podemasntrar Spas que tienen bajos
precios pero no cuentan con todos los serviciognaicado es amplio, ya que las
personas de toda clase social pueden accedersasestacios, con un valor agregado
gue son las asesorias que se daran, ya que hagdugae cuentan con un servicio
similar a la asesoria que en su mayoria son ctesgsorales que tienen un costo extra,
nuestra estrategia es brindar estas asesorias rdgargratuita, de la misma manera se
puede mencionar los servicios de nutricibn que reay pocos los Spas o centros de

belleza que cuentan con este servicio.

6. Analisis e investigacion de Mercado

Los spas cada vez tienen mayor aceptacion en #&mies ciudades, por el ajetreado
estilo de vida en el que se vive y las constantesignes a las que se esta sometido.
Este analisis nos permitird conocer mejor lasesidades y demandas de nuestros

clientes, y también el posicionamiento de nuestovspetidores.
6.1 Analisis de la Competencia
Competidores Directos

Entre los competidores directos que podemos meacgnn algunos de los Spas que se

encuentran en la ciudad de Guayaquil, con variedgurecios y servicios.

(Ver anexos)
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Para el estudio de la competencia se hizo una cakipa de precios y servicios que
realizan algunos Spas reconocidos y otros queemerii mayor posicionamiento en el

mercado, con el fin de conocer sus precios y sestek y la diferencia entre cada uno.

Cada Spa que se detalla en el cuadro esndsector diferente de la ciudad de

Guayaquil:

Dharma Spa: tiene un gran posicionamiento en el mercado, esteafalizado, ya que
se encuentra en el sector norte, Urdesa en dondarnt@avariedad de Spas que tienen
precios similares que van dirigidos a una claseianadlta. Es un Spa que tiene gran
afluencia de clientes porque brinda una variedasedé@cios tanto de estética, de Spa y
de pelugueria, muchas personas lo prefieren p@ssuctura y la calidad de servicio

gue brindan.

De la misma manera en este sector estdn ubicagmsydigza Ferra Soto, Vital Spa,
Belli Capelli, etc., algunos de estos incluyendo®ipodemos encontrar en Los Ceibos,

Entre Rios y Centros Comerciales.

Bocanedes:esta ubicado en el centro de la ciudad en la dallegurahua y 9 de

Octubre donde también podemos encontrar algunosciosgsimilares a éste y es un
lugar muy concurrido, tiene precios mas accesiblasgue se encuentra en un lugar
cerca de universidades y empresas, y esto perméetangan una gran cantidad de
clientes, que luego de realizar sus actividadegatescudir a un lugar para poder
relajarse, la mayoria de las personas que acudesiealugar son personas que se

encuentran laborando en ese sector 0 personasvgmecerca.

Gloria Saltos: Este Spa es muy reconocido, ya que ante todo catiea productos
de belleza, es peluqueria y Spa a la vez, es muguotdo ya que se encuentra en la
Avenida Principal de La Alborada tiene precios cetiiwos y cuenta con clientes ya
establecidos, ya que durante afios ha sido reamaowmo uno de los principales
lugares donde se pueden adquirir productos dezheeimplementos para gabinete,
luego fue implementado como peluquerias, y pocoa ha ido evolucionando para
convertirse en peluqueria, spa y salén de eveetsjna gran competencia, ya que
brinda una variedad de servicios para satisfasendaesidades de clientes.
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Hair & Peeling: Este es un Spa ubicado en Sauces, sector nortauagauil tiene
precios mucho mas accesibles en comparacion aeloggl Spas, tiene clientes fijos
sobre todo dentro de ese sector que va dirigidersopas de clase media a media baja.
Se encuentra poco tiempo en el mercado, pero p@gox@ ha ido creciendo debido a
gue la afluencia de clientes va aumentando. Tiengcventaja que ha creado fidelidad

en sus clientes, prefiriéndolo por sus preciossgjpueden ser atendidos previa cita.

Competidores Indirectos

Son aquellos que no ofrecen los mismos servia@sngpsotros, pero que pueden llegar

a satisfacer las mismas necesidades.

Los nuestros son los lugares donde pueden ofreceici®s para que las personas se

sientan bellas y saludables, entre éstos tenemos:
Gimnasios:

Son competidores para los spa ya que de la mismarmau servicio esta enfocado a
hacer que las personas se sientan mejor con spogLeaT este caso los gimnasios van
por la linea de los ejercicios, los deportes, baile., que permita que las personas estén

saludables y reduzcan su peso.

Muchos de los gimnasios que encontramos en la @¢iddaGuayaquil brindan algunos
servicios como sauna, ejercicios, maguinas queif@rrtanto reducir, como reforzar el
cuerpo, también cuentan con nutricionistas que ak@sorias o brindan un servicio

personalizado.
Peluquerias:

Es considerado un competidor indirecto, ya quecefraalgunos de los servicios que los
spa brindan como valor agregado, en el sector doodeencontraremos ubicados y
alrededor de la ciudad de Guayaquil podemos eraontra variedad de peluquerias
reconocidas y no reconocidas, ya que podemos eacama muy cerca de nuestros

hogares.
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Centros de Estética:

La mayoria de estos lugares son centros de esyésipa, brindan servicios mas alla de
terapias, se realizan sesiones con agujas y algunagas, los centros de estética no
so6lo van por la rama de la cosmetologia, sino dalgia estética. En el sector norte de
la ciudad, es decir, Kennedy, Urdesa, Ceibos, Hrios, hay muchos de estos centros
de estética que sobre todo van dirigidos a persdeadase alta que tengan el poder

adquisitivo para realizarse algunos de estos sesvic
Potenciales

Entre los competidores potenciales a un spa ten&adsgares que posiblemente en un
futuro se conviertan en parte de nuestra compeiermomo es el caso de de las
peluquerias que cada dia van aumentando sus setagipersonas que son estilistas y
trabajan en gabinetes desean especializarse eretsgia, 1o que les ayudaria a que

su peluqueria se convierta también en un spa.

Factores clave de éxito

Vip@ Spa busca no solo ofrecer servicios de belfgra que las mujeres se sientan
bien por fuera, sino que también puedan mejoramsigen y sentirse bien por dentro

como lo dice nuestro eslogan.

Llegando asi a sectores donde las personas nontéogssuficientes ingresos, pero
dandoles un concepto diferente al que todas tieneansando que sélo pueden estar
bellas por fuera, si tienen los recursos econonpena hacerlo. Uno de los factores que
permite que diversos Spas gocen de un buen furmiento es el proceso de servicio,
con el cual llevan un registro de los pacientesug saracteristicas para tener

conocimiento del tipo y cantidad de producto aaatrl
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6.1.1 Benchmarking

La idea Vip @ Spa tiende a ser diferente al dedlsas, sin embargo podemos tomar
en cuenta que existe mucha competencia y las @ergqmreden tener sus preferencias
definidas hacia otro Spa, se tomara en cuenta aedgiactores de la competencia que ha

permitido que éstos se encuentren posicionados yywmlen a mejorar:

- El proceso del servicio es el mismo en la miayde los Spas, llevan un registro
de los pacientes y sus caracteristicas para temecitiento del tipo y cantidad
de producto a utilizar.

- Los productos a utilizarse al igual que la petencia deben ser garantizados,
para todo tipo de piel para que no genere alg@and#reaccion alérgica.

- Los precios de la mayoria son muy altos, siba@&go hemos tomado en cuenta
gue también hay Spas que tienen un precio mas\bgjoe prestan servicios
similares, gran parte de éstos son los negocio®muezado siendo peluquerias
y que poco a poco se han ido especializando, @uestrategia es brindar un
servicio con estos precios similares al de algurwapetidores, pero que sea

garantizado.

6.2 Investigacion de Mercados

6.2.1 Mercado potencial

Se defini6 que enfocandonos en el sector suradstéa ciudad de Guayaquil |,
tendriamos un mercado potencial de 10,000 habgante ademas de desear un servicio

cuentan con la capacidad financiera para acaplanaestro.

6.2.2 Mercado Objetivo

Nuestro target es exclusivo enfocado solo en nsljgue oscilen entre 15 y 65 afos.
Acaparando su percepcién de los servicios mleSpa, para poder asi no tan solo
satisfacer sus necesidades si no superar sus atyestembase al poder de adquisicion

con el que cuentan. El cual es un promedio de #¥capacidad financiera.
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6.2.3 Objetivos de la Investigacion de Mercados

Conocer el mejor momento (horario) en el que sa@uemar el servicio de
Spa.

Definir la importancia que le dan las mujeres amsagen y qué parte de su
cuerpo le dan preferencia en su imagen.

Determinar la cantidad que estan dispuestas atingarsu imagen.

Identificar qué clases de servicios les gustad#ire

6.2.4 Investigacion Cualitativa

Entrevistas a expertos

Con la finalidad de ingresar bien fortalecidos eparados con cualquier plan de

contingencia, es muy importante adquirir opinionds los expertos en la industria de

los Spas.

La entrevista a expertos fue realizada a 3 coswogds|profesionales quienes dieron su

punto de vista acerca del Spa y expusieron suouiemtos en base a su experiencia:

En los lugares donde estas personas laboran atlbsamismos productos, y son
proporcionados por el mismo lugar, los insumos puede adquirir en

cualquier lugar donde comercialicen producs peluqueria y cuidado
personal, utilizan productos de Bruno Vassari, lkatwwios Luque, Esperanza
Ferrd Soto, al igual que los equipos que se loslowmcontrar en Dermalia,

Gloria Saltos, algunos de estos equipos y prodwsgingmportados, para el caso
de acidos y mascarillas, pero también los podemosngrar en los laboratorios
del pais.

