L UIDE

Arizona State University

Moestwin en

 ADMINISTRACION DE EMPRESAS CON MENCIGN EN INNOVACIGN

Trabajo de Grado previo a la obtencion del titulo de
Master en Administracién de Empresas con mencion en
innovacion

AUTORES:

Juliana Stefanie Espinoza Cabrera
German Alexis Jiménez Mullo
Carlos Mauricio Mosquera Ulloa

Héctor Julio Salazar Cueva

TUTORES:
Javier Mecias

Héctor Lépez

Titulo Trabajo de Grado: “Beauty Innovation” Centro de especialidades médicas para

la salud y belleza integral en la ciudad de Loja- Ecuador

QUITO - ECUADOR | 2022




Certificacion
Nosotros, Juliana Espinoza, German Jiménez, Héctor Salazar, Carlos Mosquera
declaramos que somos los autores exclusivos de la presente investigacion y que ésta es original,
auténtica y personal. Todo los efectos académicos y legales que se desprendan de la presente
investigacion seran de nuestra sola y exclusiva responsabilidad.
Cedemos nuestros derechos de propiedad intelectual a la Universidad Internacional del

Ecuador (UIDE), segun lo establecido en la Ley de Propiedad Intelectual, reglamento y leyes.

‘

‘J‘,.‘u‘:lu\ﬂ 5. ;"(\ 20 C\ é
4 -j

Juliana Espinoza Cabrera. German Jimenez Mullo.

)qm

Carlos Mosquera. Héctor Salazar Cueva

Péagina 2 | 154



Nosotros Javier Mencia Y Héctor Lopez declaramos que, personalmente conocemos que
los graduandos: Juliana Espinoza, German Jiménez, Héctor Salazar, Carlos Mosquera son los

autores exclusivos de la presente investigacion y que ésta es original, auténtica y personal de ellos.

. Digitally signed by:
J aV| e r Javier Mencia Gutierrez
DN: CN = Javier Mencia
Gutierrez email =

M e n CI a jmencia@esgerencia.

comC=ESO=EIG

G ut| @[ reZ bate: 2022.12.28 10:56:
5

0 +01'00’

Mgt. Javier Mencia Mgt. Héctor Lépez

Péagina 3 | 154



Dedicatorias y Agradecimientos

Con profundo afecto y satisfaccion dedico este proyecto a mis hijos Dieguito, Josepo y
Viky quienes son la razén y el aliento de mi dia a dia, a mi madre que siempre me ha demostrado
su apoyo con amor y dedicacion a todos mis suefios y retos, a Dios por su amor infinito, a mis
queridos hermanos Betho y Jina, a mis apreciados sobrinos, gracias por su apoyo.

Mi grato agradecimiento a los docentes de la Universidad Internacional del Ecuador, que
caminaron junto a mi en esta maestria, de manera en especial a Javier Mencia, Arancha Burgos
y Javier Traba quienes acompafiaron dia a dia este trabajo.

Agradezco infinitamente a mis queridos compafieros German gracias por compartir tus
conocimientos, Hector gracias por tu pacienciay entusiasmo, Carlos gracias por su colaboracion,
ha sido un camino largo, esforzado y sobre todo llene de dedicacién, entrega y compromiso

Juliana Espinoza Cabrera.

Este proyecto que es con intencion y ganas de superarme se lo dedico a mi madre, a mi
padre y a mi hermano, quienes son un refugio ante todas las circunstancias de la vida y por
quienes quiero seguir su ejemplo de ser mejor cada dia como me lo han ensefiado.

A mi madre, que me ha demostrado que ante las adversidades se puede caer, pero nos
levantamos con mas fuerza por quienes amamos y en los procesos no estamos solos nunca, jQue
fuerte has sido mamita!

A mis buenos amigos Juli, Héctor y Carlos, con quienes hemos caminado este trayecto,
por el esfuerzo que hemos realizado, el tiempo dedicado y que he tenido el honor de compartirlo
junto a ustedes, jMuchas gracias amigos!

German Jiménez Mullo.

Péagina 4 | 154



La nueva realidad mundial, las condiciones de la economia, el mercado, la tecnologia y
las diversas formas de comunicacion exigen a los empresarios y emprendedores mantenerse al
dia. Es obligatorio conocer las nuevas formas de administracion de las empresas y para ello
tenemos la obligacion de estudiar.

Mi agradecimiento sincero a todos y cada uno de los Maestros e Instructores que durante
esta Maestria impartieron sus conocimientos y experiencias brindandome las herramientas
necesarias para dirigir eficientemente mis emprendimientos.

Mi agradecimiento fraterno también a mis compafieros de grupo, Juliana, Héctor y
German por su ayuda y paciencia demostrados a lo largo de todo el proceso.

Carlos Mosquera.

Mi agradecimiento especial a todos los docentes de la Universidad Internacional del
Ecuador, que me acompariaron en lo largo de toda la maestria, en especial a Javier Mencia,
Arancha Burgos y Javier Traba los que me supieron guiarme en el proceso de elaboracion de la
presente Tesis.

A mi amada esposa Ximena, que a lo largo del camino me dio la fortaleza impulsando mis
suefios para seguir en este nuevo camino, a mis hijos que ellos son el motor de mis triunfos y
logros y de forma especial a mi cufiada Anita que me encaminé para lograr este objetivo.

A mis compafieros Juliana, German y Carlos ya que junto a ellos hemos podido lograr este
proyecto de forma completa.

Héctor Julio Salazar Cueva

Pagina 5 | 154



Indice General

(@01 1] Tor=Tox o] o PSSR 2
Dedicatorias Y AQradeCimIBNTOS ........ciuieiieiiieiie st estee sttt e et e e e s be e steesraaesbaesnaeenreeas 4
1o oI =Y T=Y 1 TR 6
INGICE A8 TADIAS .....evoceescteeeeee ettt sttt na et n st s et en e 10
TR To L= sl 1o TV T - 11
RESUIMEN.... ettt e e s b e e e b bt e e bb e e et e e e bb e e e abb e e eabe e e nnbeeennbeeennneas 13
O o= U (ol (a1 oo (0ot (o] o T VTSR P PSRRI 14
Interés 0 definiCion del PrOYECTO. ......ccviiieie et 14
Fines y ODjetivos del TrabajO .........cooiiiiiiieiiieiese s 14

2. PAIE GENEIAL ..ottt ettt bt 16
o LT W0 (e 4T oo [ USSR 16
MOAEIO UE NEYOCIO. ...ttt bbbttt bbb 22
Analisis del entorno, COMPELIAOrES Y SECLON ........ccveiieeiiiiiece et 29
EStrategia COMPETITIVAL.......coiiiiiie et ene s 40

K I . 1 (ol =ty o 1= Tod |  oF: USSP RUSOPRSP 69
LOF: o] 1 (1] o 00 SR 69
PIan de IMAIKETING ..ot bbbttt b bbbt 69

(@ o] =] £ Y01 TSR PUPTSP 69
ODBJELIVOS GENEIAL. ..ottt te e re e teenaeeneenraenee e 69
ODJELIVOS SIMAIT ...ttt bbbt bbbttt b ettt b e 69
ODbjetivos de MArketiNg. ......c.coveiiiieie et nre e 70
EStrategias Y TACTICAS. . ..vveveirieiieeie et ie ettt e e e te e s e aseesbeanaenreenteaneeaneenneas 70
Estrategia COMPELITIVA.........ccciiiiiiie e e st e s ae e sreeaneas 70
EStrategia CreCIMIBNTO ... ..c.eiieiieii ettt et e e e e saeesbeastesreenreaneeareenneas 71
Penetracion de MEICAAOD .........ccviieieieiei ettt saesrearaeraeneenes 71
EStrategia de PrECIOS. ......icvi ettt et et e ra et e aneenre s 72
Productos NUEVOS € INNOVAUOIES. ........couiiiriiiieiiisieseeieie et 72
Implementacion y expansion en un area geografica no explotada. ..........cccccooevviniicincn, 72

Péagina 6 | 154



Nuevos canales de venta (Plan Comercial)...........ccvoiveiiiiiiiiicce e 72

Pagina WED — E-COMMEICE. ......c.iciiiiiciece ettt ra e ae e ns 72
REUAES SOCIAIES. ....eveeiieii ettt e e st e e re e b e e sbeeneesneenne s 73
Y ] o PRSPPI 73
CoNACTO TEIBTONICO, .. .vvevieeiieeie bbbttt 73
ASESOr €N Centro INTEGIal. ......c.oiiiiiee e e 73
Estrategia de ProMOCION. ........cccvciiiiic ettt et te e s e e sbeantesreenteeneeanaenneas 74
MENSAJE B VEINTA. ... .ottt bbbttt e et bbbt e et ne e 74
Publicidad digital. .........ccvviiiii s 74
REUES SOCIAIES. ...vviete ettt b bbbt e neeneas 75
POSE BN TEABS. ... sieee ettt e et e st e et esse e s te e st e ase e teestenneesaeeseaneeaneenseaneenren 76
el o] [TodTo FoTo =T o I = To [ [ ST RPRPRPR 76
Vallas PUDTICITANIAS. .....oveviiiiieiicieceie e bbb 76
(0] 10 T0 T[] 1= PSR 77
ACHVACION A8 IMAICA ......evviieiie ittt et sttt et e b et ettt eebeeneene e 77
LI 5 LSS 79
CNEIO INTEGIAL. ..ottt 79
o T [ TS USRS 79
T g 0NV Tod o] o PSSP 79
Trato VIP @ 10S CHENTES. .....ouieieiieeee e 79
ApPLicacion de VENLAS CIUZAAAS. .......veiveiierieeieiieseesie st se et ee e re et sraeaeeneenre e e e 80
Ubicacion privilegiada del centro integral. ..........cocooeiiiiineiiieiceese s 80
OrganizaCion Y ESIFUCTUIA. ....cc.eeveiieeiie ettt te e st e e ae e ste et et e e sbe e e e saeesaeeneeers 80
Organigrama Propuesta INICIAL ...........c.cuiiiiiiiiei s 81
GEIENCIA JENETAL ...ttt b bbb 81
DIreCtor 08 OPEIACIONES ......ccveiveeieitiesieeieeteeste e e s e te et e te et e et e s reeste et e aseesteaseesseesseaneeaneenaeas 81
Director administrativo FINANCIEIO .........cueiieiieie et nee s 82
Riesgos y estrategias de SAHAAS. ........covieiiiiiieie e 82
Plan de CONTINGENCIA .....veeieiieiireie ettt st et e e steeaeeseestaenseasaesneeneeeneenres 83
(O Vo1 1] [0 1TSS 85
Plan COMEITIAL ... ettt ettt b e b e es 85

Péagina 7 | 154



Objetivos Smart del plan COMErCIal. .........ccooiiiiiiiiice e 85

U LT | T KSR PP PSRRI 85
EStrategia ON-lINE ..ot 86
Estrategia Off-liNe........cov i 87
CANAIES U8 VBNTA. ...ttt bbb bttt e et bbb bt b e enes 88
S TSP UPRPUOUPRRN 89
KPT POSICIONAMIENTO: ....viviiieit sttt bt nbesneeneeneas 90

KPI Satisfaccion al cliente/ expectativas de SEerviCios. ........c.cooereirieneinienenenesc e 91

KP1 INQIES0OS / GASLOS. ....eeiuiieiieiiiieitie sttt ettt e e e b e e st e e teesrbeesbaeanaeenree s 91

LOF: 0] 1 1] [0 T TSR 92
Plan de CUSTOMET SEIVICE........c.eeiieie ettt ettt sae e e nreenseaneesneeneeeneenres 92
Objetivos SMART del Customer EXPEIENCE..........cvevveeieiieieecie e 92
L LT | T OSSR SUSRSPS 93
Estrategia OMNICANAL............cooiiii e 93
2 S T USSR 93
Esquema sintético de atencion y servicio al CHente. ... 94
(0101 (1] [0 1 OSSOSO PP PERSPR PRSP 97
Plan Financiero: Disefio 0rganizaCional ............ccccooueiieieiiieiie e 97
REIACION U8 CAIJOS ...ttt sttt b bbbt et b et b e sttt e e ebe bt e e ene e 97
(OF: 0] 1 (1] {0 T TSP PSTSRTRORON 109
Plan Financiero: PreviSiones FINANCIEIAS .........c..cuuiiiriieierieie e 109
IOTESOS .ot 109
L0001 (05 (eI LT - TSRS URORPRIN 113
L0001 (=130 [0 = o] o7 Tod o o S PSSPSSSIN 117
(O OSSPSR 119
CAPEX . oottt ettt ettt Re bRt R e ARttt R e R Rt Ee bt e re bt neere e 122
CUENta dE EXPIOTACION ......cuieieieiieie ettt se e ne e 127
ol ale (o]0 [l 4 gF= T To] o] - NSRS 129
(OF 0] 1 1] o TN USSP PRSSRSS 131
Plan Financiero: Financiacion y Rentabilidad del proyecto ..........cccooveveiieniinencnccncns 131
Balance de Situacion del ProYECLO.........cocvciiiiiii et 131

Péagina 8 | 154



DT I USSR PR PRSI 136
Rentabilidad del ProYECTO .........ooiiiiiiiiecee e 138
4. Conclusiones Y APHICACIONES ........ceciuieiiiieiie et te e raesreeae e e nne s 139

Conclusiones Generales (breve descripcion de los aspectos mas importantes del estudio) ... 139

Conclusiones Especificas (de la propuesta y su utilidad en un entorno especifico)............... 140
5. Referencias DIDHOGIATICAS.........ccoiiiiiiiice e 142
8. AANIEXOS ..ttt bbbt R bt e bt R et e bt e Rt e e be e e Rt e e be e nneeenbeeanes 143

Proyecto de impacto medioambiental............ccoooiviiiiiii i 143

DeSCripCion del PrOYECIO ........cieeieiic et re e 143
Definicion y descripCion del €NTOMMO..........coiiiiireieiee e 143
El proyecto (marco politico, legal e institucional ..............ccceoviiiiiii i, 144
Efectos del proyecto sobre el ambiente ..........cccoveeiiiiecie s 146
Determinar las acciones del proyecto potencialmente impactantes..........ccccovvveveriverennnnnn 146
Determinar los factores del medio potencialmente impactados ..........ccccccovevveveiiecieennenn, 146
Determinar relaciones causa-efecto entre el proyecto y el medio. .........ccoocevviiniiiinnnnnn. 146
Magnitud del impacto sobre cada faCtor............cceviieieiiiiiee 147
Valoracion cuantitativa del impacto ambiental...............cccoveviiieiicc e 147
Descripcion y analisis de alternatiVas ..........ccocovieieieireiieiee e 147
Plan de manejo ambiental y del programa de seguimiento y control ............cccccevveviveeinnnns 147
Plan de participacion ciudadana, otras agencias, organismos interesados............c.cccceveninn 148
AUAIENCTA PUDTICA ...ttt 148
(O] Tod 1] o] -SSP RURPR 148