Los horarios que se tiene méas afluencia es enda talos fines de semana, la
mayoria de los Spa tienen un horario de atencié® @m a 8 pm y los fines de
semana solo en la mafana.

Los servicios que las personas mas utilizan sondeslimpieza facial,
microdermoabrasion y peeling en ese orden, la nmayl# los Spas tienen una
cartera de clientes que se realizan varios sesvigianes, dependiendo de sus
necesidades o las ocasiones especiales que tengan.
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« Las personas que acuden a estos Spas son en stamaygeres, las amas de
casa, las mujeres que trabajan y adolescentesumaauden a adquirir algun
tipo de servicio relacionado con el Spa. Las pexs@ntrevistadas comentaron
gue lo mas frecuente son los servicios de pelugugai que se lo puede realizar
a cualquier, en cambio en los servicios de Spaessario hacer un seguimiento
al paciente y fijar horarios en los cuales est@atitble y no vaya a afectar la
piel.

« Los productos que se utilizan en los Spa son gaaalus, son especiales para
todo tipo de piel, es por esto que primero hay haeer un analisis de la
personas y si ésta tiene un tipo de alergia, lecagdn de los productos con
respecto al tiempo en que se los deba a aplicareypgoductos se deban o no

aplicar depende del tipo de piel.

Grupos Focales

Luego de haber analizado las inquietudes y el pepsatiene nuestro target (mujeres
15 a 70 afios) sobre los beneficios que puede brind&pa a su imagen personal se
definié lo siguiente.

Nuestro target desconoce de las ventajas y comdelsdque estos centros brindan a la
mujer. Tienen poca motivacion de visitarlos ya @lieoensar que predomina es el
excesivo precio que hay en la competencia, ademakitacion de los mismos vy el
inflexible horario que ellas poseen incrementars tfabas para poder acceder a estos

servicios.

Ademas se tomo en cuenta que las mujeres que tabar&orarios de oficina anhelan

mas el poder hacer uso de un Spa, ya que estapodéip tener la oportunidad de

visitarlos, y quedaron satisfechas con el seyvititenido y la pérdida de stress que
este provoca.

Mostraron su necesidad de poder acceder a estoEie®rpero con instalaciones

cercanas, y precios Yy horarios que se ajusterdarsanda.
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6.2.5 Investigacion Cuantitativa

Recoge y estudia datos sobre variables y estudiapfapiedades y fendmenos

cuantitativos
Disefio de la Encuesta
Ver Anexos
Resultado de la encuesta

Dentro de la encuesta se puede observar de aclosrdoaficos las preferencias de las
personas, especificamente quienes acuden a lossBpapersonas de mediana edad
entre 25 a 45 afos, acuden muy poco debido a éxsopraltos o la falta de tiempo. La
mayoria de las personas a pesar de tener o naflogestes recursos para invertir en su
belleza utilizan algun tipo de servicio similarnuo es el caso de las peluquerias que
casi la mayoria de la poblacion acude a una. Sdepoeencionar que existen muchas
personas que se preocupan por Su apariencia paieseebien con uno mismo o0 en
ocasiones especiales, ya que la mayoria de lasnaarsienen este tipo de eventos en el

ano.

Conclusiones finales de la Investigacion de Mercado

Luego de realizado el estudio necesario podemasirdgéie dentro de nuestro mercado
potencial, el rango de edades en el que nuestrizisetendria mayor aceptacion oscila
entre 30 a 60 afios, las cuales aunque admiten rti@neipoco conocimiento sobre los

beneficios de un spa, estan dispuestas a invedipaqueiia cantidad de sus ingresos.

Segun los datos los lugares mas frecuentados ssirosi competidores indirectos: las
peluquerias y gimnasios. Los mismos que son visstat tan frecuentes ya que este
mercado solo permite dar un cambio a su bellezeriextcuando tienen compromisos
de preferencia familiar, o en ciertos casos labdd@mostrando mayor interés en las

partes visibles como cabello, rostro, manos y pies.
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Aunque muy pocas reflejaron su interés possilaeta del cuerpo, al momento de
consultar sus servicios de preferencia; niatricion fue de los puntos mayor

considerados, después del servicio de masajetayniemtos faciales.

A la hora de elegir el mejor momento para visitarem dias de semana, el horario
nocturno seria el de mayor concurrencia, dado qumayoria son personas activas
econdémicamente, sin embargo esto no descarta gaetduia tarde el trafico de clientes

sea moderado, al igual que al de los fines de seman

Con todo esto damos a notar que tenemos un medisgoesto a demandar nuestro

servicio siempre que los horarios y precios selaoogp sus necesidades.

7. Plan de Marketing

7.1 Marketing Estratégico
7.1.1  Andlisis FODA

Eortalezas:

* Innovacion en la creacion de un nuevo estilo delisio personalizado.
» Compromiso en la calidad del servicio y exceledeidos resultados.

» Confianzay Seguridad laboral del personal.

* Creacion de un fuerte sentido de propésito orgainal.

» Mejoramiento continuo del establecimiento y lavises a ofrecer.

Oportunidades:

* Aumentar las tendencias a utilizar en el serviegacionado al cuidado
personal al igual que la tecnologia.

* Mayor poder adquisitivo

* Mejor preparacion y formacion en los profesionales

* Nuevo mercado: Internet y nuevas tecnologias
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Debilidades:

« Resistencia al cambio en el procedimiento de kei@nza de un nuevo
servicio por parte de los colaboradores.

e Bajainversion en estructura, materiales, capaora

* Recursos deficientes ante mayores necesidades\deiGs.

* Baja capacidad de inversion en nuevas infraesirast

* Los resultados no se ven a corto plazo

* Los resultados no se ven a corto plazo

Amenazas:

» Atomizacion del sector.

» Deteriorada imagen en el medio sectorial .

» Escepticismo y desconfianza de los consumidores

» Cambios de Gobierno asi como leyes y politicas.

» Competencia desleal de negocios similares.

» Inestabilidad laboral de nuestro del sector qudarma nuestro target.

» Baja disponibilidad de recursos de nuestro mercégktivo

7.2.0. Posicionamiento de la empresa

* Nos lanzamos al mercado al mercado conprepdésito de cubrir
necesidades de un sector socioeconémico que sdviado de su

imagen, por las prioridades econdmicas que seareados a cumplir.

* En este estrato social, que son buscadoresetta®fy promociones, y
son agradecidos cuando reciben mas de lo que pagarofrecerle un
servicio de calidad a uwalor que accesible sera uno de los factores que

nos ayudaran a posicionarnos Como marca en su mente

* Asi también impulsando el valor agregado del, Spavicio de atencion

nutricional y asesoria de imagen
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7.2. Marketing Téactico

7.2.1. Estrategia de Precios

Para Vip@ spa , el precio es uno de los factoresimportantes en el negocio, ya que

jugara como elemento diferenciador de lo ya existen el mercado.

Disminucion de precios: Por lanzamiento y hasta tener una mediciéon de céeno
mueve el mercado con este nuevo servicio y el aggag tenga hacia €l los precios
tendran un margen de ganancia minima y lograr cstas caracteristicas que lo

distingan de la competencia.

La estrategia a utilizarse es la penetracion deader es decir, los valores que tendra

este Spa seran bajos, relacionados a los que sterexn el mercado.
Se tomaran en cuenta los siguientes paradmetros:

= Costos de distribucion
= Margen.

= Objetivos establecidos.

Los precios son establecidos de acuerdo a losscgst estos incurren, ya que se deben
utilizar productos para los diferentes tratamiemtegrvicios que se brindan en un Spa,
con el fin de que se tenga un margen de gananc@&agbanegocio y la empresa pueda

crecer tanto en la demanda, en nuevos servicioaesiructura, etc.

Se realizara una politica de descuentos en ocasesmeciales como en el dia de la
madre, dia de la mujer y ocasiones especialesllpanar la atencién de los clientes y

crear una fidelidad.
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7.2.1. Estrategia de Producto

La confianza por el servicio, son uno de losdiaat mas importantes por los cuales
las mujeres buscan y prefieren en untrocede belleza, como lo ratifica la

investigacion realizada a ellas en cuanto a siepe€ia del local.

Portafolio de Productos

VIP@ SPA, es un centro de belleza que nace pahmgnte para darle la oportunidad
a las personas que se encuentra en la base dartada puedan acceder a los servicios
gue se brindan en un Spa, Yy otros servicios ¢@s@soria de imagen y nutricion, a
costos accesibles para este target y que en atnosiios de spa no pueden acceder por
los precios que tienen. Este Centro se encu@mtraonas urbana marginales con
estructuras muy acogedoras y Austeras que harasegsientan identificadas y cree un

lazo de afecto

Los servicios que brindara Vip@ Spa estan dividdi®o$a siguiente manera:

» Tratamientos corporales

Se realizaran tratamientos de masajes para lac#lajy la vez para reducir peso, estos
tratamientos son realizados a través de produeEntizados, brindando una asesoria
para que el servicio sea completo con diferentesorses dependiendo de las
caracteristicas del paciente, los tratamientosocalgs incluyen servicios para mejorar

la apariencia, la salud y la belleza de la piel.

* Tratamientos faciales

Estos tratamientos tienen como fin una limpiezealeoutis y apariencia de la piel, se

realizaran tratamientos para un refrescamiento.