ACEA A8 CONSLITUCTON ..ottt et e stesaeereenaeneeneas 148

Fotografias referenciales del Centro eStELICO...........coviririreiiii e 153

Propuesta de pAgina WEB Y APP ...ttt 154

Péagina 9 | 154



Indice de Tablas

JLIE: o] - U OSSPSR 34
JLIE: 101 - SRRSO 35
JLIE: 0] - T SRR 47
JLIE: 0] - O OSSPSR 48
JLIE: 101 - = SRR P TP 50
JLIE: 0] - T TS OSSPSR 51
JLIE: L] - U PRSPPSO 53
TADIA 8. et b ettt bbbt r e e enes 56
JLIE: 0] - T T OSSPSR 62
LI 0] - 0 PSPPSR 63
JLIE: L] 0 TSP U TP P T PRPRPP 70
JLIE: o] - U PSSP 98
TADIA L3 ettt R et g R e b bt re et e e e renrs 100
1= 0] - U USRS PUSSTRSS 148
I Lo = T SRS PRSPRPPSRPRN 150

Pagina 10 | 154



Indice de Figuras

Figural. Encuesta PreguNta NIO.L ......ccooiuieieiieiieie ettt sneesreesaeeneesnee e 23
Figura 2. ENCUESLA PregUNTA NEO.2 .....ccveeiieeieiieeite et st e te ettt et te e sra e ssaestaestessaesteestesneesneenra s 23
Figura 3. ENCuesta PreguNta NI0.3 ........couiiiiiieieie ettt 24
Figura 4. ENCUESEA PregUNTA N4 .....cveiieiieeiie ittt sttt et e b e nte e sneenne s 25
....................................................................................................................................................... 25
Figura 5. Encuesta pregunta NI0.5 ........ooiiiiiiieeie e 25
Figura 7. ENCUESA PregUNTA NEO.7 ....veeuieiie ettt ettt et et e te e e e sbe e e e nteesnea e 26
Figura 9. EncCuesta pregunta NI0.9 .........ooi ittt sae et ste e e e 28
Figura 10. Encuesta pregunta N0.10 ........ocooieieiiiiiiiesie e 28
Figura 11. Canvas Beauty INNOVALION...........ccccciiiiiiiicieee et 29
Figura 12. SEgmento de CHIENTES ........ccviiiee et sre e e nae s 30
Figura 13. Analisis de 1a demanda............coeiiiiiiiiiic e 55
Figura 14. Analisis de SAM 0 mercado diSPoNibIE. ........cccccveiieiiiiic i 58
Figura 15. Censo de Poblacion Yy VIVIENA..........cccoiiiiiiiiiiieee e 59
Figura 16. Analisis de SAM o0 mercado diSPonibIe. .........c.ccveiieiiiiicieeece e 60
Figura 17. Analisis de SAM 0 mercado diSPONIbIE .........cccoveiieiiie e 60
Figura 18. Andlisis de SAM 0 mercado diSPONIbIe ...........cooveiiiiiiiieii e 61
T UL W K T o =T [0 JET=T Y o [ PSPPSR 75
FIQUIa 20. POSE 8N FTEAEBS ... vecvieieee ettt e e te e e seesaeeneesreenteeneesneennean 76
Figura 21. Ventas MENSUAIES .........couiiiiiiiie ettt sneenae s 78
Figura 22. Organigrama Beauty INNOVAation PropUESTa.........c.ccverveiieieerieiie e s see e 81
Figura 23. AtenCiON al CHIENTE .......oviiieiiice e 95
Figura 24. QUEJAS Y SUJEIENCIAS ....cuvieveeiiieiiee st esteeeteesteesteesteeeteesteeabeessseesteessaeasseessneenseesneeenns 96
Figura 25. Estructura organizacional Final ... 97
Figura 26. Calendario de CONrataCiONES...........couerviruiiiriiieieie ettt 105
Figura 27. Proyeccion de Gastos de Personal.............cceoveiiiiiiicie e 106
FIgura 28. INQreS0S NELOS ......eciveeieiiieiieeieseeste et ste et e e sre e te s e s se e be e esteenteenaesraeneeeneenres 110
Figura 29. Proyeccion de INgreS0S NELOS ........cceoveiririiiniierieeeese e e 112
Figura 30. Proyeccion de COoStO 0 VENLA.........cceiieiuiiieiieie e 114

Pagina 11| 154



Figura 31. Proyeccion CoSteS 08 VENTA ........cccccviiuieiiiiieciieie ettt 116

Figura 32. Proyeccion Costes de ProdUCCION ........c.coveieiieniiiie e et ste e e saa s 117
FIQUIA 33, OPEX ...ttt bbbttt bbbt e 120
Figura 34. ProyecCion OPEX.......c.ccciciiiiiiieie ettt sae et ae et e sraenne e nns 121
FIQUIA 35, CAPEX ...ttt sttt b ettt e et et e s e et e ee e eneene s 124
Figura 36. INVEISION CAPEX .......cooiiiiiiieieiese ettt ettt e stesreaneereeneenes 126
Figura 37.Cuenta de Explotacion Proyectada............cccceiveiviieciieiece e 127
Figura 38. Fondo de maniobra proyectado ............cccoeviiiiiiieiieic s 130
Figura 39. Balance de SituaCion proyectado..........ccccveieiieiieiiie i 132
Figura 40. Estado de Cash FIOW pProyectado ...........ccceeveieeiriieiie e 134
Figura 41. Calendario de Amortizacion de Deuda. ..........ccuoerriiiiiineine e 136
Figura 42. Calculo de la Rentabilidad..............cooiieiiiiiiice e 138
o0 = N YN N N | SRR 138

Pagina 12 | 154



Resumen

El Centro de Especialidades Médicas para la Salud y Belleza Integral en la ciudad de Loja
“Beauty Innovation” oferta en un mismo lugar servicios enfocados en varias ramas como nutricion,
psicologia, cosmetologia y fisioterapia, que contribuyen al “Verse y sentirse bien” tanto de manera
fisica, mental y emocional de sus clientes. Cuenta con una gama de productos y servicios Unicos
en su mercado debido a la adquisicion de equipos tecnoldgicos pioneros e innovadores lo cual lo
diferencia de los prestadores similares en el sector.

Recurriendo al uso de canales Above The Line y Below The Line para su publicidad y
promocion se plantea un inicio de operaciones fuertes, proyectando al primer afio ingresos
minimos de usd. 144.000,00 y con incremento los dos primeros afios del 20%, al tercer afio un
10% y al quinto afio del 5% donde se tendra ya ganado la mayoria de mercado en la ciudad de Loja
y sus alrededores.

Los principales recursos y potenciadores del proyecto serdn los especialistas y
profesionales de salud y belleza que formaran parte del Centro de Especialidades y los equipos
tecnoldgicos como “Alma Laser” con los que contara Beauty Innovation inicos en su mercado

Palabras clave

Integral, Salud y belleza, Innovacién, Oferta, Productos y servicios.
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1. Parte introductoria

Interés o definicion del proyecto.

El proyecto de implementar un Centro de especialidades médicas para la salud y belleza
integral cobra importancia en el ambito estético y sus ramas aliadas en la ciudad de Loja y sus
alrededores, ya que potenciara en gran manera el crecimiento de areas de cuidado personal en el
sector y en conjunto con la Doctora Ximena Valdivieso, profesional dedicada a estas actividades,
se ha evidenciado la oportunidad de ofertar un catalogo de servicios amplios y Unicos, que se
alinean al “Verse y sentirse bien” que hoy en dia se ha convertido en un aspecto no solo de vanidad
sino de necesidad y cotidianidad que aportan en la salud mental y emocional de las personas y se
lo adapta como un identificativo del proyecto.

Al implementar el Centro de especialidades se fortaleceran las opciones de los lojanos y se
abre un gran nicho de mercado cuyas necesidades no han sido contempladas en su totalidad hasta

la presentacion del actual proyecto.
Fines y Objetivos del Trabajo

La fortaleza del proyecto se basa principalmente en dos palabras que componen al mismo
como Innovation (Innovacion) e Integral.

La ciudad de Loja si cuenta con ciertos lugares de servicios de belleza, pero enfocadas en
solo ciertos productos limitantes al momento de lo que las personas buscan cuando piensan en
cuidado personal, por lo cual si los clientes buscaban diversos tipos de tratamientos tenian que
encontrar de manera aislada y en diferentes lugares a profesionales que respondan antes sus
necesidades e inclusive en muchos casos tenian que salir a otras ciudades para servicios mas

complejos.
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Beauty Innovation propone romper el mercado y solventar las carencias del mismo al
ofertar una amplia gama de servicios que mejoren y recuperen la salud mental y fisica de sus
clientes y esto se lo alinea con las ofertas enfocadas en especialidades de Nutricion, Psicologia,
Cosmetologia y Fisioterapia; que al Integrar toda esta gama de especialidades en un solo lugar se
vuelven una de las fortalezas del proyecto y uno de los factores diferenciadores comparados a su
competencia.

La innovacion como pilar es otro de los factores que potenciara a Beauty Innovation y esto
se lo plantea mediante la adquisicién de equipos tecnoldgicos Unicos en el sector que permitiran
al Centro de especialidades posicionarse con una cartera de servicios y productos que no existen
de momento en la zona; como ejemplo la maquina “Alma Laser” que permite realizar tratamientos

estéticos como lipoescultura no invasiva
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2. Parte General

Idea de negocio

“Beauty Innovation” Resumen Ejecutivo

Centro de especialidades médicas para la salud y belleza integral en la ciudad de Loja-
Ecuador.

Descripcion de la idea empresarial

El Centro de especialidades médicas ofrece a través de sus servicios bienestar en la salud
integral del paciente de manera externa como interna; el verse y sentirse bien con diversos
tratamientos de nutricion, estéticos y acompafiamiento psicologico fortalece en las personas su
salud y su bienestar emocional, los cuales se encuentran enfocados en las necesidades y
requerimientos de cada paciente.

El dia de hoy es importante la manera en la que nos perciben los demas, pero es mas
importante la manera en como uno mismo se percibe y siente. Es aqui donde cobra importancia
“Beauty Innovation” al brindar soluciones a personas con necesidades de mejora interna y externa
para su propio bienestar.

El sentirse bien y satisfecho con uno mismo proporciona un nivel de confianza y seguridad
que impulsa la felicidad y “well being” de cada uno de los seres humanos.

En refuerzo, existen servicios complementarios que fortalecen la mejora continua de las
personas como la salud mental (Psicologia) y problemas fisicos (Rehabilitacion Fisica y
Dermatologia).

Ofertar todo este tipo de servicios en un mismo centro especializado, con profesionales de

la salud que acompafiaran el proceso de cambio y superacion de manera personalizada desde el
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primer contacto evaluativo, vuelven a “Beauty Innovation” una opcidn perfecta para el bienestar
de sus pacientes en la ciudad de Loja.

La ciudadania Lojana buscaba ser atendida por especialistas en diferentes clinicas, centros
médicos e incluso salian fuera de la ciudad para encontrar solucion a sus patologias. “Beauty
Innovation” otorgara el privilegio de ser atendidos por profesionales capacitados en las
necesidades de cada paciente enfocados en planes de nutricién, soluciones estéticas y
acompafamiento psicoldgico. Ademas, se cuenta con equipos de estética corporal de Gltima
tecnologia que aseguran un cambio tanto por fuera como por dentro, siendo pioneros en la ciudad
de Loja.

La necesidad de verse y sentirse bien, de buscar aprobacion ante una sociedad, no solo
desde el punto de vista negativo, sino mostrar una buena imagen, como por ejemplo para acceder
a un buen trabajo, para mostrarse ante un publico, en el area de la docencia, la atencion al cliente,
entre otras areas sociales en las que el ser humano se desenvuelve y necesita plenitud y satisfaccion
consigo mismo.

En la actualidad dentro de las necesidades de un ser humano estan las psicologicas, y si
estas se ven afectadas, influyen directamente a la autoestima y al amor propio de una persona. Es
por eso que se ofrece bienestar en la belleza porque esta ligada directamente con el estado
emocional y de esa forma se entrega un beneficio emocional al paciente.

“Beauty Innovation” ofrece sus servicios para todas las personas con necesidad de verse
y sentirse bien tanto fisica como emocionalmente, incursionando en el ambito de nutricion,
rehabilitacion fisica y dermatologia para todas las edades. Para los servicios de Medicina estética

y cosmetologia se receptan pacientes a partir desde los 15 afios, debido a que su organismo fisico
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se encuentra en una etapa de desarrollo, evolucion y se puede dar inicio a tratamientos estéticos
acorde a cada paciente.

Nuestro portafolio de servicios esta conformado de la siguiente Manera:

o Valoracion y educacion nutricional.

o Valoracion y tratamiento Psicoldgico.

o Planes de alimentacion y tratamiento sobrepeso y obesidad
. Lipoescultura sin cirugia

o Tratamiento de Celulitis.

o Diagnostico de tipo de piel y limpieza profunda.
o Tratamiento de alteraciones de la piel.

o Vitaminizacion de la Piel.

o Plasma rico en plaquetas.

o Aplicacion de Botox.

o Aplicacion de acido hialuronico.

. Dermapen.

o Depilacion Laser

o Rehabilitacion fisica y estética

La Ventaja competitiva de “Beauty Innovation” reside en ser el unico centro de
especialidades médicas para la salud y belleza integral en la Ciudad de Loja, que acopla todos los
servicios médicos estéticos y de belleza en un solo centro especializado, el eje principal es la
agrupacion de servicios en un lugar generando asi eficiencia tanto en los resultados y tiempo al
momento de atender a sus pacientes; cuyo bienestar y progreso estara a cargo de un grupo de

profesionales calificados los cuales supervisaran todos los tratamientos desde el primer contacto
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evaluativo acorde a las necesidades de cada persona, a costos razonables y competitivos en el
mercado.

Adicional sera potenciado por una moderna tecnologia que fortalece la cartera de clientes
(posibles, actuales y post-servicios) con una App que brinda facilidad y accesibilidad a todos los
servicios de “Beauty Innovation”, como reservas de citas, pago on-line de citas previas,
disponibilidad de horarios y agendamientos para servicios complementarios, etc. Asi como un e-
commerce proporcionando productos estéticos que ayudaran no solo en los diferentes procesos de
superacion de los pacientes; sino también productos de cuidado personal. “Beauty Innovation” es
el Unico en la prestacion de servicios integrados consolidando nutricion, tratamientos estéticos,
acompafamiento psicoldgico y rehabilitacion fisica en la Ciudad de Loja.

Los promotores de este proyecto cuentan con alta experiencia en el sector de la salud,
financiero, legal y de atencion al cliente. Los une el propdsito de brindar servicios de alta calidad
en un mismo sitio que cuenta con excelentes especialistas en la rama de la salud, equipos de ultima
tecnologia, acompafnamiento psicologico, orientados en conseguir réditos econémicos para sus
inversionistas. Compartimos una pequefia resefia de su camino laboral:

Juliana Espinoza Cabrera es una profesional en el &mbito financiero, graduada en la
Universidad Nacional de Loja como Ingeniera Comercial, con una trayectoria laboral de mas de
15 afios se ha desempefiado como Analista financiero, Gerente Financiero y cargos relacionados
en varias empresas privadas reconocidas de la localidad; en las cuales ha impulsado proyectos de
diagnostico, planificacién empresarial y organizacion con el propdésito de cumplir metas y
objetivos estructurando de manera solida el posicionamiento y reconocimiento de las empresas a
su cargo las cuales han sido dirigidas con un enfoque en una administracion eficiente y eficaz,

gue genera ganancias para sus propietarios y una experiencia satisfactoria para sus clientes.
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Ademas, cuenta con experiencia en el Sector publico, en cual se desempefid6 como Analista
financiero de la Agencia Nacional de Control y Registro Sanitario, siendo su principal actividad
la planificacion, control, ejecucion y seguimiento de presupuestos asignados; dicha agencia es
parte del Sistema de Salud publica del Ecuador que otorga conocimiento para llevar a cabo el
presente proyecto.

German Alexis Jiménez Mullo, Ingeniero en Administracion Hotelera y Turistica, con su
experiencia profesional ha desempefiado cargos en el area hotelera, aeroportuaria, protocolar y en
atencion y servicio al cliente en area de la salud y estética, desarrollando una alta experiencia en
gestion de recursos, cotizaciones, estrategias de ventas, resolucion de problemas, trato
especializado al cliente y marketing. Esta experiencia contribuye al proyecto con una visién desde
el punto de vista del consumidor, entendiendo y proporcionando razones para elegir los servicios
de las empresas sobre la competencia.

Carlos Mauricio Mosquera Ulloa, Abogado especializado en Derecho Corporativo con
amplia experiencia en la creacion, desarrollo y direccion de empresas de Salud y Medicina integral.
Actualmente dirige dos clinicas en la ciudad de Quito las cuales brindan servicios médicos
especializados. Administra convenios con compafiias de seguros privados y con instituciones
publicas como el IESS e ISSPOL. Contando con una trayectoria especializada en el campo de la
salud que brinda a este proyecto con su profesionalismo, seguridad en temas juridicos, de
legislacion y normativa en el campo de la salud.

Héctor Julio Salazar Cueva, Ingeniero Comercial de profesion, graduado de la Universidad
Nacional de Loja, cuenta con una trayectoria en Administracion y Gerencia de Empresas; ademas
como parte de su experiencia ha laborado en la Gerencia de Consultorios Médicos, elaborando

proyectos de reorganizacion con el propdsito de motivar estrategias comerciales, identificar las
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fortalezas y debilidades de las mismas, para de esta manera promover la productividad y ganancias
de la empresa y asi mejorar su posicionamiento en el mercado.

MISION

Brindar servicios médicos de excelente calidad en un mismo lugar orientados a la belleza
corporal y al bienestar interior de todos nuestros pacientes utilizando tecnologia de dltima
generacion y manteniendo a nuestros profesionales en constante actualizacién para que el verse y
sentirse bien sea parte de su vida.

VISION

Ser el centro niumero uno en la Ciudad de Loja, ser para los lojanos un lugar de referencia
que proporcione soluciones y guia a sus problemas de salud fisica y mental, enfocados en el
bienestar de cada paciente de manera integral y ligados a un amplio sentido de responsabilidad
social.

VALORES CORPORATIVOS:

Seguridad en la atencidn, Actitud de servicio, aprendizaje y crecimiento, Responsabilidad social.
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Modelo de negocio

Modelo de negocio Canvas

Es una herramienta disefiado por Alexander Osterwalder con el objetivo de tener una vision
clara y precisa de cualquier tipo de negocio. Osterwalder en el libro Generacion de modelos de
negocio cita, “La mejor manera de describir un modelo de negocio es dividirlo en nueve madulos

basicos que reflejen la ldgica que sigue una empresa para conseguir ingresos.

Estos nueve mddulos cubren las cuatro areas principales de un negocio: clientes, oferta,
infraestructuras y viabilidad econémica”. Polo D.(2022) Canvas: Estructura de costes de la
empresan(https://www.emprender-facil.com/modelo-canvas/el-modelo-de-negocio-

canvas/estructura-de-costes-de-la-empresa-canvas/)

El Centro de especialidades médicas “Beauty Innovation” ofrece a través de sus servicios
bienestar en la salud integral del paciente de manera externa como interna; el verse y sentirse bien
con diversos tratamientos de nutricidn, estéticos y acompafiamiento psicoldgico fortalece en las
personas su salud y su bienestar emocional, los cuales se encuentran enfocados en las necesidades

y requerimientos de cada paciente.

A partir de los resultados de las encuestas realizadas a familiares, amigos y colegas se
realiza un analisis de necesidades que generan una oportunidad de negocio traducido en un servicio
integral para la atencion de pacientes entre 15 a 60 afios. De dicha encuesta preliminar se han
obtenido los siguientes datos:

Beauty Innovation. Centro de especialidades médicas para la salud y belleza integral

en la ciudad de Loja — Ecuador. El verse y sentirse bien sea parte de su vida.
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Con un atento saludo me dirijo a usted con el proposito de conocer aspectos del vivir diario
en cuanto a, salud emocional, nutricion y estética. Agradezco su colaboracion y tiempo con la

siguiente encuesta.

Buen dia.
1. ¢Cudl es el lugar actual de residencia?
1. iCual es su lugar actual de residencia? |D Copiar
50 respuestas
40
35
30 (70 %)
20
10 812 %)
12%) 1@2%) 1@ 2% 12%) 1i2% 1@% 12%
; il [
Catamayo LA Laoja Lojy - Ecuador Chusito
Cdla. El Rosal LOJa Loja Msacars Zamora
Figural. Encuesta pregunta nro.1
2. ¢ Cudl es su género?
Masculino Femenino
2.; Cudl es su género? 0 cop
Figura 2. Encuesta pregunta nro.2
3. ¢ Cual es su edad actual?

15 afos a 20 afios

21 afios a 30 afios

31 afios a 40 afios
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41 afos a 50 afos

51 afios a 60 afios

3. (Cuél es su edad actual?

30 respuestas

® 538522005
® 213508 230 2808
® 31 sfos 340 3hes
® 41280353 50 2f0s
©® 51 afcs 300 5h0s

Figura 3. Encuesta pregunta nro.3

¢, Cual es su situacion laboral actual?
Empleo de medio tiempo

Empleo de tiempo completo
Desempleo

Trabajo por cuenta propia

Trabajo en relacién de dependencia
Estudiante

Ama de casa
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4 ;Cual es tu situacion laboral actual? @ Copiar

50 respusstas

@ Emplzo de medio tempo

@ Empizo de tiempo compisto

) Desempiesdo

@ Trats;a por cuenta propia

@ Tratajz en relacion de dependencia

———=}
@ Estudiants
® Ams de Casa

Figura 4. Encuesta pregunta nro.4

¢,Cual es su rango de Ingresos?
De USD. 800,00 A 1.000,00

De USD. 1.001,00 A 1.500,00
De USD. 1.501,00 A 2.000,00

De USD. 2.001,00 en adelante

5. ¢ Cual es surango de ingresos? |£I Copiar

44 respuestas

@ D= UJED. 300,00 a 1.000.00
@ D= UJSD. 1.001,00 a 1.500,00
@ D= USD. 1.501,00 2 2.000,00
@ C=USD. 2.001,00 en adefante

Figura 5. Encuesta pregunta nro.5
¢ Tienes interés en temas de salud, estética, fisioterapia y psicologia?

Si
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No

6. i Tiene interés en temas de salud, estetica, fisioterapia y psciologia ? |_|:| Copiar

30 respuestas

@5
® Mo

Figura 6. Encuesta pregunta nro.6

7. De los siguientes especialistas indique a cudles a visitado
Nutricionista
Psicologo
Fisioterapeuta

Dermatologo

7. De los siguientes especialistas indique a cuales a visitado: |E| Copiar

30 respusstas

Pzl 33 (88 9
Fizioterapeuta — 12 (28 %)
o 10 20 0

40

Figura 7. Encuesta pregunta nro.7

8. En qué lugar visito a los especialistas antes indicados
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Consultorio
Clinica
Hospital
Spa

8. En qué lugar visito a los especialistas antes indicados @ Copiar

30 respusestas

@ Consultorio
@ Ciinica

@ Hospits!
® Spa

Figura 8. Encuesta pregunta nro.8
9. ¢Le gustaria visitar un lugar en el cual pueda encontrar servicios médicos
integrados dentro de la ciudad como: ¢Valoracion nutricional, tratamientos estéticos,
acompafiamiento psicoldgico y venta de productos?
Si

No

9_;Le gustaria visitar un lugar en el cual pueda encontrar servicios médicos [Q Coplar
integrados dentro de 13 ciudad como: Valoracion nutricional, tratamientos esteticos,
acompanamiento psicoldgico y venta de productos cosmeticos.?

30 respusstas
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Figura 9. Encuesta pregunta nro.9

10.  ¢Por qué medio le gustaria recibir informacion sobre temas de salud y belleza?
Redes sociales
Publicidad en pagina WEB
Television

Por medio de un promotor

10. ¢ Por qué medio le gustaria recibir informacion sobre temas de salud y belleza? [D Copiar

50 respuestas

® Redes socales

@ Publicidad en pagina Webd
® Tolevision

@ Por medio de un promasor

Redes sociales
31 (62%)

Figura 10. Encuesta pregunta nro.10
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Anélisis del entorno, competidores y sector

Figura 11. Canvas Beauty Innovation

Para dar continuidad a lo antes indicado se detalla a continuacién los nueve elementos del
modelo de negocio Canvas de la empresa:

Segmento de clientes

La propuesta de valor es muy importe, pero no méas que los clientes, lo ideal es identificar
a que clientes queremos llegar ya que si hay clientes no hay negocio.

La ciudad de Loja cuenta con 254.000 habitantes aproximadamente, que representa el

47,9%, de la poblacion de su provincia se encuentra distribuida de la siguiente manera:
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35,00% 31,30%

30,00%  25,00%
25,00% 21,60%

20,00%
e 12,90%
15,00% ’ 9.20%

10,00%
5,00%
0,00%
Nifos de 0-11 Adolescentes Jovenes de Adultos de 31-  Adultos
anos  de12-17anos 18-30anos  64anos mayores 65y

mas
Segun ultimo censo realizado por el INEC

Figura 12. Segmento de clientes

Ental razon y de la encuesta realizada y el andlisis de la misma el segmento al cual se desea
llegar y atender es a hombres y mujeres entre las edades de 15 a 60 afios preocupadas por su
apariencia fisica y salud mental abiertas al cambio que mantengan con un estilo de vida dindAmico
y sociable.

Propuesta de Valor.

Se destaca una vision abierta hacia los consumidores, tomando en cuenta las necesidades
de cada uno, para mantener una buena salud tanto mental y fisica en el Centro de Especialidades
Médicas, ofreciendo los mejores especialistas reconocidos y gran experiencia en medicina integral,
destacando la calidad, atencion y cuidado en cada uno de los procedimientos que se realizaran
tanto en hombres y mujer desde de los 15 hasta los 60 afios de edad.

Los procedimientos seran accesibles para todo tipo de personas que quieran verse y sentirse

bien, dentro de la sociedad, obteniendo resultados que se observaran a simple vista.
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EL Centro de especialidades médicas para la salud y belleza integral en la ciudad de Loja-
Ecuador “Beauty Innovation”, realiza procedimientos estéticos, nutricion, fisioterapia y
psicoldgicos, para sus pacientes que desean mantener una buena salud tanto fisica y mental,
ofreciendo los mejores especialistas reconocidos y gran experiencia en medicina integral,
destacando la calidad en atencién y cuidado en cada uno de los procedimientos que se realizaran.

Los procedimientos seran accesibles para todo tipo de personas que deseen verse y sentirse
bien, dentro de la sociedad, obteniendo resultados que se observaran a simple vista.

Canales de distribucion.

Es fundamental que la incursion de la marca “Beauty Innovation” en la ciudad de Loja sea
notorio y contundente, para impactar y permanecer en la mente de los consumidores de servicios
médicos estéticos y de cuidado personal. Por tal motivo se recurrird a diferentes estrategias y
canales tanto ATL como BTL.

Above the Line:

Vallas Publicitarias: Uno de los canales mas importantes al momento de ingresar en el
mercado lojano sera el uso de Vallas Publicitarias, mismas que estaran ubicadas estratégicamente
para captar la atencion de los residentes de la ciudad de Loja y en si de todos los posibles
consumidores de los servicios ofertados por Beauty Innovation. Las locaciones escogidas para la
ubicacion de dichas vallas publicitarias seran: centro, sur y norte de la ciudad

Publicidad en Radio: Una de las fortalezas de los anuncios realizados en radiofrecuencias
es la oportunidad de utilizar la imaginacion de los consumidores para generar emociones y penetrar
en su mente de manera rapida, es asi que se plantea la publicidad en una de las frecuencias mas
escuchadas en la ciudad de Loja, planteando temas informativos y promocionales en el ambito de

cuidado personal para calar en el mercado objetivo.
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Activaciones de Marca: Se realizaran activaciones en distintos puntos estratégicos de la
ciudad, como centros comerciales, plazas o lugares concurridos donde se aproveche la gran
cantidad de afluencia para la incursion de Beauty Innovation en el mercado y plantarse desde el
primer momento como un lugar con diversidad de ofertas.

Below the line: Inbound Marketing: Una de las herramientas relevantes dentro de los
canales de llegada a los consumidores es el Marketing de Contenidos, en la que se creara
contenidos de real valor para el segmento de mercado al que se alineara Beauty Innovation,
proveera informacion util que busque ayudar y apoyar al Well being de las personas, tanto fisico
como mental y enfocandose en distintas aristas que al sumarse aporten con un crecimiento integral
de los seres humanos y funcionen como via de aterrizaje en la pagina principal de Beauty
Innovation.

Redes Sociales: Se manejaran las principales redes sociales disponibles que aporten al
proyecto (Facebook, TikTok, Instagram) en las que se colocara peridédicamente contenido
informativo de las diferentes propuestas de valor de Beauty Innovation, promociones, servicios,
razones y motivos por las cuales elegir los servicios sobre la competencia, publicidad en redes
sociales, etc.

Blog’s, Emails, Videos (Youtube): El uso de diversas herramientas digitales para crear
contenido de valor que aporten a cada una de las diferentes fases del Buyer Journey es
indispensable al momento de realizar marketing de contenidos. El uso de blog’s informativos y
explicativos, el envio masivo de correos electrénicos a segmentos de mercado especificos y videos
que aporten al cuidado personal con diferentes enfoques de salud y estéticos seran importantes

dentro de la camparfia de marketing de Beauty Innovation.
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Para la venta de los servicios vamos a tener diversas opciones desde provee informacion
via telefonica, pagina web, redes sociales y e-maling hasta el cierre de venta en el local fisico al
momento de realizar el tratamiento contratado.

En cuanto a la venta de los productos cosméticos y de cuidado personal se contara con dos
opciones como la venta fisica y en el local y el uso del E-commerce a través de la pagina Web.

Relaciones con el cliente

Beauty Innovation se enfocara en un trato VIP con sus posibles y actuales clientes, en la
que se buscaréa establecer un vinculo a largo plazo para obtener personalizacién y estreches con
cada uno de nuestros consumidores.

Existen 2 puntos en los que se basara la relacion con los clientes de Beauty Innovation:

Ciclo de vida de la relacion: Los clientes serdn atraidos en principio por la agresiva
campafia publicitaria planteada para ingresar en el mercado de la ciudad de Loja, una vez con
consumidores de nuestros servicios y la implementacion de distintas estrategias, promociones y
una oferta integral de servicios se plantean “estrategias de Venta Cruzada”, donde el principal
objetivo serd potenciar los clientes actuales, fidelizando los mismos con la marca y obteniendo
réditos a largo plazo. Las estrategias promocionales y de ventas cobran vital importancia en esta
etapa para poder ofertar servicios, paquetes y tecnologia, que sean decisivos para nuestros clientes.
Un ejemplo es la venta de membresias 0 paquetes anuales incluyendo diversos servicios
personalizados tomando en cuenta las necesidades de cada paciente, sin estandarizar y entendiendo
lo que se acopla a cada uno de ellos.