* Depilaciones

Las areas a depilarse son: cejas, bigote, mediagpipierna entera, bikini y axilas, los
precios varian dependiendo del area y seran rdakzpor una cosmetéloga que tenga

conocimientos para evitar cualquier problema grida
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* Peluqueria

Los servicios relacionados a peluqueria que seddrdm son algunos como corte,
peinado, cepillado, manicure, pedicure, estos diisnas pueden incluir un
tratamiento hidratante a base de parafina paraiegado de manos y pies antes de
proceder al pintado de ufias, también se encuehtraaquillaje para diferentes

ocasiones.

e Cursos

Se daran charlas que serviran de asesof&és gersonas que acudan al Spa, que
ayudaran a tener una mejor visibn de la bellezaengan conocimiento de los

tratamientos y cambios que pueden realizarse dedxa su apariencia.

e Servicios de nutricién

El Spa contard con un nutricionista, dispuestospe&jar dudas con respecto a lo que los
clientes desean, o brindar un servicio personadizadquienes estan dispuestos a

adquirirlo.

Ver Anexos
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Marcas

VIP@ SPA

“TU BELLEZA EMPIEZA DESDE TU INTERIOR”

Asi también diferenciamos este servicio de losomdies por otras organizaciones, con
nuestro logotipo y slogan, que en una frase g@masabe los beneficios que podra

obtener.

Se objetivo de nuestro logotipo y del nombre ded 8p brindar un servicio de calidad,
esta conformado pdfip @ Spa se encuentra separado “vip” con el de creamagen
de que quienes acuden a este spa tendran un seexiciusivo y en un ambiente

confortable.

7.2.2. Estrategia de Plaza y Distribucion
Disefio del local

Es adecuado a una planta la cual posee un areB0d&1( 9 x 20) ubicado en las calles
Portete 1619 y Los Rios sector suroeste de la diu@avidido en 5 AREAS
estratégicamente acopladas. Con 2 salas de espearan recepcion y otra en el centro
de todas las aéreas, la cual permitira observasts servicios que se ofrecen.

La renta de este local nos generara un gasto defighsuales, los cuales se cancelaran

durante los primeros 5 dias de cada mes al projiétay. Jorge Livingstone Malo.



Masajes corporales

Masajes corporales

Masajes corporales
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7.2.3. Estrategia de Promocion

Se trata de una serie de técnicas integradas eftarelde marketing, cuya finalidad
consiste en alcanzar una serie de objetivos adrdeédiferentes estimulos y acciones

limitadas en el tiempo y dirigidas a un target dateado.

Publicidad

VIP@ SPA, realizar4 una serie de actividades neesspara llegar a su publico meta,
donde su objetivo principal sera crear un impadatectb sobre el mismo por medio de
campafas expectativas donde el mensaje centé@l&TED TAMBIEN PUEDE
CONSENTIRSE, ya que este target por estar en le basla pirAmide se sienten
olvidados y desvalidos.

Los medios que utilizaremos para darnos a conaa@nspormedios masivosy no

tradicionales.

(Above The Line) medios de comunicacion masivos: lé¥ision, radio, revistas,

prensa, exterior e Internet Medios Masivos

Prensa: En este caso no utilizaremos este medio por el \alquisitivo que este tiene

y la poca cultura de leer que tiene este segmento

Radio: La radio es accesible, la mayor parte de los hedarposeen, asi como también

en los vehiculos de transporte la usan

Volantes: Los volantes se distribuiran puerta a puerta Hastaadras a la redonda. En
este medio nos ayudara a dar mas impacto ya gpaeske exponer el producto tanto
con un lenguaje facil asi como también con imagenes.
Internet: se realizaran volantes electronicas que se hlilegar a través del correo
electrénico, también se dara a conocer el spagilascgs que se brindar a través de las

redes sociales como facebook, twitter, etc.
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Marcas Participantes

El aval de VIP@ SPA se dara por marcas reconogidamfiables, por tal motivo se
realizaran entrega de muestras (junto a las vapmien productos que estaran en el

centro, ejemplo Yambal, Hierbalife, etc

Actualmente el Stress del dia a dia a hecho queieérso de los spa se expandan y
extiendan, logrando asi ser uno mas competitivoafue con novedades que aportan
un plus muy agradable al placer intrinseco a gséebeneficia de los mismos.

Son cada vez mas los centros que ofrecen la pdsithide disfrutar de los masajes y
tratamientos a altos costos y diferenciando tazgetel acceso de sus tarifas, ya sea por

sus lujosas instalaciones o los productos usados.

Por tal motivo la oportunidad de tener éxito ermarcado aun no atendido de VIP@

SPA es valida, a partir de un adecuado progranpaiaiaocion donde se dara a conocer.

o La comunicacion persigue difundir un mensaje y gste tenga una
respuesta del publico objetivo al que va destinados objetivos
principales de la comunicacion son:

= Comunicar las caracteristicas del producto.
= Comunicar los beneficios del producto.
= Que se recuerde o se compre la marca/producto.

o La comunicacion no es sélo publicidad. Los difegsrinstrumentos que
configuran el mix de comunicacion son los siguisnte

= La publicidad.

= Las relaciones publicas.
= Laventa personal.

= La promocién de ventas.

= El Marketing directo
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8. Disefio del proceso de produccion y/o servicios

8.1 Proceso productivo

del cliente

Reconocimiento

U

Preparacion
materiales

equipos

Capacidad Maxima

Proceder a realizar
tratamiento o servicio:

Masajes relajantes
Masajes reductore
(20 sesiones)
Limpieza facial
Peeling

Velo de Colageno
Rizado de pestafias
Depilacion
Manicure y

Pedicure

Recomendaciones

De acuerdo a la cantidad de materiales, equipdgignepo que toma cada tratamiento,

podemos concluir que nuestra capacidad maximalpa@ncion a los clientes es de la

siguiente manera:

El horario de atencién del spa sera de dos tuiham a 12 pm y de 3 a 8 pm.
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Atencion 10 Horas
Tiempo por | Horas de | Personas

Equipo Cantidad persona atenciéon | atendidas
Camillas 4 1 10 40
Puntos de
manicure 2 1 10 20
Maquina facial 1 1 10 10
Maquina de micro 1 1 10 10
Cajones 2 1/2 10 10
Sillas peluqueria 2 1/2 10 10
Sillon
cosmetoloégico 1 1 10 10
NuUmero maximo de personas 110

La capacidad maxima del spa es de 110 personagigoeste resultado fue en base a
los equipos que se tienen disponibles para real@dgtin tipo de tratamiento,

dependiendo del tiempo que demora cada tratamieotopersona, esto puede ser
variables, ya que haber casos en que tords tiempo 0 menos tiempo en el

tratamiento.

También hay que considerar que van a charlas dgeimanaquillaje y nutricién, es
decir, que los dias que estén establecidos pasa ebfirlas aumentara la capacidad

maxima, las salas tendran una capacidad para $0r@er en el momento en el que se

estén brindando las charlas.
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Tecnologia y Equipos Requeridos

CANTIDAD

EQUIPO

Méaquina Facial (Alta Frecuencia)

Maquina peeling c/galvanica

Mantas Térmicas

Vaporizador Portatil

Olla de cera (incluye cera)

Olla para parafina

Lupa

Estetilizador de toallas y piezas

Secador de pelo

N i

Plancha ceramica

8.2. Proveedores
De Equipos

El proveedor de los equipos sera el mismo, es D&rmaa empresa importadora de
articulos de Spa que se encuentra ubicado en Nhgo@siOeste Av. lera No. 103,
cuenta con equipos, maquinarias, muebles ensilios para spa, es uno de los

principales proveedores para este tipo de negogeosgue ellos importan directamente

estos productos.

De Insumos

Los insumos seran adquiridos a diferentes provesdoomo Dermalia, Gloria Saltos
gue es uno de los principales lugares donde serctiean productos para la belleza,
peluqueria y Spa, de la misma rama de la Casa aleylero, otros articulos seran

adquiridos en D"Mujeres que en un negocio similaiaia Saltos.
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Muchos de los productos a utilizarse son adquireto8runo Vassari, es un proveedor
de la mayoria de los productos que se utilizen tratamientos como

microdermoabrasion y peeling.

Ver Anexos

Logistica de las Compras

Cada 6 semanas nuestros inventarios seran abastseidin el nivel de desarrollo de
nuestros servicios.

Estas compras seran solicitadas por cosmetologesesgiante y autorizadas al pago por
el gerente general. Las mismas que podran sereetivef o si fuere alguna maquinaria,
esta serd a crédito. En cuanto a la mercaderiaejuecibiere en consignacion, si en las
primeras 4 semanas no se hace uso de ellas, esthart que ser devueltas al proveedor

por cuenta de nosotros.

9. Organizacion

9.1. Disefio de puestos, funciones y perfil del cblarador

Ver Anexos

 Todos los aspirantes a la linea de servicidserd® tener una instruccion
educativa de tercer nivel, la cual le permita dedlar todos sus
conocimientos adquiridos en el desempefio de sisdactes. Para el cargo
de guardia y asistente se considera como minimt@icoan una preparacion

educativa de segundo nivel.
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Aunque la edad no sera una barrera de enpa@alos aspirantes, los afios

de experiencia pesaran mucho, ya que a mayor rierpia, mayor sera su

aporte a nosotros.

Referencias personales de conocidos en el nokdsta industria, serviran
de guia al momento de seleccionar, ya sea por rsestidad y seriedad para
con la empresa, como para con las ganas de ayugae & misién y el

objetivo de Vip@spa se cumpla.
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9.2. Organigrama

Gerente

General

s
. | o | o | S | .
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9.3. Plan de Reclutamiento, Seleccion y Contratacio

Se llama reclutamiento al proceso de identificar e interesar a candidatos
capacitados para llenar las vacantes. El proceso de reclutamiento se inicia con la
busqueda y termina cuando se reciben las solicitudes de empleo.