Tipo de Relacion: El trato y relacion con los clientes sera VIP, en el cual se manejara una
atencion personal, es decir una comunicacion directa, incluyendo a todos los profesionales que

vayan a formar parte de cada proceso del paciente desde el primer contacto evaluativo para
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transmitir exclusividad e individualizacion en cada cliente. Esto aportard sentido de calidez y
pertenencia de los pacientes con Beauty Innovation.

Fuentes de ingresos

Joan Riera experto en la creacion de empresas sugiere realizar el calcula de cuanto se va a
ganar en cada venta y de qué manera esto contribuye a cubrir con una parte de los costes de
estructura y obviamente analiza posibles pérdidas.

La fuente de ingresos de “Beauty Innovation” Centro de especialidades médicas para la
salud y belleza integral constituye el dinero que percibe por la venta de servicios relacionados a
consulta médica, tratamientos estéticos, psicoldgicos y fisioterapéuticos y por la venta de
productos.

Recursos claves

Dentro de los recursos claves, que se va a utilizar en la empresa, se encuentran los
siguientes:

Los recursos materiales necesarios para la puesta en marcha de “Beauty Innovation” que

se encuentran especificados en las siguientes tablas:

Tabla 1.
Equipos
VALOR
RUBRO CANTIDAD VALOR TOTAL
UNITARIO
Diodo Laser 808 1 $4.500,00 $4.500,00
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Co2 Fraccionario L&ser 1 $2.850,00 $2.850,00
Nd YAG laser 2 $1.900,00 $3.800,00
Emsculpt para obtener

2 $2.100,00 $4.200,00
musculos
Analizador del rostro 1 $1.600,00 $1.600,00
IPL para

2 $2.850,00 $5.700,00
rejuvenecimiento
Hifu 1 $4.100,00 $4.100,00
Kuma shape X 2 $1.920,00 $3.840,00
Criolipolisis 1 $5.100,00 $5.100,00

SUMAN $35.690,00
Tabla 2.
Utensilios
VALOR V ALOR
RUBRO CANTIDAD
UNITARIO TOTAL
5 $22,00 $110,00

Colchoneta 10 $19,00 $190,00
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Mancuernas (0.5Kg)
Mancuernas (1Kg)
Mancuernas (1.5Kg)
Mancuernas (2Kg)
Mancuernas (3Kg)
Mancuernas (5Kg)
Discos (1Kg)

Discos (2Kg)

Discos (5Kg)

Discos (10Kg)

Discos (20Kg)
Columnas de 7 taquillas
Bancos de madera
Camilla plegable
Tensiometro con monitor de presion
arterial

Manguito obesos
Bascula con tallimetro
Monitor de peso y porcentaje de
grasa

Pulsera de la actividad
Sillas plegables

Cajonera

10

10

10

10

12

$5,00
$8,00
$9,00
$11,00
$13,00
$15,00
$4,00
$6,00
$9,00
$15,00
$28,00
$110,00
$50,00

$70,00

$51,00

$57,00

$190,00

$70,00

$45,00
$8,00

$100,00

$20,00
$48,00
$72,00
$110,00
$130,00
$150,00
$40,00
$48,00
$108,00
$120,00
$112,00
$330,00
$200,00

$70,00

$102,00

$114,00

$380,00

$350,00

$360,00
$64,00

$200,00
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Caminadoras 2 $999,00 $1.998,00
Bicicletas estaticas 4 $565,00 $2.260,00

Camillas metélicas 6 $365,00 $2.190,00

SUMAN $9.876,00

Recursos inmateriales:

Experto/a en servicios de estética innovadora

Experto/a en desarrollo de aplicaciones y pagina

Web Experto/a marketing digital

Profesionales de atencidn al cliente:

Dra. Ximena Valdivieso Aguirre Medico en Cirugia General, Magister en Nutricion y
Salud; y Tecnologia en Estética integral.

Lic. Camila Coronel Burneo Psicologa especialista en trastornos Alimenticios, Magister
en Educacion con mencion en orientacion en Salud Mental.

Especialista en rehabilitacion Fisica.

Especialista en Dermatologia

Actividades claves

“Beauty Innovation” contara una excelente infraestructura en una zona céntrica de la
ciudad, con facilidad de ingreso, y un ambiente acogedor, para lo cual se prestara los servicios
médicos de salud y estéticos, con los mejores especialistas reconocidos con mas de 15 afios de
experiencia profesional y equipos médicos de Ultima generacion.

Para asegurar el éxito de la propuesta de valor y lograr el objetivo de “Beauty Innovation”

se han determinaran las siguientes actividades claves:
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Desarrollo de plataforma web, que brinde un contenido que resulte interesante y amigable
Ccon sus usuarios.

Publicidad, que permitira hacer conocer a nuestros servicios al mercado objetivo.

Desarrollar una estrategia de precios y su modelo de suscripcion para garantizar la
asequibilidad y la captacion de sus usuarios.

Adicional se realizara un seguimiento y acompafiamiento a través de notificaciones las 24/7
por medio de la APP.

Socios Clave

Alianzas empresariales: Se promovera un acuerdo tanto con la Sociedad ecuatoriana de
cirugia plastica, reconstructiva y estética, para la creacion de una sede en la Loja, de igual manera
con la Sociedad de cirugia plastica Ecuador.

De igual manera, se realizara un acercamiento con el Hospital clinica San Agustin, para
gue nos remitan sus pacientes tanto para recuperacion de cirugias plasticas y reconstructivas; y
con la Clinica San Pablo para las areas de Fisioterapia, sicologia y nutricion.

Proveedores:

Se realizard un contrato de mantenimiento preventivo de los equipos con la importadora
Euro estética para mantener la garantia y suministro constante de repuestos.

Se buscara la distribucion exclusiva para el sur del pais, de los productos de estética de
Hernando Bernal HB estética de la ciudad de Medellin

Estructura de costes

Al hablar de costes nos referimos al conjunto de pagos que realiza la empresa relacionados

con los elementos clave que son necesarios para llevar a cabo su propuesta de valor.
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La estructura de costos hace referencia a todos los costos fijos o variables efectuados que
permiten llevar a cabo el Centro de especialidades médicas “Beauty Innovation” detallados a
continuacion:

Pago de Especialistas. (Dermatélogo,)

Compra de equipos.

Compra de productos.

Mantenimiento de Plataformas tecnoldgicas.

Infraestructura.
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Estrategia competitiva

ANALISIS EXTERNO

“Beauty Innovation” se desarrolla en la industria de la belleza, la cual ha ido
incrementando considerablemente durante la Gltima década. Es una industria que genera 3500
puestos de trabajos directos y 400 mil indirectos en el pais.

La oferta de los servicios de salud y belleza estética, es uno de los sectores
fundamentales de la sociedad y economia, actualmente no se esta aprovechando la propuesta
de integrar servicios de salud y belleza, lo cual plantea una serie de oportunidades y fortalezas
para el proyecto.

Por tratarse de una idea novedosa e innovadora y sin referentes en la ciudad se hace
necesario su evaluacion por medio del plan de negocios para asi determinar su aceptacion y
sostenibilidad econdémica.

Estudios de la UTPL determinan a Loja como una de los cantones con mayor proyeccion
de desarrollo a nivel nacional, proyectos innovadores, novedosos y con inversion privada o
publica como Beauty Innovation beneficiaran al progreso de Loja.

ANALISIS PESTEL

FACTORES POLITICOS

El riesgo pais con el actual gobierno de Ecuador ha bajado notablemente, desde las
elecciones de abril 2021, de acuerdo a los datos del Banco Central del Ecuador, el 09 de abril
del 2021 registrd un riesgo pais de 1169,00 y posteriormente ha ido disminuyendo hasta llegar

a la actualidad registra un Riesgo Pais de 777,00 por el cual la percepcion riesgo del mercado
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internacional frente al pago de obligaciones es menor, y por lo tanto van a poder realizarse los
créditos con empresas multinacionales con mayor seguridad. (Guarino, 2022)

Desde marzo del afio 2020, el Ecuador se declar6 en estado de emergencia sanitaria por
el COVID-19, mediante Decreto Ejecutivo Nro. 1017 el presidente de ese entonces, declaro el
estado de excepcién por calamidad publica en todo el territorio nacional, por los casos de
coronavirus confirmados y la declaratoria de pandemia de COVID-19 por parte de la
Organizacion Mundial de la Salud (OMS), por lo que a nivel mundial los gobiernos se vieron
afectados por el riesgo sanitario, lo que ocasioné miles de pérdidas humanas y monetarias,
tomando en cuenta que el Gobierno no se encontraba preparado con infraestructura y
suministros para una crisis mundial, y menos aun para hacerle frente a una pandemia tan

devastadora como la que afectado a nivel del pais y mundial (DECRETOS, 2016)

FACTORES ECONOMICOS

La pandemia llevo a varias empresas tanto nacionales como internacionales a cerrar sus
puertas, ya que era insostenible a falta de comercio, por lo que los paises cerraron sus fronteras,
por otro lado, existieron empresas cuyas actividades se no se vieron detenidas por la pandemia,
como es: alimentacién, medicina, salud privada, entre otras.

La crisis econdémica y desempleo segun el INEC se cerrd con un 4,1% en el 2021, La
recuperacion del mercado laboral ain se da a paso lento. EIl 2021 cerrd con una tasa de
desempleo del 4,1%. (Zumba, 2022)

Es necesario sefialar que, a partir de enero 2022, mediante Decreto Ejecutivo 286, el

Presidente de la Republica dispuso la fijacion del salario basico unificado para el afio 2022 en
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$425.00 mensuales, lo que ocasiona un mayor poder adquisitivo en la poblacion. (DECRETOS,

2016)

FACTORES SOCIALES

Los habitos alimenticios, son los comportamientos consientes que ayuda a la persona a
consumir y utilizar determinados alimentos o dietas, en respuesta a las influencias sociales y
culturales, la tendencia de imagen es cultural y el proceso de los habitos alimentarios comienza
en la familia.

Las tendencias Saludables como mejorar la alimentacion escogiendo alimentos mas
nutritivos e integrales para mantenerse saludable, por ejemplo, la alimentacion basada en
plantas y la dieta limpia, asi como las tendencias fitness y el consumo de liquidos fundamental
para mantener la homedstasis del cuerpo, de igual forma el entrenamiento personal o en grupo,
ejercicio para pérdida de peso o mantenimiento de resultados etc.

Esto ha ocasionado una tendencia el verse bien y sentirse bien, lo cual en la actualidad
se ha vuelto un habito. Un estudio realizado por LC Branding and Innovation a mujeres entre
25 y 65 afios en las ciudades de Quito y Guayaquil, arroja que el 90% de las familias ha
cambiado su alimentacién en tiempos de Covid, hacia un estilo més sano, reduciendo
principalmente grasas y azucar.

Destacan los siguientes alimentos: ensalada de verduras con el 95%, ensalada de atun
con el 78% y el caldo de pollo con el 74% son algunos de los alimentos sanos y naturales que

se preparan en casa. (Gestién, 2021)

FACTORES TECNOLOGICOS
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Los equipos tecnoldgicos en el sector de la salud, son indispensables para encontrarse
entre los mejores centros de medicina, ya que siempre la salud va de la mano con la tecnologia
y el éxito es ir a la vanguardia.

Los equipos innovadores en medicina estética conocidos como aparatologia estética,
son esenciales en un centro de medicina integral, ya que con ellos los procedimientos son mas
efectivos para perder peso sin cirugia, quitar el bello de las zonas no deseadas o manchas y
varios tratamientos alternativos.

Segun datos del INEC de la poblacion total de ecuatorianos, el 65% tienen acceso a
internet. Esto nos permitiria generar una comercializacion inmediata, propositiva, segura y de
crecimiento econoémico del sector, cabe sefialar que el acceso a internet es de mayor

accesibilidad lo que seria una ventaja para el tipo de negocio. (Diario, 2013)

FACTORES ECOLOGICOS

En la actualidad es importante cuidar el medio ambiente y las empresas tienen la
obligacidn social en contribuir a la conservacion al planeta, con la implementacién de diferentes
lineamientos como la utilizacion de un expediente electrénico sin necesidad de utilizacion de
papel (cero papeles), el uso respetable de la energia eléctrica al igual que el agua, el reducir,
reutilizar y reciclar.

Existen algunos insumos médicos que se pueden reciclar, como, por ejemplo:

mascarillas, guantes de latex, carton y papel.

FACTORES LEGALES
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En el Ecuador para poder acceder a los permisos de funcionamientos es necesario
cumplir con varios reglamentos y requisitos para ejercer cualquier actividad comercial o de
Servicios, es por eso que varias instituciones Rectoras entregan el permiso de funcionamiento
con varios requisitos para el centro estético.

Dentro del marco Juridico, tenemos normas de regulacion a través de las siguientes

instituciones:

e Servicios de Rentas Internas
e Ministerio de Trabajo

e Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social

Dentro del funcionamiento

e Ministerio de Salud Publica
e Ministerio de Industrias

e Municipio de Loja

Operativo

« ADUANAS - SENAE

El realizar el proyecto el proyecto en la ciudad de Loja representa una serie de oportunidades en
todos los ambitos como son los politicos; ya que con el Riesgo Pais ingresan al mercado empresas
extranjeras, esto ocasiona que existan mayor plazas de trabajo, la pandemia ocasion6 una
paralizacion al pais y a la ciudad de Loja lo cual afectd a los negocios que no son de primera

necesidad, dentro de estos los negocios de estética, ya que la poblacion priorizé sus gastos con
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servicios de primera necesidad, y en la actualidad representa un nicho de mercado sin competencia
posicionada como lider en el mercado, campo que “Beauty innovation” apunta a ocupar en sus
primeros afios. En el aspecto econémico se beneficid con el alza del sueldo desde enero del 2022,
esto lleva a tener un mayor poder adquisitivo para poder acceder a diferentes bienes y servicios
como los que oferta “Beauty innovation”.
La tecnologia se ha vuelto una herramienta que ha permitido a diferentes empresas el
difundir sus productos y servicios. Adicionalmente en el caso de la salud y la belleza los equipos
tecnoldgicos han otorgado nuevos beneficios en los diversos tratamientos de mejora fisica no

invasivos sin cirugia.

Analisis del Sector

Las Cinco Fuerzas de Porter

Las 5 fuerzas de Porter es un modelo de gestion empresarial desarrollado por Michael
Porter (1947-actualidad). Es considerado uno de los mejores economistas de todos los tiempos
y conocido por sus teorias econémicas.

Porter se enfatiza en temas de competitividad e innovacion, sus teorias han ido
evolucionado contantemente, ubicando en la actualidad como parte primordial el entorno social
de las empresas. (DIRCONFIDENCIA, 2016)

Las cinco fuerzas son las siguientes:

e Rivalidad entre empresas.

e Poder de negociacion de los clientes

e Poder de negociacion de los proveedores.

e Amenaza de los nuevos competidores entrantes
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e Amenaza de productos sustitutos

Es importante mencionar que dentro de las Cinco fuerzas de Porter no se menciona a
los especialistas ya que son nuestros socios clave en el modelo de negocio los cuales, médico
nutricionista, dermatdlogo, Cosmiatra, psicélogo y fisioterapeuta jugaran un papel importante
en las operaciones diarias, ya que a través de ellos se gestiona el desarrollo institucional del
Centro Estético.

Tras definir el giro del negocio a través del Modelo CANVAS vy realizado el Analisis
PESTEL, se procede con la aplicacion de las cinco fuerzas de Porter para de esta manera
determina que existen oportunidades de inversion y rentabilidad para “Beauty Innovation”, a la
vez, se establece cuan competitiva es.

Rivalidad Entre los Competidores Existentes. Actualmente los competidores directos
en la industria son Dra. Janet Arévalo, Spa Mujer Bonita, Rebeca Espinosa Cosmiatra y Foto
depile; elementos como los costos fijos altos, el incremento en la capacidad de respuesta y el
alto desempefio estratégico para llevar a cabo la prestacion de servicios de procedimientos de
medicina estética y nutricionales, hacen que “Beauty Innovation” encuentre la oportunidad de
ingresar y posicionarse en el mercado a trasvés de estrategias agresivas de marketing y
publicidad.

Costos fijos elevados: en la prestacion de servicios se emplean varios factores
econdémicos como; personal especializado en nutriciédn, salud y belleza, equipos tecnoldgicos,
maquinaria, insumos médicos, e infraestructura, que representan un porcentaje financiero
importante dentro del proyecto.

Para analizar a nuestros competidores hemos tomado como referencia al consultorio de

la Dra. Janet Arévalo quien ofrece tratamientos integrales de anomalias y enfermedades de la
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piel, cabello y ufias para nifios y adultos, lo que denota que son servicios semi-integrados; estan
posicionados por su especialidad que es Dermatologia ya que los precios que manejan son
bastantes elevados y acapara un segmento de mercado con ingresos a partir de los USD.
1.500,00; para citar un ejemplo el precio de una aplicacion de acido hialurdnico tiene un valor
de USD. 350,00 en adelante depende de la zona, consulta de valoracion USD. 40,00 y dichos
tratamientos van acompafados por cremas que se venden en su tienda Dermatoldgica, los cuales
tienen un valor elevado.

Rebeca Espinosa Cosmiatra cuyos servicios que ofrece son limpiezas faciales y
tratamientos de reduccion de medidas, drenajes linfaticos e hidratacion de piel y depilacion
tradicional con cera; siendo asi catalogados como servicios semi integrados; el segmento que
ocupa esta dirigido a mujeres y hombre desde los 15 a 50 afios de edad, su posicionamiento
radica en la calidad y promociones de sus servicios.

Segun la investigacion realizada en redes sociales, por el mes de febrero el tratamiento
reductor se encontraba 2 por uno por un precio USD. 300,00, lo cual es atractivo para la
ciudadania.

Lo que implica una oportunidad amplia que sera aprovechada por “Beauty Innovation”
ya que no existe en la localidad un centro de servicios integrados.

Tabla 3.

Beauty Innovation rivalidad entre competidores existentes

Impacto Impacto Impacto
Rivalidad entre competidores
Bajo Medio Alto

Numero de competidores X
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Ritmo de crecimiento
Rivales comprometidos con el negocio
Costos fijos

Desempefio estratégico

Fuente: Elaboracion propia en relacion a datos de Porter (1979).

Poder de Negociacién de los Clientes. Los clientes de la “Beauty Innovation” son hombre

y mujeres residentes en Loja de entre 15y 60 afios, preocupadas por su apariencia fisica, nutricion

y salud mental abierta al cambio que mantiene un estilo de vida dindmico y sociable. EI numero

de potenciales clientes es alto, sin embargo, el conocimiento que tienen de los servicios de

nutricion y estéticos existentes en el mercado es practicamente medio ya que se encuentran

dispersos entre clinicas, spas, consultorios y cada uno apunta para su especialidad, no existen una

concentracion de los mismos en un solo lugar y mucho menos un acompafiamiento especializado

y continuo como es el de es el que se oferta.

Al existir una oferta baja en comparacion con la creciente demanda de especialistas y

lugares que se encarguen de todos los cuidados de la nutricidn, imagen y salud mentad junto a una

escasa existencia de servicios sustitutos, se concluye que el poder de negociacion de los clientes

es medio, una atractiva oportunidad para la implementacion de la “Beauty Innovation”

Tabla 4.

Beauty Innovation poder de negociacion de los clientes

Impacto
Descripcion
Bajo

Impacto

Medio

Impacto

Alto
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Numero de clientes X
Informacion y conocimiento del mercado X

Existencia de oferta en relacion a la X

demanda

Existencia de productos o servicios X

sustitutos

Volumen de compra de los clientes X

Probabilidad de que pueda producir el X

mismo producto

Contribucién del cliente a la calidad de X

servicio

Fuente: Elaboracidn propia en relacion a datos de Porter (1979).

Poder de Negociacion de los Proveedores. Existe una cantidad importante de proveedores
de equipos médicos y de belleza uno de nuestros proveedores principales por contar con equipos
innovadores de alta tecnologia es Euro estética algunos de los equipos que formardn parte de
nuestro centro de especialidades son:

Liposonix: equipo que radica en un tratamiento no quirdrgico para reducir la grasa
localizada de abdomen, cartucheras, flancos y glateos.

Lumifat: equipo que rompe los adipocitos. Combate la celulitis de todo tipo: edematosa
blanda y dura, mejora la circulacion, tonifica los musculos y la piel; fortifica y reactiva las fibras

musculares, dandoles firmeza
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Luz Pulsada Interna (I.P.L.): Equipo que brinda tratamientos para
Rejuvenecimiento, tratamiento de arafias vasculares, despigmentacion, depilacion
Permanente, acné y levantamiento de Busto.

Con la empresa antes mencionada se realizara un contrato de mantenimiento preventivo
para de esta manera mantener la garantia y suministro de repuestos.

Los suministros de estética como: limpiadores faciales, exfoliantes, cremas hidratantes,
sueros, mascaras faciales, Botox, rellenos dérmicos y peeling quimicos, su adquisiciéon se
realizara con Hernando Bernal HB estética de la ciudad de Medellin.

Existe gran variedad de oferta en realizacion a equipos tecnoldgicos e insumos médicos
a ser utilizados den el Centro de Salud y Estética, por ende, el poder de decision en el precio
por parte de los proveedores es baja, es decir si no se centra negociaciones con la empresa
previamente mencionada se procede con la busqueda de nuevos proveedores que oferten los
mismos productos, con la misma calidad y a su vez aporten garantias y beneficios para la
empresa.

Poder de negociacion de los proveedores
Tabla 5.

Beauty Innovation Poder de negociacién de los proveedores

Impacto Impacto Impacto
Descripcion
Bajo Medio Alto
Cantidad de proveedores importantes en la X
industria
Poder de decision en el precio por parte del X
proveedor
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Nivel de organizacion de los proveedores X

Fuente: Elaboracién propia en relacion a datos de Porter (1979).

Amenaza de Nuevos Competidores.

Para Beauty Innovation”, es de alta relevancia tener claro que la posibilidad de acceso a la
adquisiciéon de maquinaria e insumos medicos innovadores y alta tecnologia por empresas de las
ciudades de Quito y Guayaquil tales como: SWITSTETIC - Centro Avanzado de Estética Laser,
VIEN Estética Integral , REDUX entre otros es alto; pese a que no consideren al mercado de Loja
como potencial no representan garantia de que no incursionen con sus servicios en la Ciudad de
Loja; sin embargo.

Es de vital importancia hacer hincapié en la diferenciacion del servicio que oferta “Beauty
Innovation” al momento de establecer alianzas estratégicas con empresas de la localidad
preocupadas por la salud integral de sus colaboradores ofreciendo servicios de alta calidad con
acampamiento continuo y preocupandose por aspectos de la salud fisica, emocional y estética
sumados a los novedosos canales de distribucion empleados (plataforma web, plataforma movil
app, redes sociales, publicidad en radio y television y vallas publicitarias), consolidan una
importante oportunidad que serd aprovechada por la “Beauty Innovation”

Tabla 6.

Beauty Innovation Amenaza de nuevos competidores

Descripcion Impacto Impacto Impacto
Bajo Medio Alto
Diferenciacion del producto X
Lealtad de los clientes a marcas existentes X
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Acceso a canales de distribucion X

Acceso a la ultima tecnologia X

Fuente: elaboracion propia con base en datos de Porter (1979).
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Amenaza de Productos o Servicios Sustitutos.

Existen productos capaces de sustituir el servicio ofertado por “Beauty Innovation”, tal es

el caso de Dra. Janet Arévalo sus servicios radita en tratamientos meramente dermatolégicos,

tratamiento laser, aplicacion de Botox y todos los temas afines al tratamiento de la piel, cabello y

ufias para nifios y adultos.

También se puede sefialar a los cirujanos plasticos en el caso de los servicios estéticos,

pero al considerar sus altos costos y el riesgo de malas practicas médicas se convierte en un

producto sustituto de bajo impacto.

Al tratarse de un segmento objetivo con una amplia necesidad de buscar una solucion a

temas de obesidad, malos habitos alimenticios y una estabilidad emocional que aplaque la ansiedad

y depresion y de esta manera caer en un circulo de mala alimentacion se convertirian en la

posibilidad méas destacada, la diferenciacion del producto es alto y esto representa una excelente

oportunidad.

Tabla 7.

Beauty Innovation Amenaza de productos o servicios sustitutos

Descripcién Impacto Impacto Impacto

P Bajo Medio Alto
Tendencia del comprador a sustituir
Precios de los productos sustitutos X
Nivel percibido de diferenciacion de producto X

Fuente: Elaboracion propia en relacion a datos de Porter (1979).
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Disponibilidad de sustitutos cercanos X

Suficientes proveedores
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Analisis de la Demanda

Es importante conocer el mercado en el que se pretende inmiscuir el proyecto “Beauty
Innovation”, comprender el comportamiento y todas las facetas que puedan impactar de manera
positiva y negativa en el desarrollo del mismo. A continuacion, se detalla tres aspectos
fundamentales como el TAM, SAM y SOM; que describen de manera deconstructiva el segmento

de mercado desde su generalidad hasta los potenciales consumidores

TAM o MERCADO TOTAL ACCESIBLE: En Ecuador se
usD 2,453.000 M mueve un total de USD 2.453 millones al afio en la Industria
de la Belleza.

USD 201.420 M

SAM o MERCADO DISPONIBLE: Total valor econémico de
la poblacién de Loja con ingresos de USD 800 en adelante y
en capacidad de adquirir los servicios del proyecto.

USD 144.000

SOM o MERCADO OBJETIVO: Se plantea una facturacion
de USD 144.000 durante el primer afio y de USD 239.580.96
al quinto afio.

Figura 13. Analisis de la demanda
TAM o Mercado Total Accesible:

La industria de la belleza e higiene personal en el Ecuador ha ido incrementando durante

la Gltima década, los afios 2010, 2011 y 2012 se tenia un incremento considerable de

aproximadamente 10% anual, a los que en los dltimos afios de la década se ralentizo dicho

aumento a un promedio de 2% a 3% anual. (Coba, 2019)
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Esta industria mueve aproximadamente USD 2.453 millones al afio y representan

alrededor del 1.6% del PIB en Ecuador. (Maldonado, 2019)

Es importante mencionar que en Ecuador el Gltimo censo poblacional realizado por el

INEC (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos) fue realizado en el afio 2010 y es de esta

fuente oficial que se tomard como referencia para el presente proyecto, sin embargo, es

importante mencionar que existen diferencias entre esta ultima cifra oficial y cifras actuales.

Como dato oficial obtenido en el afio 2010, la poblacion total de Ecuador es de

14'483.499 habitantes, sin embargo, la misma fuente en su pagina principal en su “Contador

Poblacional” marca una poblacién actual de 17'903.543 habitantes.

Una vez mencionado dicha particularidad, como mencionado se basara los datos en la

ultima fuente oficial siendo la del censo 2010.

Tabla 8.

Censo de poblacion y vivienda

PROVINCIAS POBLACION
AZUAY 712.127
BOLIVAR 183.641
CADPAR 225.184
CARCHI 164.524
COTOPAXI 409.205
CHIMBORAZO 458.581

EL ORO 600.659
ESMERALDAS 534.092
GUAYAS 3.645.483
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IMBABURA 398.244

LOJA 448.966
LOS RIOS 778.115
MANABI 1.369.780
MORONA SANTIAGO 147.940
NAPO 103.697
PASTAZA 83.933
PICHINCHA 2.576.287
TUNGURAHUA 504.583
ZAMORA CHINCHIPE 91.376
GALAPAGOS 25.124
SUCUMBIOS 176.472
ORELLANA 136.396
SANTO DOMINGO 368.013
SANTA ELENA 308.693

Fuente: CENSO DE POBLACION Y VIVIENDA (CPV-2010)
Dentro de esta cifra el proyecto se encuentra situado en la provincia de Loja, que cuenta
con un total de 448.966 habitantes y es en este segmento donde se enfocara el proyecto.
SAM o Mercado Disponible:
Es indispensable conocer econdmicamente el mercado en el cual incursionara el
proyecto e identificar cuanto representa dentro de la aportacion a nivel pais. Al estar

posicionados dentro del area de servicios o sectores terciarios se reconoce que la aportacion de
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este sector al PIB es de aproximadamente 65.6% al 2018. Coba, G (16-nov-2019) Educacion y
salud, entre los servicios que mas aportan al PIB. Quito: Primicias.ec:
https://www.primicias.ec/noticias/economia/ensenanza-servicios-pib-ecuador-economia/.