Se recurrird como factor principal investigar losegedentes laborales, los cuales nos
permitan crear una forma de filtro para los makgrantes. Como segundo factor

importante la preparacion académica y las refeasrsgra un factor decisivo.

Una vez que se disponga de un grupo idoneo deitanties obtenido mediante el
reclutamiento, se dara inicio al proceso de seadacygicontratacion, que implicara una

serie de pasos
Paso 1: recepcion preliminar de solicitudes.

Paso 2: Pruebas de idoneidad.

Paso 3: entrevista de seleccidn.

Paso 4: verificacion de datos y referencias

Paso 5: examen médico.

9.4. Cultura Organizacional

Nuestra estructura estara encabezada por el gegentral quien tendra siempre la
decision final. Asesorado por un contador en el dieanciera. Seguido por la

recepcionista quien serd el filtro de cualquieoiinfacién antes de llegar a gerencia.
Finalmente la linea de estilistas y cosmetdlande una de ellas serd nuestra

representante, e imagen ante la industria en l&sjaenos ubicados.
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9.5. Equipo Gerencial

El equipo gerencial estara conformado por losdpiptarios, es un equipo altamente
capacitado ya que conocen muy bien el mercadoehqs estamos enfocando debido
al correcto estudio y analisis de la industria.d@asambicion de éxito y superacion, el
cual les permita ocupar un lugar elite, en la lideaervicio de proxima apertura, en la
cual aplicaran todos los conocimientos y estrasegiadernas a la hora de encaminar

una empresa.

9.6. Marco legal
Caracteristicas legales de la empresa
Seremos una compafiia Limitada la cual nos permpéganos asi al Art. 93 de la Ley
de Compaiias «La Compafia de Responsabilidad danéa la que se contrae entre
tres 0 mas personas, que solamente responderspaligaciones sociales hasta el
monto de sus aportaciones individuales y hacearakccio bajo una razén social o

denominacion objetiva.

Propiedad Accionaria

Estaremos conformados legalmente por 3 actas)i de los cuales la Srta. Karen
Villon ingresa con un 45% de acciones particyaat en igual porcetanje que el
Sr.Alex Pabon con 45%, y el otro 10% lo aporta ebrknow How la Sr. Noralva
Rengifo

Permisos

Se necesitara adquirir varios tramites legales phréuncionamiento en la ciudad de
Guayaquil.
* Registrar nombre y lema comercial en lae@ron Nacional de Propiedad
Industrial.
* Permiso de Funcionamiento en el Cuerpo de Bomberos
* Permiso de Funcionamiento del Ministerio de Salud

» Cddigo Municipal y de Habilitacion del Municipi@ dGuayaquil.
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10. Riesgos y Planes de contingencia
La ldentificacién de Riesgos es el proceso porual ce determina qué riesgos
pueden afectar al proyecto y se documentan susteerticas. Este proceso es un
proceso interactivo, ya que se descubriran nuelesgas a medida que se avance
con el ciclo de vida del proyecto

Riesgos Internos
Riesgos internos: son riesgos intrinsecos del ptoyproblemas con las herramientas,
o con el equipo interndntre las mas comunes dentro de nuestro negocenueb

tener en cuenta la siguientes

. Excesiva rotacion de personal

. Falta de insumos

. Malas relaciones laborales o pésimo Clima orgadmal
. Ausentismo

. Materia prima de mala calidad

. Escasez o nula comunicacién organizacional

. Falta de incentivos o estimulos al personal

. Jornadas laborales excesivas

. Falta de capacitacion al personal

Riesgos Externos
Riesgos externos: son cualquier factor externor@egeto que pueda influir sobre su

desarrollo normal

. Competencia o servicio sustitutos
. Carestia de materia prima
. Falta de compromiso de proveedores

. Inseguridad delincuencial
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Planes de Contingencia

Se necesitara crear el sentido de fidelidad tamio los clientes como con los
proveedores, para poder asi disminuir y prevenalguier novedad desfavorable de
altimo momento. Se monitoreara muy de cerca el teotidico, para saber afrontar con
nuevas estrategias algun cambio o movimiento desleyie nos afecte directamente
como empresa o indirectamente a través de nueieases.

En cuanto a la inseguridad, a mas de contar cpniada, se solicitara y patrocinara a
los habitantes del sector a la inclusion de un@adastvigilancia delincuencial cercano a
las instalaciones 0 a su vez convenio con patodipara que ronden el area con mayor

frecuencia.

11. Estudio Financiero

Ver anexos

11 Conclusiones y Recomendaciones

Como conclusion podemos sefialar que los servickodealleza es un tema de gran
importancia ya sea, por salud, por verse bien ypptyectar una buena imagen y ser
reconocido de una mejor manera en las relacionesottas personas, Es hay cuando
Vip@spa aparece y se disefia para vincular a tasoslientes con un servicio de

preferencia, espacio exclusivo, privado y seguom das las comodidades internas
necesarias para satisfacer sus deseos en cuarttelkeza interna y externa.

Se recomienda tomar muy en cuenta los siguienfgec@s al momento de pensar en
gue es lo que quiere el cliente y como llegar a él.

* Los amigos y la ubicaciéon del local son unodadeparametros por los cuales
una persona conoce y asiste a un lugar.

* Quienes no acuden a un Centro de Belleza naderhporque, no lo consideran
necesario, 0 porque no cuentan con el tiengoero para utilizar estos
servicios.

* Quienes si visitan lo hacen por la confiamgee a ellos les dan y por los
servicios.

» El servicio adicional que les gustaria recibifaeasesoria de imagen y nutricion.
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Precios de Competencia
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Precios
Servicios Dharma Gloria Hair &
Spa BocanedeslSaItos |Pee|ing
Limpieza facial S 28,00 S 25,00 S 25,00 S 15,00
Facial problemas de piel/piel $ 39,00 S 25,00 $ 25,00 $ 20,00
grasa/acné
I.P.L. Acné, Manchas o $ 56,00 S 25,00 $ 25,00 $ 20,00
Rejuvenecimiento
Velo de Colageno/Aloe de Vera/Caviar $ 31,36 $ 30,00 S 40,00 $ 20,00
Peeling facial profundo $ 44,80 $30,00 $30,00 $30,00
Tratamiento de hidratacién profunda S 47,40 S 25,00 $ 25,00 $ 20,00
Oxigenacion facial $ 33,60 $ 30,00
Rizado de pestafias $ 28,00 S 15,00 $ 18,00 $ 10,00
Mesoterapia o Carboxiterapia facial $ 28,00 $ 25,00 $ 20,00
Microdermoabrasién $ 39,20 $ 30,00 S 35,00 $ 30,00
Drenaje pre/post operatorio $22,40 $ 15,00
Bafio de luna de chocolate, limén o $ 56,00 $ 20,00 $ 15,00
fresa
Peeling corporal $ 56,00 S 35,00 S 45,00 S 40,00
Carboxiterapia $31,36 $ 30,00 $ 30,00
Mesoterapia Corporal $44,80 $ 40,00 $ 40,00
Drenaje pre/post operatorio por area $ 28,00 $ 15,00 $ 15,00
Drenaje pre/post operatorio corporal $39,20 $ 30,00 $ 30,00
Vendas frias $20,16 $ 20,00 $ 20,00 $ 15,00
Tonificacién corporal $22,40 S 15,00 $ 20,00 $ 18,00
Desmanche corporal $ 50,40 $ 30,00 S 40,00 $ 30,00
Desmanche por areas $22,40 S 15,00 $ 20,00 $ 10,00
Depilacion
Cejas $5,60 $ 3,00 $3,50 $2,00
Bigote $ 5,60 $3,00 $3,50 $2,00
Axila $ 5,60 $ 8,00 $ 8,00 $ 5,00
Espalda $11,20 $ 10,00 $ 10,00 $ 10,00
Media Pierna $ 18,00 S 15,00 S 15,00 S 8,00
Pierna Entera $22,00 $ 20,00 $ 20,00 $ 15,00
Terapias holistica y Masajes
Masaje relax S 28,00 $ 20,00 $ 20,00 $ 20,00
Masaje piedras energéticas $31,36 $ 20,00 $ 25,00
Quiromasaje S 33,60 $ 30,00
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Masajes Reductores $ 39,20 $ 30,00 S 45,00 $ 30,00
Peluqueria
Corte $13,44 $ 10,00 $ 15,00 $ 10,00
Cepillado $13,44 $ 10,00 $ 10,00 $ 10,00
Tratamienos hidratantes $ 28,00 S 15,00 $ 20,00 $ 10,00
Relaxer/alisado $ 39,20 $ 30,00 $ 30,00 $ 30,00
Manicure $6,72 S 3,50 S 4,00 S 4,00
Pedicure S 8,96 S 4,00 S 4,00 S 4,00
Spa manicure $ 11,20 $12,50 S 6,00
Spa pedicure $ 22,40 $12,50 $ 6,00
Maquillaje
Aplicacion de maquillaje $ 33,60 $ 25,00 S 25,00 $ 15,00
Aplicacion de pestafias $22,40 $ 20,00 $ 20,00 S 15,00

Disefio de la entrevista
Para poder realizar la entrevista es necesaridgalaniertas preguntas que nos ayuden a
obtener informacion acerca del trabajo que estaopas realizan:
¢, Qué clase de productos usa? ¢ Son nacionales dadgs? ¢ naturales o quimicos?
¢ En qué horario tiene mayor afluencia de clientes?
¢,Cuales son los servicios mas utilizados?
¢, Qué tipo de implementos y maquinas utilizan?
¢, Cual es el target de su negocio?
Problemas, inquietudes mas frecuentes de los efient
¢, Qué procesos siguen en sesiones, terapias, eatas)icada qué tiempo por cliente y
con qué frecuencia se deben realizar estos?
¢, Se hace un seguimiento personalizado a cadae@lient

Precauciones y restricciones que toman al momentealizar algan servicio

Disefio del Grupo Focal

¢, Qué es un Spa para ustedes?

¢, Has visitado un Spa?

¢, Qué servicios les gustaria recibir en un Spa?

¢, De qué tiempo dispones para ir a un Spa?

¢ Visitarias un Spa que te brinde precios acceS8ibles
¢ Piensas que es importante invertir en tu imagen?
¢, Cuanto inviertes mensualmente en tu imagen?

¢, Cémo haces para mejorar tu imagen o a que lugeunegs?
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Encuesta
Edad: __15-20 afnos _21-30 afnos __31-45 afos
__46-60 anos __60-en adelante

1. ¢ Estaria usted dispuesto a acudir a un Spa panaejorar su imagen?

Si__ No__

2. ¢, Como calificaria usted el conocimiento que tienacerca de los beneficios
gue se obtienen visitar un Spa?

Nada _ Poco Mucho

3. ¢Cuanto invierte usted en su imagen personal mamlmente? (A excepcion
de ropa y calzado)

_ $0-$5 _ $6-$15 _ $16-%$30 __$31 o méas

4. ¢ Cuales son los lugares que usted visita para jorar su imagen?

__Otro:

Spa Peluqueria
___Gimnasio __Centro de Nutricion

5. ¢Con qué frecuencia acude usted a un lugar dongeiede obtener servicios
para el cuidado de su imagen? (Escriba el nimero deces)

__Veces a la semana ___veces al afio

__Veces al mes

6.¢,En qué fechas ocasionales o eventos socialepreecupa mas por su buena

imagen?
_ Cumpleafios __Quinceairieras __Bautizos
__Matrimonios __Reuniones Laborales __ Todas

7. ¢ Al momento de cuidar su imagen, qué parte de suerpo le preocupa mas?
(enumere del 1 al 6 en orden de importancia, siendbel mas importante y 6 el
menos importante)

__ Cabello __Manos y pies

__Rostro __ Cintura

__ Piel __Piernas
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8. ¢, A qué servicios accederia usted al momento dsitar un spa? (enumere del
1 al 6 en orden de importancia, siendo 1 el mas imgante y 6 el menos

importante)

__Masajes corporales __Asesorias de imagen
__Tratamientos faciales __Servicios de peluqueria
__Bafios de Cajén __Nutricion

9. De los siguientes horarios, escoja cual es sgmhbnibilidad para acudir a un

Spa.

Lunes a Viernes: __Mafiana __ Tarde _ Noche __ Ninguno
Sabado y Domingo: __Mafana __ Tarde __Noche
Ninguno

Resultados de las Encuestas

m21a30anos
W 31a45anos

m46a 60anos
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0%

m Nada
M Poco

= Mucho

mdeOas
mDeb6alb
mDel6a30
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m Peluqueria
B Gimnasio

= Otros

3%

’ m Semanalmente
m Mensualmente
= Anualmente
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W Reuniones laborales

W Reuniones Sociales

H Cabello
B Rostro
[ manosy pies

H Cintura
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W Masajes Corporales
W Nutricion
W Tratamientos Faciales

MW Asesoria de Imagen

m Por la mafana
B Por la noche

W Porlatarde
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Servicios a Ofrecer

Los servicios que brindara Vip@ Spa estan dividd$a siguiente manera:

Tratamientos corporales
Masajes Relajantes
Masajes Reductores
Peeling Corporal
Bafios de cajon
Tratamientos faciales
Limpieza facial
Limpieza de acné
Microdermoabrasion
Peeling facial

Velo de Colageno

Rizado de pestafas

Depilaciones
Cejas

Bigote

Media Pierna
Pierna Entera
Bikini

Axilas
Pelugueria
Corte

Peinado
Cepillado
Manicure
Pedicure

Maquillaje

Cursos
Charlas donde se daran tips de:

Belleza, imagen, maquillaje y nutricion.
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Flujo de operaciones

Reconocimiento del cliente

Preguntar edad

Servicio que se desea realizar

Verificar tipo de piel

Consultar algun tipo de alergia
Preferencias con respecto a los productos

Preparacion de materiales y equipos

Preparar aceites, cremas 0 mascarillas segun saacel

Preparar camillas para el cliente.

Desinfectar pinzas o algun instrumento que vaymartcontacto con la piel

Encender maquinas, ya sea de alta frecuencia,izagor o de micro.

Proceso de cada servicio

Masajes relajantes

Proceder a la preparacion del aceite si se reddizaanera natural
Preparar al cliente para que se sienta comodo

Proceder al masaje por partes localizadas.

Aplicar las piedras calientes para la relajacion

Terminado el masaje retirar el aceite con una gapmmm agua

Masajes reductores (20 sesiones)

Proceder a la preparacion del aceite si se red¢izaanera natural
Preparar al cliente para que se sienta comodo

Proceder al masaje por partes localizadas.

Terminado el masaje retirar el aceite con una gapmm agua

Limpieza facial
Limpiar la piel del cliente
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Exfoliar y tonificar

Aplicar vapor con el vaporizador

Extraer los puntos negros y granos

Limpiar la piel

Utilizar maquina de alta frecuencia para desinflama

Aplicar mascarilla

Peeling

Fisico

Pasar esponjas humedecidas con jabén sobre la piel
Aplicar sales marinas con guante de grin

Dejar actuar por 20 minutos

Retirar con las esponjas y agua

Proceder a aplicar una mascarilla

Quimico (10 sesiones)

Se aplicar Alfa Hidro Acido para desmanchar

Esperar de 4 a 6 minutos dependiendo del tipoeapl cliente
Retirar con agua y neutralizar

Aplicar mascarilla despigmentante tipo crema

Velo de Colageno

Se limpia la piel

Se tonifica

Se exfolia

Se embebe el velo de colageno en un recipienteantéeene un ténico
Se retira luego de 20 min

Rizado de pestaias
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De acuerdo al largo de la pestafia se aplican rulos
Se sujeta con la cinta microporo el rulo

Se plica el producto permanente de pestafa

Se deja actuar por 20 min

Aplicar liquido neutralizador y dejar actuar pamh

Se retira completamente el liquido junto con laacinel rulo

Depilacion

Calentar la olla de cera por 15 min

Aplicar la cera sobre la parte que se desea depilar
Esperar al menos 5 min para que se enfrie

Retirar la cera de manera rapida

Manicure y Pedicure (Hidratacion profunda)

En una olla se calienta la parafina

Se limpia las manos o pies

Se exfolian manos o pies

El cliente debe introducir las manos o pies enliadbnde se encuentra la parafina
derretida

Colocar plastico y guantes

Se retira con agua

Proceder al pintado de ufias

Recomendaciones

Los clientes que se hayan realizado algun tiporatarhiento se le deben dar las

indicaciones segun sea la situaciéon

Indicar fecha en que tenga que regresar para @ld=aks servicios que son algunas

sesiones
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De Equipos
CANTIDAD |EQUIPO PROVEEDOR PRECIO
Dermalia
Maquina Facial (Alta |Mapasingue Oeste Av. lera No. 103
1| Frecuencia) Telf: 04 2 352200 $ 108,75
Dermalia
Maquina peeling Mapasingue Oeste Av. lera No. 103
1| c/galvanica Telf: 04 2 352200 $ 560,00
Dermalia
Mapasingue Oeste Av. lera No. 103
1| Mantas Térmicas Telf: 04 2 352200 $ 330,00
Dermalia
Mapasingue Oeste Av. lera No. 103
1| Vaporizador Portatil Telf: 04 2 352200 $ 90,00
De Prati
Olla de cera (incluye |C.C. La Rotonda
1|cera) Telf: $ 70,00
Dermalia
Mapasingue Oeste Av. lera No. 103
1| Olla para parafina Telf: 04 2 352200 $ 65,00
Dermalia
Mapasingue Oeste Av. lera No. 103
1| Lupa Telf: 04 2 352200 $ 130,00
Dermalia
Estetilizador de toallas yMapasingue Oeste Av. lera No. 103
1|piezas Telf: 04 2 352200 $ 168,00
Dermalia
Mapasingue Oeste Av. lera No. 103
1| Secador de pelo Telf: 04 2 352200 $ 21,00
Dermalia
Mapasingue Oeste Av. lera No. 103
1| Plancha ceramica Telf: 04 2 352200 $ 26,25
De Insumos
Suministros
10 Mandiles Dermalia $ $
Mapasingue Oeste Av. lera 2,50 25,00
No. 103
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Telf: 04 2 352200