El canton Loja aporta al PIB con un 1.5% de su total y dentro de la provincia cuenta con
un 73%. El 27% restante esta concentrado en las actividades en cantones apartados como
Macara, Catacocha, etc. Es importante mencionar que la mayoria de actividades econémicas en
la provincia de Loja son de pertenecientes al sector primario o secundario, es decir enfocadas
mas en produccién de materia prima. Segun estudios del Departamento de Economia de la
Universidad Técnica Particular de Loja, Loja es uno de los 20 cantones a nivel nacional con
mayor potencial de desarrollo y que se beneficiaria de la incursién de nuevas inversiones y
proyectos de distinto ambito. (Correa Quezada, 2019)

Segun encuestas realizadas en la poblacion lojana de la que se pudieron obtener

diferentes datos que contribuyen a la segmentacion y entendimiento del mercado:

¢Cual es su edad actual?

| respuestas

@ 15 aiios a 20 afnos
@ 21 aios a 30 anos

31 afnos a 40 anos
@ 41 anos a 50 afos
@ 51 anos a 60 anos

Figura 14. Anélisis de SAM o mercado disponible.
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Una vez establecidos los datos anteriores, se plantea un total de 251.776 habitantes de
la provincia de Loja que se encuentran dentro de los 15 a 60 afios de edad.
CENSO DE POBLACION Y VIVIENDA (CPV-2010)
INSTITUTO NACIONAL DE ESTADISTICA Y CENSOS (INEC)
ELABORADO POR: UNIDAD DE PROCESAMIENTO-DIRECCION DE ESTUDIOS

ANALITICOS ESTADISTICOS-GALO LOPEZ

De 95 y mas afos 1208 0,3% 519 0,1%
De 90 a 94 afios 1.452 0,4% 1344 0,3%
De 85 a 89anos 2575 0,6% 2.700 0,6%
De 80 a 84 afos 4.153 1,0% 5.401 1.2%
De 75 a 79 afos 6.007 15% | 7678 1.7%
De 70 a 74 anos 8.037 2,0% 10297 2,3%
De 65 a 69 anos 10581 2.6% 13.142 2,9%
De 60 a 64 afos 12,028 3,0% 14.191 3,2%
De 55 a 59 afos 12815 3,2% 17.050 3,.8%
De 50 a 54 afios 15.747 3,9% 18.647 4,2%
De 45 a 49anos 17374 4,3% 21.833 4,9%
De 40 a 44 afios 19.956 4,9% 22.488 5,0%
De 35 3 39 anos 21.728 5,4% 24641 5,5%
De 30 a 34 anos 22994 5,7% 27.887 6,2%
De 25 229 afios 24556 6,1% 33412 7.4%
De 20 3 24 afos 32621 8,1% 39,032 8,7%
De 15a19anos 42911 10,6% 46776 10,4%
De 10a 14 afos 50614 12,5% 49974 11.1%
De 5a9anos 50.063 12,4% 47.751 10,6%
De 0a4anos 47415 11.7% 44203 9,8%

Figura 15. Censo de Poblacion y Vivienda

A su vez se determind que la mayoria de personas dentro de este rango de edad
interesadas en los diferentes tipos de servicios de medicina estética, nutricion, psicologia y
terapia fisica son mujeres, mas no se harad ninguna exclusion en este sentido y se enfocara los

servicios para hombres y mujeres.

Péagina 59 | 154



¢ Cual es su género?

) respuestas

Hombre 11 (22 %)

Mujer 39 (78

Figura 16. Anélisis de SAM o mercado disponible.

En los resultados obtenidos se determind un alto porcentaje de personas que se
encuentran dentro de la Poblacion Econdémicamente Activa, siendo este un 74% de los
habitantes de la provincia de Loja. Los habitantes de la provincia en su mayoria cuentan con

ingresos comprendidos entro los USD 800,00 y USD 1000,00.

¢Cual es tu situacion laboral actual?

respuestas

@ Empleo de medio tiempo

@ Empleo de tiempo completo

@ Desempleado

@ Trabaja por cuenta propia

@ Trabaja en relacion de dependencia
@ Estudiante

® Amade Casa

Figura 17. Andlisis de SAM o mercado disponible
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¢ Cual es su rango de ingresos?

respuestas

@ De USD. 800,00 a 1.000,00

@ De USD. 1.001,00 a 1.500,00
» De USD. 1.501,00 a 2.000,00

@ De USD. 2.001,00 en adelante

Figura 18. Andlisis de SAM o mercado disponible
SOM o Mercado Objetivo:

Este rubro corresponde al porcentaje de mercado que plantea obtener el proyecto, se
proyecta una participacion cada vez mayor en un lapso de 5 afios, en el cual se podra posicionar
la empresa en el mercado Lojano.

Al no existir datos especificos previos sobre el area de medicina estetica, nutricion y los
demas servicios a ofertar por Beauty Innovation en Loja, se plantea una proyeccion basada en
la oferta y demanda a manera de hipotesis, donde se plantean servicios y ventas con sus
potenciales valores. Estos datos seran sustentados y respaldados al momento de elaborar la parte
financiera del proyecto, determinar costos y precios, y establecer un punto de equilibrio del
mismo.

A continuacion, se plantea una tabla con precios de los servicios ofertados y proyeccion

de ventas:
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Tabla 9.

Detalle de servicios

PRECIO 4 DE VENTA CANTIDAD TOTAL
SERVICIOS DE SESIONES SPOR PACIENTES/ VENTAS
VENTA MES TRATAMI. MES
Valoracion y
educacion Nutricional $30,00 Por Sesion 10 10 $300,00
Valoracion y
Tratamiento $20,00  Por Sesion 10 10 $200,00
Psicologico
Planes de
Alimentacion y
tratamiento de  $30,00 Por Sesion 10 10 $300,00
sobrepeso
Lipoescultura sin Por
cirugia $450,00 Tratamiento 4 4 $1.800,00
Tratamiento de
Celulitis $20,00 Por Sesién 10 10 $200,00
Diagnostico de tipo de
piel  ylimpieza  ¢3500  por Sesion 10 10 $300,00
profunda
Tratamiento de .,
Alteraciones de la Piel $30,00 Por Sesion 20 20 $600,00
Vitaminizacion de la
Piel $50,00 Por Sesion 10 10 $500,00
Plasma rico en
plaquetas $50,00 Por Sesion 10 10 $500,00
Aplicacion de Botox $230.00 Por_ 10 10 $2.300,00
Tratamiento

Aplicacion de Acido $250.00 Por 10 10 $2.500,00

Hialuronico

Tratamiento
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Dermapen $30,00 Por Sesion 10 10 $300,00
Depilacion laser $180,00 Por 10 10 $1.800,00
P ’ Tratamiento ' !
Rehabilitacion fisicay ¢, 59 por sesion 20 20 $400,00

estetica
Detalle 154 $12.000,00

Fuente: Elaboracion propia en relacion a datos proporcionados por la Doctora Ximena

Valdivieso, especialista en Medicina Estética y nutricion.

Los valores en la tabla proyectada representan las ventas esperadas durante los 12

primeros meses operativos del proyecto, a continuacion, se detalla una proyeccion a 5 afios

incluyendo aumentos en la participacion de mercado de manera anual:

Tabla 10.

Detalle ventas anuales

VENTAS VENTAS VENTAS VENTAS VENTAS
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INCREMENTO
- 20% 20% 10% 5%
ANUAL
$144.000,00  $172.800,00  $207.360,00  $228.096,00  $239.500,80

Fuente: Elaboracion propia en relacion

Como se muestra en la tabla se plantea un incremento agresivo durante los primeros 3

afios operativos, con un 20% el segundo y tercer afio respectivamente, debido a la fuerte

campafia que se planea implementar en tanto para atraer primeros clientes y para mantener los

ya adquiridos.
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Para el cuarto y quinto afio se espera un incremento conservador debido a que se espera
tener ganado la mayor parte del mercado y estar posicionados como marca lider en Loja, de
esta manera se plantea un 10% de incremento para el cuarto afio y finalmente un 5% para el
quinto afio.

Es importante reiterar que las proyecciones realizadas seran respaldadas y sustentadas
en el parte financiero del proyecto.

Anélisis Interno
Oportunidades

O1 Bajo numero de competidores (Porter). - La rivalidad entre competidores
inicialmente no existe, de acuerdo a la investigacion de mercado la propuesta de valor estd muy
diferenciada de las existentes en Loja.

02 Tendencias de consumo saludable (Pestel). - En la actualidad existen cambios sin
precedentes en los estilos de vida y patrones alimenticios, una mayor demanda de comida
saludable y mayor fijacion en la apariencia.

O3 Reactivacion economica (Pestel). - La meta del Gobierno provee una reactivacion
econdmica, que permita el incremento del consumo y por ende el crecimiento econémico, por
ello las actividades de servicio que representan el 59% del PIB son base fundamental de este
crecimiento.

04 Maquinas con tecnologia nueva (Pestel). - En paises de la Comunidad europea y
China, se ha fortalecido las patentes de equipos innovadores que permiten satisfacer demandas
especificas de cosmiatria.

Amenazas
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Al Productos sustitutivos a menor precio (Porter). - La amenaza de los productos
sustitutos a menor costo afectaria, inicialmente a la Beauty Innovation, mientras se conoce la
propuesta de Valor.

A2 Pocos proveedores de maquinaria (Porter). - Bajo poder de negociacién con los
proveedores, debido a la existencia de pocas empresas que disponen de maquinaria innovadora
en belleza sin procedimientos quirdrgicos y la inexistencia de maquinaria sustituta.

A3 Restricciones aduaneras (Pestel). - Restricciones aduaneras sobre todo a los
equipos de procedencia China que tiene menor costo de inversion y a los repuestos e insumos.

A4 Nuevas cadenas de estéticas entrantes (Porter). - La amenaza de nuevos
competidores, sobre todo cadena ya establecidas como SWITSTETIC - Centro Avanzado de
Estética Laser, VIEN REDUX.

Fortalezas

F1 Producto diferenciado (Canvas). - La diferenciacion del servicio destacandose una
vision abierta hacia los consumidores, tomando en cuenta las necesidades de cada uno, para
mantener una buena salud tanto mental y fisica en el Centro de Especialidades Médicas,
ofreciendo los mejores especialistas reconocidos y gran experiencia en medicina integral.

F2 Alianzas estratégicas con clinicas (Canvas). - Las alianzas con las Clinicas de
cirugias plasticas y clinicas de gastroenterologia y reduccion de peso en la ciudad de Loja
permiten una diferenciacion adicional a la propuesta de valor.

F3 Personal Calificado (Canvas). - La contratacion del personal dependera de sus
cualificaciones y competencias en el servicio a prestar, ademas de la gerente profesional de la

salud altamente calificada en el area.
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F4 Atencion especializada al cliente (Canvas). - EI segmento de mercado diferenciado
requiere una atencion especializada, no solo profesional sino conductual, por lo que parte de la
capacitacion sera en este sentido.

F5 Amplia gama de servicios (Canvas). - La adquisicion de 9 equipos y el mend de
maés de 30 procedimiento permite una diferenciacion de la competencia.

Debilidades

D1 Inversion inicial elevada (Canvas). - Las condiciones actuales del mercado
financiero, obligan a buscar socios que aporten para la inversién, fraccionandose el capital.

D2 Desconocimiento del mercado (Canvas). - Al no existir este servicio en Loja, la
investigacion no pudo conocer especificamente todas las necesidades de los clientes, por lo que
las estrategias de orientacion deben estar bien canalizadas.

D3 Poco conocimiento de marca (Canvas). - Al ser una nueva marca, se debe
nuevamente reorientar las estrategias hacia el segmento definido, tomando en cuenta una
fidelizacion de los clientes.

D4 Desconocimiento de la calidad de atencion (Canvas). - Igualmente, el
desconocimiento de la calidad del servicio debera conducirse a obtener clientes satisfechos y
fieles, siempre aplicando estrategias de reorientacion.

Estrategia competitiva y Objetivos

Objetivos General.

Disefiar un modelo de negocios para un Centro de especialidades médicas para la salud y
belleza integral en la ciudad de Loja- Ecuador por medio de la determinacion de las necesidades y
expectativas del cliente a través de la construccion del proceso de prestacion de servicios y venta

de productos relacionados al giro del negocio.
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Objetivos Especificos:

Determinar las necesidades y expectativas de los clientes para el modelo de negocio para
un servicio integral.

Al finalizar el quinto afio del proyecto se apunta a ser la marca lider de oferta de servicios
y productos integrales de salud y belleza en Loja, obteniendo una facturacion aproximada anual
de $239,500.80 UDS, por medio de la venta de los diversos tratamientos y productos de “Beauty
Innovation.”

Estrategia competitiva

Una vez planteado el entorno externo e interno de Beauty Innovation se ha escogido la
estrategia de océano azul cuyo principio consiste en la tactica de precio y diferenciacion a través
de la innovacion. “Una de las formas mas aceptadas actualmente para la innovacion es lo que se
conoce como la estrategia del océano azul, creado por Cham, W (2008), busca dejar a un lado la

competencia entre las empresas, ampliando el mercado a través de la innovacion” (Kim, W,

Chan, 2008)

El océano Azul nos permite expresar las ideas para buscar nuevos mercados que en la
actualidad no han sido explotados , los cuales son viables debido a las oportunidades que se
generan a traveés de un crecimiento rentable a lo largo del camino de su aplicacion, para Beauty
Innovation nace una oportunidad de negocio a partir de los oceanos rojos, donde la base es tener
un giro de negocio establecido con un sin niumero de competidores y su objetivo principal es
superar al rival y ganar una posicion en el mercado ofertando el mismo tipo de productos y
servicios sin afiadir un valor adicional. (Kim, W. Chan, 2008)

A continuacion, se detallan los cuatro principios basicos de la estrategia de océano azul en

los cuales se fortalecerd Beauty Innovation:
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Crear nuevos espacios para el consumo
Centrarse en la idea global, no en los nimeros,
Conocer mas alla de la demanda existente, y

Asegurar la viabilidad de la estrategia.
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3. Parte Especifica

Capitulo 1
Plan de Marketing

Objetivos.

Objetivos General.

Disefiar un modelo de negocios para un Centro de especialidades médicas para la salud y
belleza integral en la ciudad de Loja- Ecuador por medio de la determinacion de las necesidades y
expectativas del cliente a través de la construccidn del proceso de prestacion de servicios y venta
de productos relacionados al giro del negocio.

Objetivos Smart

Implementar un Centro de especialidades médicas enfocados en la salud y belleza por
medio de la prestacion de servicios de manera integral en un solo establecimiento ubicado en la
ciudad de Loja- Ecuador, servicios que respaldaran la proyeccion de una facturacion que supere
los USD. 200.000,00 al quinto afio de vida del proyecto.

En el primer afio posicionarse en las redes sociales entre los centros de estética méas
buscados mediante la aplicacion de marketing de contenidos.

Alcanzar un nivel de satisfaccion no menor de un 70% de nuestros servicios prestados a
los pacientes a través de la aplicacion de encuestas digitales una vez culminados los tratamientos.

Obtener un crecimiento del 20% en el segundo afo de actividades en ventas, para de esta

manera ser financieramente rentables.
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Objetivos de marketing.

Tabla 11.

Beauty Innovation posicionamiento, Fidelizacidn y ventas

ANO  ANO
AREA OBJ. INDICADOR 1 2 ANO3 ANO4 ANOS5
Posicionarse
en las redes Nivel de
POSICIONAMIENTO sociales reconocimiento 5% 10% 15% 20% 20%
Satisfaccion
en los Clientes
servicios Satisfechos  /
FIDELIZACION prestados clientes totales  70% 75% 80% 85% 90%
% de
crecimiento
Obtener un  versus afio
VENTAS crecimiento  anterior 100%  20% 20% 10% 5%

Fuente: Elaboracion propia 2022
Estrategias y Tacticas.

Una vez planteado el entorno externo e interno de Beauty Innovation se han escogido las

estrategias de océano azul y penetracion de mercado
Estrategia Competitiva

La estrategia de océano azul cuyo principio consiste en la tactica de precio y diferenciacion
a través de la innovacion. “Una de las formas mds aceptadas actualmente para la innovacion es

lo que se conoce como la estrategia del océano azul, creado por Cham, W (2008), busca dejar a
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un lado la competencia entre las empresas, ampliando el mercado a través de la innovacion”
(Kim, W. Chan, 2008)

El océano Azul nos permite expresar las ideas para buscar nuevos mercados que en la
actualidad no han sido explotados , los cuales son viables debido a las oportunidades que se
generan a través de un crecimiento rentable a lo largo del camino de su aplicacion, para Beauty
Innovation nace una oportunidad de negocio a partir de los océanos rojos, donde la base es tener
un giro de negocio establecido con un sin nimero de competidores y su objetivo principal es
superar al rival y ganar una posicion en el mercado ofertando el mismo tipo de productos y
servicios sin afiadir un valor adicional. (Kim, W. Chan, 2008)

A continuacion, se detallan los cuatro principios basicos de la estrategia de océano azul en
los cuales se fortalecerd Beauty Innovation:

Crear nuevos espacios para el consumo
Centrarse en la idea global, no en los nimeros,
Conocer més alla de la demanda existente, y

Asegurar la viabilidad de la estrategia

Estrategia Crecimiento

Penetracion de mercado

La estrategia de penetracion de mercado se basa en los siguientes pilares fundamentales

gue potencian el proyecto y de los cuales se fortalece Beauty Innovation:
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Estrategia de precios.