10 Baton cosmetoldgico | Dermalia $ $
Mapasingue Oeste Av. lera 12,00 120,00
No. 103
Telf: 04 2 352200

10 Cintillo Gloria Saltos | $ $
V. E. Estrada 904 ¢|2,00 20,00
Higueras
Telf: 04 2 881600

10 Toallas faciales Gloria Saltos | $ $
V. E. Estrada 904 ¢|2,00 20,00
Higueras
Telf: 04 2 881600

15 Toallas D’ Mujeres | $ $
Ayacucho 309 vy Chile| 8,00 120,00
Telf: 042412431

8 Sabanas D’ Mujeres | $ $
Ayacucho 309 y Chile| 15,00 120,00
Telf: 042412431

20 Algodones (paquetes) | Gloria Saltos | $ $
V. E. Estrada 904 ¢|2,00 40,00
Higueras
Telf: 04 2 881600

15 Tissue (paquetes de Gloria Saltos | $ $

100) V. E. Estrada 904 ¢|1,80 27,00

Higueras
Telf: 04 2 881600

2 Papel depilatorio Dermalia $ $
Mapasingue Oeste Av. lera 6,20 12,40

No. 103
Telf: 04 2 352200
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5 Cepillo facial Gloria 8ltos| $ $
V. E. Estrada 904 ¢ 2,60 13,00
Higueras
Telf: 04 2 881600
8 Gorros quirargicos D’ Mujeres | $ $
Ayacucho 309 vy Chile| 0,50 4,00
Telf: 042412431
3 Saca Comedén Dermalia $ $
Mapasingue Oeste Av. lera 1,00 3,00
No. 103
Telf: 04 2 352200
6 Brochas para| Dermalia $ $
mascarillas y acidos Mapasingue Oeste Av. lera 1,80 10,80
No. 103
Telf: 04 2 352200
4 Paletas (paquetes deGloria Sltos| $ $
20) V. E. Estrada 904 40,50 2,00
Higueras
Telf: 04 2 881600
20 Esponjas faciales Gloria 8ltos| $ $
V. E. Estrada 904 ¢€0,95 19,00
Higueras
Telf: 04 2 881600
15 Esponjas Gloria Saltos | $ $
V. E. Estrada 904 e|1,50 22,50
Higueras
Telf: 04 2 881600
1 Guantes de latex (100D’ Mujeres | $ $
unid) Ayacucho 309 vy Chile| 4,00 4,00
Telf: 042412431
6 Guantes de crin D’ Mujeres | $ $
Ayacucho 309 vy Chile| 2,00 12,00

Telf: 042412431
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Mascarillas (100 unid) | D’ Mujeres| $ $
Ayacucho 309 vy Che| 4,00 4,00
Telf: 042412431
Uniforme Cosmetdloga | Dermalia $ $
Mapasingue Oeste Av. lera 20,16 40,32
No. 103
Telf: 04 2 352200
Uniforme Estilista y | Dermalia $ $
Auxiliar Mapasingue Oeste Av. lera 20,16 40,32
No. 103
Telf: 04 2 352200
$
679,34
MATERIA PRIMA
Jabén liquido Gloria Saltos | $ $
V. E. Estrada 904 e|4,10 24,60
Higueras
Telf: 04 2 881600
Crema exfoliante Bruno Vassarn $ $
Av. Juan T. Marengo y| 11,00 44,00
Joaquin Orrarnia
Edif. Equilibrium Telf:
042 886639
Crema Hidratante Bruno Vassarn $ $
Av. Juan T. Marengo y| 7,00 28,00

Joaquin Orrattia
Edif. Equilibrium Telf:
042 886639
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4 Tonico Bruno Vasari| $ $
Av. Juan T. Marengo y| 14,00 56,00
Joaquin Orrania
Edif. Equilibrium Telf:
042 886639

15 Ampollas Bruno Vassar $ $
Av. Juan T. Marengo y| 11,50 172,50
Joaquin Orrartia
Edif. Equilibrium Telf:
042 886639

4 Mascarillas faciales Bruno Vassarn $ $
Av. Juan T. Marengo y| 12,00 48,00
Joaquin Orrania
Edif. Equilibrium Telf:
042 886639

2 Mascarilla Bruno Vassarn $ $

despigmentante Av. Juan T. Marengo y| 25,00 50,00

Joaquin Orrartia
Edif. Equilibrium Telf:
042 886639

4 Parafina Bruno Vassar $ $
Av. Juan T. Marengo y| 11,50 46,00
Joaquin Orrartia
Edif. Equilibrium Telf:
042 886639

8 Sales minerales Bruno Vesari| $ $
Av. Juan T. Marengo y| 4,00 32,00
Joaquin Orrartia
Edif. Equilibrium Telf:
042 886639

2 Aceites Bruno Vassari | $ $
Av. Juan T. Marengo y| 7,50 15,00

Joaquin Orrantia
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Edif. Equilibrium Telf:
042 886639

Gel Neutro Bruno Vassarn $ $
Av. Juan T. Marengo y| 13,50 27,00
Joaquin Orrartia
Edif. Equilibrium Telf:
042 886639

Colageno Bruno Vassar $ $
Av. Juan T. Marengo y| 2,50 7,50
Joaquin Orrattia
Edif. Equilibrium Telf:
042 886639

Sueros Hidratantes Bruno Vassarn $ $
Av. Juan T. Marengo y| 3,00 15,00
Joaquin Orrania
Edif. Equilibrium Telf:
042 886639

Alcohol (1 litro) Gloria Stos| $ $
V. E. Estrada 904 ¢ 5,00 10,00
Higueras
Telf: 04 2 881600

Agua de Rosas Gloria Stos| $ $
V. E. Estrada 904 ¢ 6,00 12,00
Higueras
Telf: 04 2 881600

Kit Permanente de| Gloria Saltos | $ $

Pestafias V. E. Estrada 904 e| 28,00 84,00
Higueras
Telf: 04 2 881600

Frasco de cera Gloria Saltos | $ $
V. E. Estrada 904 e 12,00 60,00
Higueras

Telf: 04 2 881600
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12 Alfa Hidro Acido Bruno Vesari| $ $
Av. Juan T. Marengo y| 6,00 72,00
Joaquin Orrania
Edif. Equilibrium Telf:
042 886639

4 Acido Glicélico Bruno Vassar $ $
Av. Juan T. Marengo y| 6,00 24,00
Joaquin Orrartia
Edif. Equilibrium Telf:
042 886639

10 Vendas (paquete de 20) D’ Mujeres | $ $
Ayacucho 309 vy Chilel 8,00 80,00
Telf: 042412431

24 Esmaltes Gloria Saltos | $ $
V. E. Estrada 904 e|1,00 24,00
Higueras
Telf: 04 2 881600

2 Kit Maquillaje | Gloria Sabs| $ $

Profesional V. E. Estrada 904 ¢ 150,00 | 300,00

Higueras

Telf: 04 2 881600
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Disefio de puestos, funciones y perfil del colaborad
Gerentes.-
Establecer horarios, funciones y politicas del s&go
Presupuestar mensualmente los costos y gasto® qae & generar
Establecer y verificar el inventario que se enageen stock

Llevar la contabilidad interna

Cosmetélogas.-
Tratamientos faciales (Velo de colageno, peelic@gfalimpieza facial)

Tratamientos corporales (peeling, cholodoterapiayadermoabrasion)

Masajistas
Masajes Relajantes

Masajes reductores

Nutricionista
Capacitar e incentivar al buen habito alimenticio

Brindar servicio personalizado a los clientes asilgis

Estilista

Realizar los servicios de peluqueria (corte, peinadpillado, manicure, pedicure,
maquillaje)

Capacitar e incentivar sobre la importance mantener una buena imagen,

motivando al uso de nuestros servicios.

Auxiliar polifuncional.-
Cuidado de limpieza

Abastecer cada una de las estaciones de servicios

Recepcionista.-
Elaborar el cronograma de citas
Receptar los pagos y realizar arqueo de caja

Dar informacion sobre los servicios que Vipa Spaad



INVERSION INICIAL

ACTIVOS Y MOBILIARIOS Cantidad Precio Unitario Precio Total
Maquina Facial (Alta Frecuencia) 1]$ 108,75 $ 108,75
Maquina peeling c/galvénica 1]S 560,00 $ 560,00
Vaporizador Portatil 1|$ 90,00 $ 90,00
Mantas Térmicas 11S 330,00 $ 330,00
Lupa 1]S$ 130,00 $ 130,00
Estetilizador de toallas y piezas 1]S$ 168,00 $ 168,00
Camillas para masajes 4]s 150,00 S 600,00
Sillas 15|$ 16,00 $ 240,00
Sillon cosmetoldgico 1|$ 250,00 S 250,00
Sillon lavado de cabello 1]$ 410,00 $ 410,00
Silla para peluqueria 2|s 45,00 $90,00
Silla manicure y pedicure 1|$ 100,00 $ 100,00
Cajon (Bafio de Cajon) 2]S 30,00 S 60,00
Casilleros 2]s 42,00 S 84,00
Vitrina 1]$ 75,00 $ 75,00
Computadoras 2]$ 350,00 $ 700,00
Aire Acondicionado Multisplit 1|$ 1.105,50 $1.105,50
Escritorio 11S 30,00 $ 30,00
Muebles(Sala de espera) 4]s 70,00 $ 280,00
Mesa de Centro 1]S$ 150,00 $ 150,00
Televisor 1]S$ 490,00 $ 490,00
$6.051,25
INVERSION INICIAL $ 6.051,25
CAPITAL OPERATIVO
Mensual 3 Meses Anual
MATERIA PRIMA Cantidad Precio Unitario |Precio Total [Precio Total Precio Total

Jabon liquido 4 $4,10 $16,40 49,2 196,8
Crema exfoliante 2 $ 11,00 $22,00 66 264
Crema Hidratante 2 $ 7,00 S 14,00 42 168
Tdnico 2 S 14,00 S 28,00 84 336
Ampollas 10 $ 11,50 $ 115,00 345 1380
Mascarillas faciales 2 $12,00 $ 24,00 72 288
Mascarilla despigmentante 2 S 25,00 $ 50,00 150 600
Parafina 4 $11,50 S 46,00 138 552
Sales minerales 3 $4,00 $12,00 36 144
Aceites 2 $7,50 $ 15,00 45 180
Gel Neutro 2 $ 13,50 $27,00 81 324
Colageno 3 $ 2,50 $ 7,50 22,5 90
Sueros Hidratantes 2 S 3,00 S 6,00 18 72
Alcohol (1 litro) 2 $ 5,00 $ 10,00 30 120
Agua de Rosas 2 $6,00 $12,00 36 144
Kit Permanente de Pestaias 1 $ 28,00 $ 28,00 84 336
Frasco de cera 2 $12,00 S 24,00 72 288
Alfa Hidro Acido 8 $ 6,00 S 48,00 144 576
Acido Glicélico 4 $6,00 $ 24,00 72 288
Vendas (paquete de 20) 5 $ 8,00 $ 40,00 120 480
Esmaltes 24 $1,00 $ 24,00 72 288
Kit Maquillaje Profesional 1 $ 150,00 $ 150,00 $ 150,00 600