El centro integral plantea una rentabilidad basada en la masa de ventas y no en el alza de
productos, ofreciendo una mejor calidad en lo ofertado por la competencia, es decir sin entrar en

la guerra de baja de precios, pero si valores mas accesibles para los consumidores.

Productos nuevos e Innovadores.

En la ciudad de Loja no existe un centro que ofrezca productos con el equipo “Alma”
(producto estrella de Beauty Innovation), misma que ofrece una diversidad de tratamientos desde
reducciones de medidas no intrusivas, borrado de tatuajes, etc.

Implementacion y expansion en un area geografica no explotada.

Al ubicarse el proyecto en la ciudad de Loja y al no existir un centro integral que oferte
todos los productos de Beauty Innovation ni la tecnologia del mismo se proyecta un amplio

dominio en la ciudad.
Nuevos canales de venta (Plan Comercial)

Los servicios de Beauty Innovation tendran varias vias de llegada a los potenciales

consumidores donde se utilizard como pilar inicial los canales tecnoldgicos como:

Pagina Web — E-commerce.

Se plantea una pagina web dinamica que permita a los visitantes no solamente conocer los
productos, servicios y tratamientos, sino la facilidad de agendar y pagar (opcional) sus citas con
anticipacion. Otro del plus que ofrece la pagina web es que funciona a manera de Ecommerce y se

ofertara productos de cuidado personal que vayan acorde a los tratamientos del centro.
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Redes Sociales.

Son uno de los pilares que mas énfasis se tendra debido a su bajo costo y gran potencial
que puede obtenerse de las mismas. Se plantea el uso de las plataformas como Instagram, TikTok
y Facebook de manera inicial para publicar y promocionar los tratamientos de Beauty Innovation,
asi como el proporcionar de informacién a los usuarios y el agendamiento de citas a través de la

misma plataforma bajo la asistencia de uno de los asesores del centro.

App.

Es potencialmente enfocado en los clientes ya existentes para poder reservar y pagar citas
de manera anticipada y acceso a la pagina web / e-commerce a través de la app para la solicitud de
productos ofertados.

A continuacion, también se muestran otras de las maneras a conservar para la distribucion

de servicios es el personalizado

Contacto Telefénico,

En todas las plataformas existentes se publicara la informacion de contacto de Beauty
Innovation para que los usuarios que prefieran una comunicacion mas directa puedan obtener la

informacion deseada y a su vez el poder agendar citas de manera telefonica.

Asesor en Centro Integral.

Uno de los asesores se encontrara en el Centro Integral para poder brindar informacién a

los visitantes de manera personalizada y VIP.
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Como afiadidura cabe mencionar que la manera de pago de los clientes podra ser en
efectivo, con tarjeta de crédito / débito y transferencias bancarias de acuerdo a la forma que el

cliente elija.
Estrategia de promocion.

La estrategia de promocion nos permitird dar a conocer a nuestros futuros clientes los
servicios que ofertamos en un solo centro de especialidades integrales, basandose en un servicio
innovador, llamativo, el cual goza de una atencion personalizada y al alcance de todas aquellas

personas que forman parte de nuestro mercado.

Mensaje de venta.

“Porque el verse bien y sentirse bien esta al alcance de tus manos con Beauty
Innovation “
Se ha considerado destinar un monto aproximado del 5% de las ventas para todo lo
referente a gastos de marketing; esta estimacion presupuestaria nos permitira desarrollar nuestra
pagina web, redes sociales, y demas plataformas de comunicacion con nuestro publico objetivo.

Nuestra campafia de lanzamiento se desarrollara de la siguiente manera:

Publicidad digital.

Elaboracién de la pagina web en la cual nuestro publico podrd conectar con
nosotros de manera permanente y asi poder conocer cuéles son los servicios que ofrecemos,

precios, citas, tips de nutricion.
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Los tratamientos que se ofrecerén en el centro de especialidades integral son los

siguientes:

PRECIO DE
SERVICIOS VENTA
Valoracion y educacion Nutricional $ 30,00
Valoracion y Tratamiento Psicologico $ 20,00
Planes de Alimentacion y tratamiento de sobrepeso $ 30.00
Lipoescultura sin cirugia $ 450,00
Tratamiento de Celulitus $ 20,00
Diagnostico de tipo de piel y limpieza profunda $ 30,00
Tratamiento de Alteraciones de la Piel $ 30,00
Vitaminizacion de la Piel £ 50,00
Plasma rico en plaquetas $ 50,00
Aplicacion de Botox $ 230,00
Aplicacién de Acido Hialironico $ 250,00
Dermapen $ 30,00
Depilacion laser $ 180,00
Rehabilitacion fisica v estética $ 20,00

Redes sociales.

Figura 19. Precio servicios

Se utilizara Facebook, Instagram y TikTok con el proposito de impulsar la imagen

de Beauty Innovation, buscando mantener una comunicacién diaria y expresiva con todo nuestro

publico objetivo.
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Post en redes.

.
-

Figura 20. Post en redes

Publicidad en radio.

Se plantea la publicidad en una de las frecuencias mas escuchadas en la ciudad de Loja,
planteando temas informativos y promocionales en el ambito de cuidado personal para calar en el
mercado objetivo. Dicha radio sera Ecotel la cual tiene valores accesibles y se encuentra dirigida

hacia el publico objetivo del Centro de especialidades integrales.

Vallas Publicitarias.

Uno de los canales mas importantes al momento de ingresar en el mercado lojano sera el
uso de Vallas Publicitarias, mismas que estaran ubicadas estratégicamente para captar la atencion
de los residentes de la ciudad de Loja y en si de todos los posibles consumidores de los servicios
ofertados por Beauty Innovation. Las locaciones escogidas para la ubicacion de dichas vallas

publicitarias seran: centro, sur y norte de la ciudad
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Promociones.

Beauty Innovation tiene proyectado realizar la promocion de sus servicios de la siguiente
manera:

Fechas importantes: se realizard acciones de lanzamiento de promociones y descuentos
en los meses de marzo, mayo, junio y diciembre principalmente en redes sociales con el
propdsito de introducir la marca con post publicitarios que inviten a visitar nuestras instalaciones

y hacer uso de nuestros servicios tanto de manera personal o con el uso de tarjetas de regalo.
Activacion de Marca

Una de las maneras que se plantea para atraer nuevos clientes es con las activaciones de
marca en dos centros comerciales de la ciudad, a través de un stand donde nuestro promotor
realizara la explicacion de los servicios con los que contamos que nos hace diferentes y las
ventajas de utilizarlos adicionando premios a dichas personas que nos visiten y que participen
de las dinamicas realizadas en dicha presentacion. Segun el altimo censo realizado en Loja por el
INEC (Instituto Nacional de Estadistica y Censo), la ciudad cuenta con 254.000 habitantes
aproximadamente, donde la principal masa de mercado donde pretende inmiscuirse Beauty
Innovation es entre las personas de 15 a 60 afios, hombres 0 mujeres y que se preocupen por su
salud fisica y mental. Del total de la poblacién con ingresos igual o mayores a USD 800 en la
ciudad de Loja, que es a donde apunta ingresar nuestro Centro Integral, se tiene un aproximado de
USD 201.420 Millones segun cifras del INEC. Debido a no existir datos previos y especificos
sobre el area de medicina estética, nutricion y los demas servicios a ofertar por Beauty Innovation

en Loja, se plantea la siguiente tabla con una proyeccion basada en la oferta y demanda.
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Como se aprecia en la tabla se proyecta al primer afio de funcionamiento del proyecto un

total de 154 pacientes/tratamientos vendidos por parte de Beauty Innovation, misma cantidad que

permitira alcanzar las metas financieras planteadas de USD 144.000,00 anuales.

El proyecto esta4 contemplado inicialmente para cinco afios, donde se ira aumentando el

porcentaje de mercado inicial de la siguiente manera:

Afio 1: Ventas por USD 144.000,00

Afio 2: Ventas por USD 172.800,00; un incremento anual del 20% en relacion al afio 1.

Afio 3: Ventas por USD 207.360,00; un incremento anual del 20% en relacion al afio 2.

Afio 4: Ventas por USD 228.096,00; un incremento anual del 10% en relacion al afio 3.

Afio 5: Ventas por USD 239.500,80; un incremento anual del 5% en relacién al afio 4.

RIS wRelopE | NOwprobe | vexmaspor | ST | porar
VENTA SESIONES MES TAMIENTOS GANANCIAS
Valorcian v educacion Nutricwonal § 30,00 ‘Por Sesian 10 10 5 300,
Vakoracidn v Tratasiento Psicoldgico S 20,00 'Por Sesidn 10 10
Plines de Almentacion y tratamiento de sobrepeso | § 30,00 Por Sesion 10 10
Lipoesculura sin cinugia $ 450,00 /Por Tratamienno 4 4
Tratamiento de Celalites H 20,00 [Por Sesidn 10 10
Disanostco de opo de piel ¥ limpeeza profinds 8 30,00 |Por Sesidn 1n 10
Traluniento de Akeraciones de b Pel $ 10,00 'Por Sesitn 0 20
Viaminzacide de & Piel 8 30.00 {Por Sesion 10 10
Phisma 5co en plaguetis § S0,00 [Por Sesidn 10 10
Aplcacice de Botox _ S 23000 Por Tratuniesto 10 0
Apbeaciia de Ackio Hithromeo § 250,00 ‘Por Tratammierto 10 0
Demuapen § 30.00 Por Sesion 10 10
Depikicion kser ] 180,00 | Poe Tratamieeio 10 10
Retubiitackin fisics ¥ estitica § 20,00 Por S23kn 20 20
CANTIDAD DE
PERSONAS MINTALAS, 154
PROYECTADAS ASOL

Figura 21. Ventas mensuales

Estos datos se reflejan acorde al Plan de Marketing y el ingreso agresivo en el mercado de

Loja durante los 3 primeros afios, donde se espera abarcar una gran masa del segmento disponible
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y los 2 ultimos afios, al ya encontrarse el proyecto posicionado se espera un incremento menor del

10 y 5 % respectivamente, pero manteniendo los clientes ya existentes desde afios anteriores.

Técticas

Para alcanzar el objetivo de implementar el Centro de especialidades médicas enfocados
en la salud y belleza y ser pioneros en la prestacion de dichos servicios hemos planteado las

siguientes tacticas:

Centro integral.

Oferta de servicios enfocados en salud y belleza en un solo establecimiento.

El precio.

Nuestros precios seran diferenciadores en relacion a los de la competencia ya que nuestro
enfoque se basa en la cantidad de ventas, calidad de servicios y no costos elevados para los

pacientes.

Innovacion.

Diferenciacion a través de las maquinas que van a dar el servicio y que no existen en Loja.
Alma Lasers tiene las plataformas necesarias para proveer resultados eficaces, seguros y fiables

en todos los tratamientos mas populares y demandados en dermocosmética y medicina estética.

Trato VIP a los clientes.

Brindar sentido de calidez y pertenencia a los clientes de Beauty Innovation desde el primer
contacto con cada uno de ellos con un trato personalizado, siendo acompafados por cada uno de

los profesionales que formaran parte de su proceso de cambio.
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Aplicacion de ventas cruzadas.

El objetivo es obtener réditos a largo plazo con los clientes de Beauty Innovation, buscando
diversas maneras promocionales de fidelizar a los mismos con la marca y a través de los diversos

productos innovadores ofertados.

Ubicacidn privilegiada del centro integral.

El Centro de especialidades médicas debe estar localizado en un sector moderno de la
ciudad de Loja, con una buena visualizacién, en una calle transitada y de preferencia cerca de otros

comercios
Organizacion y estructura.

El Centro de especialidades de medicina integral, es uno de los primeros centros de estética
y nutricion en la ciudad de Loja, buscando ser los pioneros en esta ciudad, nace con el objetivo de
implementar los servicios tanto de estética, cosmetologia y nutricion, fortalecidos con un
acompafiamiento psicologico.

Beauty Innovation impulsado en la tecnologia, aparatologia y experiencias de Centros
similares de otras ciudades para implementarlos en la nuestra.

Con el tiempo esta especialidad ha ido tomando fuerza y empezaron a existir otros tipos de
centros con productos sustitutivos por separado y no de manera integral, asi como el requerimiento
y las necesidades han aumentado volviéndose mas demandados este tipo de tratamientos, hasta
llegar a la actualidad que se ha convertido en una prioridad en hombres y mujeres priorizando el

verse bien y sentirse bien.
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Teniendo como base la implementacion de los Valores Corporativos descritos

anteriormente y que son piezas fundamentales de nuestra Cultura Organizacional, trabajaremos en

su difusion y practica, asi como también lo mencionado en la Misién y Vision de la empresa.

Organigrama propuesta Inicial.

hmam

1
Director

|
1 1 . | 1 1 1
U\Iutricionistﬂ L(iosmeatr? ii\sioterapeg;a ’ ’Psicélogp‘ ’ F'irlancieiq’) | M%:lf;:gfl L.Administrativo y

‘ Dietetica Hidratacién

Masaje

[ Asistente

- Contador - Comercial ~ Administrador

Tonificacién

Reduccién

Gerencia general

CRM CM - Secretaria

Figura 22. Organigrama Beauty Innovation propuesta

Es la mé&xima autoridad de la Compafiia, ejerciendo la Representacion Legal de la misma

y desarrollando las politicas que guiaran su camino basandose siempre en lo establecido en el Plan

Estratégico. Con capacidad absoluta para evaluar y controlar el funcionamiento de todo el Centro

Estético integral.

Director de operaciones

Encargado del manejo técnico y especializado de la compafiia. Tiene a su cargo la direccion

de un Nutricionista, un Cosmeatra, un Fisioterapeuta y un Psic6logo que a su vez supervisan el

trabajo de dietética, hidratacion, tonificacion, masajes y reduccion.
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Director administrativo financiero

Ejerce la Direccién Administrativa y Financiera de la empresa, el manejo del personal que
contempla la admision y desenvolvimiento y el manejo estratégico de la empresa. Mantiene bajo
su autoridad al equipo administrativo que lo conforman el Contador General, un Comercial que
también dirige al Asistente de CRM y Comunity Manager, y una secretaria que apoya a todo el

departamento.
Riesgos y estrategias de salidas.

Los principales riesgos que tenemos en el centro de especialidades médicas para la salud y
belleza integral “Beauty Innovation” son los siguientes:

Los potenciales pacientes, no conocen y no se encuentran identificados con los productos
que se manejan en la medicina estética, al igual existen personas que no se les puede aplicar
tratamientos medicos estéticos, por ejemplo, se debe evitar inyectar pacientes con dermatomiositis,
esclerodermia y enfermedad mixta del tejido conectivo. Por otro lado, existen personas que no van
a realizar una dieta y por ello no van a necesitar un médico nutricionista.