S 742,90 1928,7 7714,8




Costos indirectos

Mandiles 6[s 2,50 $ 15,00 $ 15,00 $ 30,00
Batén cosmetoldgico 6]$ 12,00 $ 72,00 $ 72,00 S 144,00
Cintillo 215 2,00 $4,00 $12,00 $ 48,00
Toallas faciales 5|$ 2,00 $ 10,00 $ 30,00 $120,00
Toallas 5|S 8,00 $ 40,00 $ 120,00 $ 480,00
Sabanas 4]$ 15,00 S 60,00 $ 180,00 $ 720,00
Algodones (paquetes 100) 4]s$ 2,00 S 8,00 S 24,00 $ 96,00
Tissue (paquetes de 100) 4]$ 1,80 $7,20 $ 21,60 S 86,40
Papel depilatorio 2|$ 6,20 $12,40 $ 37,20 $ 148,80
Cepillo facial 5|$ 2,60 $ 13,00 $ 39,00 $ 156,00
Gorros quirurgicos (paquetes 10) 2|$ 2,00 S 4,00 $12,00 S 48,00
Saca Comeddn 21$ 1,00 $ 2,00 S 6,00 S 24,00
Brochas para mascarillas y acidos 2|$ 1,80 S$ 3,60 $10,80 $43,20
Paletas (paquetes de 20) 215 0,50 $1,00 S 3,00 $12,00
Esponjas faciales (paquetes de 5) 8|$ 0,95 $ 7,60 $22,80 $91,20
Esponjas 10]$ 1,50 $ 15,00 S 45,00 $ 180,00
Guantes de latex (100 unid) 1]S 4,00 S 4,00 $12,00 S 48,00
Guantes de crin 3|$ 2,00 $ 6,00 $ 18,00 $ 72,00
Mascarillas (100 unid) 1S 4,00 S 4,00 $12,00 S 48,00
Olla de cera (incluye cera) 1]$ 70,00 $ 70,00 $ 70,00 $ 70,00
Olla para parafina 11S 65,00 $ 65,00 S 65,00 S 65,00
Secador de pelo 11S$ 21,00 $21,00 $ 21,00 $ 42,00
Plancha cerdmica 1]S 26,25 S 26,25 S 26,25 $52,50
Espejos 4]$ 45,00 $ 180,00 $ 180,00 $ 180,00
$ 651,05 $1.054,65 $3.005,10
Suministros Oficina
Hojas (paquetes de 500) 215 4,00 $ 8,00 $ 24,00 $ 96,00
Plumas 10]S 0,35 S 3,50 $ 10,50 $42,00
Carpetas 10[S 0,20 $2,00 $6,00 $ 24,00
Grapadora 1]s 3,00 $ 3,00 $9,00 $ 36,00
Perforadora 1]S 4,00 $ 4,00 $ 12,00 $ 48,00
Papel Higiénico (de12) 2|s$ 4,00 S 8,00 $ 24,00 $ 96,00
Jabén 21$ 2,30 $4,60 $ 13,80 $ 55,20
Ambientador 1]S 2,50 $ 2,50 $7,50 $ 30,00
Escoba 1]$ 3,00 $3,00 $9,00 $ 36,00
Trapeador 1]$ 3,50 $3,50 $10,50 $42,00
Teléfono 11$ 30,00 $ 30,00 $ 30,00 $ 30,00
Desinfectantes 415 2,50 $10,00 $ 30,00 $ 120,00
Pizarra 11$ 79,90 $79,90 $ 79,90 $ 79,90
Uniformes 21S$ 20,16 $40,32 $40,32 $40,32
$ 202,32 S 306,52 $ 775,42
ADECUACIONES
Bafios 2|$ 50,00 $ 100,00 $ 100,00 $ 100,00
Duchas 21S$ 63,00 $ 126,00 $ 126,00 $ 126,00
Focos 10]$ 2,50 S 25,00 S 25,00 S 25,00
Lamparas 6[S 45,00 $ 270,00 $ 270,00 $ 270,00
Cuadros decorativos 4]S 15,00 $ 60,00 S 60,00 S 60,00
Adornos decorativos 4]$ 8,00 $ 32,00 $ 32,00 $ 32,00
$ 613,00 $ 613,00 $ 613,00




Sueldos y Sararios # Empleados |Sueldo Mensual 3 Meses Anual
Gerente General 1 $ 885,55 |$ 885,55 $2.656,65 |$ 10.626,60
Contador 1 $638,25 |$638,25 $1.914,75 |$7.659,00
Recepcionista 1 $378,59 |$378,59 $1.135,76 |$4.543,02
Guardia 1 $316,76 [$316,76  [$950,28 $3.801,12
Auxiliar polifuncional 1 $316,76 |$ 316,76 $ 950,28 $3.801,12
Cosmetologa (Representante) 1 $638,25 ]5638,25 $1.914,75 ]$7.659,00
Cosmetologa 1 $452,78 |$452,78 $1.358,33 $5.433,30
Nutrricionista 1 $267,30 |$267,30 $801,90 $3.207,60
Estilistas 2 $390,95 |$781,90 $2.345,70 $9.382,80
Masajistas 2 $316,76 |$ 633,52 $1.900,56 $7.602,24
$5.309,65 |$15.928,95 |$ 63.715,80

Gastos Generales S 250,00 750,00 3.000,00
Arriendos S 380,00 1.140,00 4.560,00
Servicios Basicos S 300,00 900,00 3.600,00
Publicidad S 930,00 2.790,00 11.160,00
Gastos Preoperacionales S 500,00
Gastos de Instalacion S 100,00
Gastos de Constitucion S 200,00
Gastos de Organizacion S 800,00
| cAPITAL OPERATIVO $ 23.421,82 |
| INVERSION INICIAL TOTAL $ 20.473,07 |

Capital Propio $11.789,23 40%

Capital Ajeno $17.683,84 60%
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CRONOGRAMA DE TRABAJO

Cosmetologa (Representante) $638,25
Peeling 10]29,01 290,113,636
Microdermoabrasién 10}29,01 290,113,636
Limpieza facial 60[174,07 290,113,636
Limpieza de acné 15)43,52 290,113,636
Peeling facial 5]14,51 290,113,636
Microdermoabrasién 5]14,51 290,113,636
Velo de Colageno 15]43,52 290,113,636
Rizado de pestafias 20|58,02 290,113,636
Cejas y Bigote 35]101,54 290,113,636
Media Pierna 10)29,01 290,113,636
Pierna Entera 15|43,52 290,113,636
Bikini 10]29,01 290,113,636
Axilas 10]29,01 290,113,636
220]638,25 377,147,727
Cosmetologa $452,78
Peeling 10 20,58] 205,806,818
Microdermoabrasion 10 20,58] 205,806,818
Limpieza facial 60 123,48] 205,806,818
Limpieza de acné 15 30,87] 205,806,818
Peeling facial 5 10,29] 205,806,818
Microdermoabrasion 5 10,29] 205,806,818
Velo de Colageno 15 30,87] 205,806,818
Rizado de pestafias 20 41,16] 205,806,818
Cejas y Bigote 35 72,03] 205,806,818
Media Pierna 10 20,58] 205,806,818
Pierna Entera 15 30,87] 205,806,818
Bikini 10 20,58] 205,806,818
Axilas 10 20,58] 205,806,818
220 452,78 26,75
Nutricionista
[Servicios nutricién | 6] 44,55 | 7,425 |
Estilista 1 $390,95
Corte 40]60,15 150,365,385
Peinado 40]60,15 150,365,385
Cepillado 40]60,15 150,365,385
Manicure 45]67,66 150,365,385
Pedicure 45|67,66 150,365,385
Manicure (tratam parafina) 20}30,07 150,365,385
Pedicure (tratam parafina) 20]30,07 150,365,385
Maquillaje 10]15,04 150,365,385
260]390,95 120,292,308




Estilista 1 $ 390,95

Corte 40]60,15 150,365,385
Peinado 40]60,15 150,365,385
Cepillado 40]60,15 150,365,385
Manicure 45]67,66 150,365,385
Pedicure 45]67,66 150,365,385
Tratamiento Parafina Manos 20}30,07 150,365,385
Tratamiento Parafina Pies 20}30,07 150,365,385
Magquillaje 10]15,04 150,365,385
260 390,95] 120,292,308
Masajista 1 $316,76
Masajes Relajantes 25]143,98 575,927,273
Masajes Reductores 25]143,98 575,927,273
Bafios de cajon 5]28,80 575,927,273
55]316,76 17,28
Masajista 1 $316,76
Masajes Relajantes 25]143,98 575,927,273
Masajes Reductores 25]143,98 575,927,273
Bafios de cajon 5]28,80 575,927,273
55|316,76 17,28




DETRMINACION DEL COSTO POR SERVICIO

Tratamientos corporales

Masajes Relajantes 6,434,272,727
Aceites 1000 ml $ 7,50 0,375

Agua de Rosas 1000 ml $ 6,00 0,3

Sueldo 575,927,273

Masajes Reductores 8,459,272,727
Aceite 1000 ml $7,50 0,375

Vendas Calientes 20Junidades S 8,00 0,8

Gel frio 1000 ml $ 13,50 0,675

Venda Fria 20Junidades S 8,00 0,8

Paleta 20Junidades $ 0,50 0,05

Sueldo 575,927,273

Peeling 1,078,613,636
Alfa Hidro Acido 50|ml $ 6,00 3

Paleta 20Junidades $ 0,50 0,05

Mascarilla despigmentante 200fml $ 25,00 1,25

Algodones (paquetes) 100junidades $2,00 0,04

Esponjas faciales 5Junidades $0,95 0,38

Colageno 1000 ml $ 2,50 0,125

Acido Glicdlico 50|ml $ 6,00 3

Guantes de latex 100Junidades $ 4,00 0,04

Sueldo 290,113,636

Microdermoabrasion 7,526,136,364
Alfa Hidro Acido 50|ml $6,00 3

Algodones (paquetes) 100junidades $2,00 0,02

Esponjas faciales 5Junidades $0,95 0,19

Mascarillas 100junidades $ 4,00 0,04

Mascarillas faciales 200fml $ 25,00 1,25

Colageno 1000 ml $ 2,50 0,125

Sueldo 290,113 6361

Tratamientos faciales

Limpieza facial 6,825,136,364
Jabén liquido 500 ml $4,10 0,041

Algodones 100junidades $ 2,00 0,02

Esponjas faciales 5Junidades $0,95 0,19

Paleta 20Junidades $ 0,50 0,05

Crema exfoliante 500 ml $5,10 0,051

Tonico 500 ml $6,10 0,061

Ampolla 20lml $11,50 2,875

Tissue 100}unidades $1,80 0,036

Mascarillas faciales 200fml $12,00 0,6

Sueldo 290,113,636

Limpieza de acné 6,975,136,364
Jabdn liguido 500Iml S 4,10 0,041

Algodones 100Junidades $ 2,00 0,02

Esponjas faciales 5Junidades $0,95 0,19

Paleta 20}unidades $ 0,50 0,05

Crema exfoliante 500§ ml $5,10 0,051

Ténico 500§ ml $6,10 0,061

Ampolla 20ml $11,50 2,875

Sueros Hidratantes 100l ml $ 3,00 0,15

Tissue 100junidades $1,80 0,036

Mascarillas faciales 200 ml $12,00 0,6

Sueldo 290,113,636




Peeling facial

Alfa Hidro Acido 50|ml $ 6,00 1,2
Paleta 20Junidades $ 0,50 0,025
Mascarilla despigmentante 200 ml $ 25,00 0,625
Algodones (paquetes) 100junidades $2,00 0,02
Esponjas faciales SJunidades $0,95 0,19
Colageno 1000 ml $ 2,50 0,025
Acido Glicélico 50[ml $ 6,00 1,2
Guantes de latex 100junidades $ 4,00 0,04
Sueldo 290,113,636
Microdermoabrasion

Alfa Hidro Acido 50|ml $6,00 1,2
Mascarillas despigmentante 200 ml $ 25,00 0,625
Colageno 1000 ml $ 2,50 0,005
Acido Glicdlico 50[ml $ 6,00 1,2
Paleta 20Junidades $ 0,50 0,05
Esponjas faciales Sjunidades $ 0,95 0,19
Guantes de latex 100junidades $ 4,00 0,04
Sueldo 290,113,636
Velo de Colageno

Jabén liquido 500fml $4,10 0,041
Algodones 100Junidades $ 2,00 0,02
Esponjas faciales 5Junidades $0,95 0,19
Paleta 20Junidades $ 0,50 0,05
Crema exfoliante 500§ ml $5,10 0,051
Ténico 500§ ml $6,10 0,061
Colageno 1000 ml $ 2,50 0,005
Tissue 100Junidades $1,80 0,036
Mascarillas faciales 200l ml $12,00 0,6
Sueldo 2,058
Rizado de pestaias

Kit 36Junidades S 28,00 1,556
Sueldo 2,901
Depilaciones

Cejas y Bigote 500}gr $ 12,00 0,24
Papel Depilatorio 50 $6,20 0,0124
Sueldo 2,058
Media Pierna 500}gr $12,00 0,6
Papel Depilatorio 50 $6,20 0,062
Sueldo 2,058
Pierna Entera 500]gr $12,00 1,92
Papel Depilatorio 50 $6,20 0,124
Sueldo 2,058
Bikini 500}gr $12,00 0,48
Papel Depilatorio 50 $6,20 0,062
Sueldo 2,058
Axilas 500]gr $12,00 0,24
Papel Depilatorio 50 $6,20 0,062
Sueldo 2,058
Peluqueria

Manicure

Jabén liguido 500§ ml $ 4,10 0,041
Crema exfoliante 500§ ml $5,10 0,051
Parafina 500]gr $12,00 0,24
Guante 100}unidades S 4,00 0,08
Esmalte 20{ml S 1,00 0,15
Sueldo 150,365,385

6,226,136,364

6,211,136,364

3,112,068,182

4,457

2,658

3,978

2,538

2,298

2,065,653,846



Pedicure

Jabén liquido 500fml $4,10 0,041

Crema exfoliante 500§ ml $5,10 0,051

Parafina 500]gr $12,00 0,24

Esmalte 20 ml $ 1,00 0,1

Sueldo 150,365,385

Maquillaje

Jabén liquido 500fml $4,10 0,041

Limpieza con tissue 100junidades $1,80 0,018

Kit maquillaje 300]ger $ 150,00 1

Sueldo 150,365,385

Otros servicios

Corte S 1,50)

Peinado $ 1,50

Cepillado S 1,50)

Bafios de cajon 575,927,273

Nutricidn 7,425
COSTOS MENSUALES

Servicio Costo No. Clientes ngio de

Tratamientos corporales

Masajes Relajantes $6,43 501$ 321,71

Masajes Reductores $ 8,46 50|$ 422,96

Peeling Corporal $ 10,79 20]$ 215,72

Barios de cajon $5,76 10]$ 57,59

Tratamientos faciales

Limpieza facial $ 6,83 120]$ 819,02

Limpieza de acné $6,98 301$ 209,25

Microdermoabrasion $6,21 30|$ 186,33

Peeling facial $6,23 10]$ 62,26

Velo de Colageno $3,11 30]$ 93,36

Rizado de pestafias $ 4,46 40|$ 178,27

Depilaciones

Cejas y Bigote $2,30 35]$ 80,43

Media Pierna $ 2,66 101$ 26,58

Pierna Entera $ 3,98 15]$ 59,67

Bikini $2,54 10]$ 25,38

Axilas $2,30 10]$ 22,98

Peluqueria

Corte $ 1,50 80]$ 120,29

Peinado $1,50 80|$ 120,29

Cepillado $ 1,50 120]$ 180,44

Manicure $1,50 95|$ 142,85

Pedicure $ 1,50 95]% 142,85

Tratamiento Parafina Manos $2,07 50|$ 103,28

Tratamiento Parafina Pies $1,94 50]$ 96,78

Maquillaje $ 2,56 30]$ 76,88

Servicios de Nutricion $7,43 6]$ 44,55

1,935,653,846

2,562,653,846

$1,50
$1,50
$1,50
5,759,272,727
1,050,416,605



COSTO TOTAL

$ 3.800.75




VENTAS NETAS MENSUALES

Servicio Precio Jo. Clientes Vfntas Totale
Tratamientos corporales

Masajes Relajantes $ 10,00 50]$ 500,00
Masajes Reductores $ 15,00 50]%$ 750,00
Peeling Corporal $ 40,00 20]$ 800,00
Barios de cajon $ 10,00 10]$ 100,00
Tratamientos faciales

Limpieza facial $ 10,00 120|$ 1.200,00
Limpieza de acné $ 15,00 30]$ 450,00
Microdermoabrasion $ 30,00 30|$ 900,00
Peeling facial $ 30,00 10[$ 300,00
Velo de Colageno $ 15,00 30[$ 450,00
Rizado de pestafias $ 10,00 40[$ 400,00
Depilaciones

Cejas y Bigote $ 4,00 35]$ 140,00
Media Pierna $ 8,00 10]$ 80,00
Pierna Entera $ 15,00 15|$ 225,00
Bikini $ 3,00 10|$ 30,00
Axilas $ 5,00 10|$ 50,00
Peluqueria

Corte $ 10,00 80|$ 800,00
Peinado $ 8,00 80[$ 640,00
Cepillado $ 5,00 120]$ 600,00
Manicure $ 2,50 95]$ 237,50
Pedicure $2,50 95]$ 237,50
Tratamiento Parafina Manos $ 4,00 50|$ 200,00
Tratamiento Parafina Pies $ 4,00 50|$ 200,00
Maquillaje $ 10,00 30[$ 300,00
Servicios de Nutricion $ 20,00 6]$ 120,00
VENTAS TOTALES $9.710,00




GASTOS

GASTOS ADMINIS. Y VENTAS
Sueldos y Salarios

Beneficios Sociales

Servicios Basicos

Publicidad

Suministros

Adecuaciones

Arriendo

Depreciaciones

Amortizacion

TOTAL GASTOS ADM Y VTAS

GASTOS FINANCIEROS
Intereses

TOTAL GASTOS FINANCIEROS

Mensual Anual

$ 1.870,00 $ 23.640,00
$ 64799 $ 7.775,86
$ 380,00 $ 4.560,00
$ 300,00 $ 3.600,00
$ 20232 $ 775,42
$ 613,00 $ 613,00
$ 250,00 $ 3.000,00
$ 8223 §$ 986,72
$ 13,33 § 160,00
$ 445887 $ 45.111,00
$ 172,12 $ 1.942 84
3 17212 § 1.942 84
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