Los competidores que deseen realizar un centro de especialidades con lo mismo servicios
0 mas alternativas que ofertamos, pueden ingresar con mayor capacidad econémica, y por ende
tener una mejor entrada en el mercado pudiendo ser mejores cualidades como: infraestructura,
tecnologia y cantidad de personal.

Escases o retrasos en la entrega de suministros, es por ello que la cadena de suministros y
distribucion debe estar bien implementada para que no exista este tipo de riesgo, esto puede ser
por factores externos.

Capacitacion inadecuada a los colaboradores del centro de especialidades para la atencion

ante cualquier contingente.
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Los costos deben estar de acuerdo al mercado de la provincia de Loja, esto se encuentra

regulado mediante el Colegio de Médicos de Loja.
Plan de Contingencia

Dentro del Plan de Contingencia el centro de especialidades médicas para la salud y belleza
integral “Beauty Innovation” debe contar con las siguientes condiciones:

Se realiza un analisis de los distribuidores, esto con el objetivo de encajar al centro de
especialidades con la imagen o la comunicacion, el trade marketing tiene la finalidad de hacer que
nuestros servicios sean mas atractivos y mejorar la experiencia de los tratamientos y con ello
incrementar las ventas a través de la planificacion y coordinacion de promociones y reforzar el
desarrollo de acciones de merchandising y branding.

Nuestra mision se enfoca a “Brindar servicios médicos de excelente calidad en un mismo
lugar orientados a la belleza corporal y al bienestar interior de todos nuestros pacientes utilizando
tecnologia de ultima generacion y manteniendo a nuestros profesionales en constante
actualizacion para que el verse y sentirse bien sea parte de su vida.” ES por ello que mantenemos
la tendencia de entregar servicios y productos saludables, ademas de las RRSS que se manejan, se
vende el verse y sentirse bien.

El stock que vamos a mantener en el centro de especialidades, se implementara de tal
manera que no tengamaos ningun contratiempo.

El mecanismo de promocidn que se va a utilizar al momento de estrenar una nueva maquina
y dar a conocer a los pacientes sera el seleccionar entre hombres y mujeres que ya han probado los
servicios estéticos, enviandoles una invitacion, puede ser a través de email marketing o mensaje

push, para informar del beneficio del nuevo tratamiento que vamos a brindar. Las camparias de
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marca blanca, se lo realizard mediante invitaciones a influencers para que puedan probar el nuevo
producto y asi poder llegar a mas consumidores.
En la cadena de suministros, se realizara mediante margenes amplios para que no afecte al

proyecto.
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Capitulo 2

Plan comercial

Objetivos Smart del plan comercial.

En el andlisis externo se presentan las oportunidades del Centro estético integral, se
demuestra que existe un entorno que permite promover la entrada de la empresa ya que cuenta con
sus servicios homologados en un mismo lugar lo que genera en su publico objetivo gran
expectativa ya que podran de manera unificada atender sus patologias de una manera especializada
y con equipos de vanguardia, esto permite el planteamiento de objetivos concretos.

Conseguir_posicionarse como marca referente de servicios de salud y belleza integral

obteniendo un 50% de presencia en el mercado de la ciudad de Loja a partir del segundo afio de
funcionamiento del centro.

Mantener_y atraer clientes a través de la prestacion de servicios profesionales e

innovadores logra un crecimiento progresivo de al menos un 20% en referencia al primer afio.
Pasar de 154 clientes a 184 clientes.

Obtener_un _crecimiento en la facturacién de un 20% en referencia al primer afio de

funcionamiento.

Estrategias.

Una vez determinada nuestra estrategia de penetracion en el mercado, basandonos en
pilares como la diferenciacion en precios, productos nuevos e innovadores y la incursion y
expansion en la ciudad de Loja, a continuacion, se plasman las tacticas que ayudaran a posicionar

a Beauty Innovation como el Centro de salud y belleza Integral pionero y lider en su segmento.
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Dentro de las estrategias para la consecucion de las metas planteadas se encuentra la
contratacion de un CRM - Promotor, quién se encargara de la parte de marketing de Beauty

Innovation, tanto de las vias on-line y off-line.

Estrategia On-line

Redes sociales: Se recurrira al uso de 3 plataformas principales como Facebook, TikTok
e Instagram, en las que se colocara contenido diariamente para buscar atraer a los consumidores
con promociones e informacion de los servicios.

Youtube e Influencer: Pensando en el publico objetivo méas joven en el que se enfoca
Beauty Innovation se plantea el contratar personas que cumplan con un alto nivel de
visualizaciones en las plataformas mencionadas (Facebook, TikTok e Instagram) y en las mismas
publicar historias con informacion, experiencia de los clientes y demostracion en el mismo
personaje.

Email marketing: A través de la informacion que se vaya obteniendo con el paso del
tiempo de clientes ya existentes y de potenciales compradores de los servicios y una vez planteado
el segmento que se desea obtener se enviaran promociones y beneficios para que los clientes se
sientan comprometidos e identificados con la marca.

Blog Beauty Innovation: Con la aplicacién de marketing de contenidos se vuelve vital la
existencia de un blog el cual sirva para la publicacion de diferentes articulos explicativos,
informativos y de tip“s que sirven en el dia a dia relacionados a los servicios de Beauty Innovation,
logrando asi que sea una “Landing Page” proveniente desde las redes sociales y direccionando a
la pagina web de nuestro centro médico integral.

Cross Selling: En nuestras redes sociales y en la pagina web se ofertardn promociones que

sean atractivas para los consumidores, en los que se formaran paquetes con una mezcla de servicios
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a un precio mas conveniente por mas servicios; como ejemplo se incluiran paquetes incluyendo
todas las sesiones de limpiezas faciales y depilaciones de varias zonas, donde al pagar por la
totalidad de estos se otorgaran precios preferenciales.

Marketing de Afiliacion / Gimnasio JS Fitness Center: Se plantea una alianza con el
gimnasio JS Fiteness Center de la ciudad de Loja, donde pensando en la estrategia GANAR /
GANAR se promocionara el uso y suscripcién al mismo y en las instalaciones fisicas del gimnasio
se colocaran medios informativos con los servicios de Beauty Innovation, consiguiendo asi
presencia en el mismo segmento de personas en una actividad distinta a la de nuestro centro

integral.

Estrategia Off-line

Asesoria y difusion de los servicios para la Ventas en las instalaciones de Beauty
Innovation: Uno de los aspectos que mas énfasis y cuidado se dara es la publicidad en las
instalaciones del centro integral ya que es la imagen y primera impresion in situ de nuestra empresa
y nuestros servicios; existira un lugar donde nuestro CRM pueda otorgar toda la informacion
necesaria a nuestros clientes que se acerquen al establecimiento.

Contacto telefénico: A pesar de ser una de las maneras ya menos recurrida en la
actualidad, por la amplitud y variedad de edad de nuestro target se mantiene la via telefénica como
una de las principales formas de proporcionar informacidn a nuestros clientes, se otorgara detalles
desde precios, agendamiento de citas e informacion de cada uno de los servicios.

Ferias de medicina, salud y belleza: Es parte de la cultura lojana la realizacion de ferias
con diversas tematicas, una de ellas es la temética de salud y belleza, donde la ciudad de Loja da

acogida a la feria mas grande del Pais “Feria Expo Salud”. Beauty Innovation aportara su presencia
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en la mayoria de las ferias con tematica de sus servicios para ir posicionandose en el mercado de
la ciudad e ir ganando més clientes con el paso del tiempo.

Sorteos Trimestrales: Todos los pacientes recibirdn cupones para realizar sorteos de
nuestros servicios de manera trimestral, se plantea otorgar limpiezas faciales gratuitas a los

ganadores de cada trimestre.

Canales de Venta

Con el fin de cumplir las estrategias y las acciones propuestas se utilizara el canal de venta
directa a través de los siguientes medios:

Contacto telefonico: utilizado para agendamiento de citas, precios e informacién de
servicios.

Redes sociales: Se creara una fan page de Facebook y una pagina de Instagram y tick tock,
con el fin de manejar trafico; buscar los leads y post de informacion de los servicios que ofrece
Beauty Innovation; esto nos permita llegar al segmento de mercado establecido; ademas se
mantendran y actualizaran todos los servicios mediante publicidad. Por Gltimo, se realizaran
historias de satisfaccion de nuestros clientes anuncio publicitario en las redes dirigidas al nuestro
publico.

Pagina web: Servird como canal directo hacia los clientes y como medio de difusion de
nuestros aliados estratégicos, como clinicas de cirugia plastica y gimnasio, es una pagina web
dindmica que servira de E-commerce para la venta de productos de cuidado personal que van
acorde a los servicios ofertados por el Centro de Especialidades

App: nos permitira agendar y pagar citas de manera agil y oportuna.
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Promotor: Para cumplir las metas se necesitar4 contratar un asesor comercial con
conocimientos principalmente en ventas, marketing atencion al cliente con experiencia en el
ambito de salud y belleza.

El perfil profesional del promotor de Beauty Innovation es mujer con titulo
profesional de tercer nivel que cumpla con los siguientes requisitos:

Aptitudes de personalidad

Empética.

Buena presencia.

Facilidad de comunicacion.

Habilidad para construir vinculos.

Habilidad para escuchar activamente.

Area de conocimientos

Conocimientos enfocados en servicios de cosmiatria y nutricion.
Conocimientos sobre plataformas sociales.

Conocimiento del sistema CRM.
KPI.

Nuestra rentabilidad se basa en la venta de los servicios en referencia a la inversién. Para
poder medir nuestros KPI'S se han considerado tres objetivos principales:

El posicionamiento: En la ciudad de Loja la poblacién es de 254.000 habitantes, de los

cuales el 65,80% son potenciales clientes a los que queremos llegar.

Mantener vy atraer clientes: se buscara la atraccion de nuevos clientes y la fidelizacion de

los ya existentes con dos tacticas fundamentales como la de innovacion de productos y ventas

cruzadas para asi obtener réditos econémicos y que los clientes se sientan identificados con Beauty
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Innovation. Es relevante conocer cuantos clientes se atienden en el dia versus los clientes
necesarios para obtener la rentabilidad del centro; esta es una informacion muy importante ya que
nos permite detectar patrones estacionales y poder predecir cuando va a ser necesario fortalecer la
atencidn al cliente o por el contrario identificar cual es la falta de clientes.

Crecimiento: al segundo afio se proyecta un incremento del 20% en relacion al primer afio
de la facturacion, mismo porcentaje que se desea obtener a través de la estrategia de marketing de
penetracion de mercado en la cual se hara énfasis en la diferenciacion de precios, crecimiento en
la zona geogréfica, y la implementacion de productos nuevos e innovadores; bajo estos tres pilares
se proyecta un incremento agresivo de clientes del 20 % ya meciendo

Los pasos de accion para determinar este y otros KPI'S, incluyen la implementacion de un
sistema de registro de pacientes, en el cual se incluirdn los nombres, correos electronicos e
informacion obtenida de redes sociales, pagina Web entre otros. Estos datos se recopilaran
diariamente y se examinaran periédicamente por parte de nuestro CRM, para llegar a esto vamos
a adquirir un software de gestion de clinicas que permite llevar el control.

Los KPI'S son indicadores que nos permitiran analizar la viabilidad, evoluciéon y
rentabilidad para conocer las fortalezas y oportunidades que pueden beneficiar a nuestro centro

integral. Los KPI'S que van a ser utilizados para analizar la evolucién del centro integral son:

KPI Posicionamiento:

Los indicadores que nos permitiran analizar posicionamiento de nuestro centro como marca
de manera on line son:

NUmero de visitas en la Web:

Tiempo de permanencia:

Tasas de Clics
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KP1 Satisfaccion al cliente/ expectativas de Servicios.

Con este indicador se pretende que nuestros clientes califiquen el servicio prestado por el

centro estético en comparacion con sus expectativas y el resultado que se deseaba obtener.

KPI Ingresos / Gastos.

Este KPI nos permitira analizar los ingresos versus los gastos y asi poder asegurar que los
beneficios estan en equilibrio.

Es de suma importancia conocer todos los procesos internos tanto administrativos como
operativos para poder optimizar todos los recursos y asi minimizar los gastos innecesarios,
obteniendo de esa manera una mejor rentabilidad de nuestro centro

Por lo que se realizara de la siguiente manera:

Medir los gastos.

Disefiar una gestion de los procesos adecuada.

Automatizar la gestion de costos.

La inversion mas representativa es la compra la maquina Alma Lasers Medica la cual esta
valorada en USD 55.000,00 y portara al centro con los siguientes tratamientos; depilacion
definitiva, tratamiento de celulitis, eliminacion de cicatrices, estrias, liposuccion, retiro de
manchas en la piel entre otras; en referencia a los gastos mensuales que seran de servicios basicos,

sueldos, limpieza, seguridad y sistemas informaticos.
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Capitulo 3

Plan de customer service

Objetivos SMART del Customer Experience

Para conocer el grado de satisfaccion de nuestros clientes se utilizara todos los canales de
distribucion descritos a lo largo de nuestro proyecto como nuestras Redes Sociales, email, pagina
Web, contacto telefénico, app y promotor; y se ofrecera el concepto de Omnicanal, llevando un
registro de todo el historial de nuestros clientes y llevando un seguimiento mediante el programa
Visual FAC, facilitando asi la interaccion cliente - Beauty Innovation.

Medir la satisfaccion del cliente del Centro de especialidades médicas para la salud y

belleza integral en la ciudad de Loja, se buscara en primera instancia conocer cuan satisfechos se
encuentran los clientes que usan los servicios de Beauty Innovation, se plantea al primer afio de
vida del proyecto una satisfaccion promedio no menor al 75% y se lo obtendra mediante preguntas
estratégicas aplicadas al momento de realizar el pago de los servicios.

Fidelizar clientes para obtener réditos a largo plazo a través de:

Implementacion de politicas de retencion donde se buscara entregar beneficios adicionales

a los clientes como tratamientos complementarios, promociones y precios preferenciales a los que
solo se tendré acceso mediante esta tactica de retencion.

Mantener los clientes ya adquiridos con diferentes tacticas como la aplicacion de ventas

cruzadas y la innovacion con nuevos productos que ofrezcan novedad y utilidad a los clientes del
centro.

Acumulacion de Puntos los cuales se acreditaran a los clientes dependiente la cantidad y

tipo de servicio adquirido en el centro integral, mediante los cuales se podra canjear como

descuento en futuros tratamientos.
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Estrategias

Estrategia omnicanal

Con la intension de fortalecer la relacion entre los clientes y Beauty Innovation se
implementara la estrategia omnicanal la cual busca integrar todos los canales de venta disponibles
del centro estético con el proposito de ofrecer la mejor experiencia posible a nuestros clientes.

A continuacién, recapitulamos todos los canales de venta disponibles con los que cuenta
Beauty Innovation para el uso de nuestros clientes:

Pagina Web.

Redes sociales.

App

Contacto telefonico

Asesor en centro integral o promotor

La unificacion de todos estos canales se la realizara a través del uso de un sistema

VISUAL FAC, mismo que facilitara la recopilacién de informacion detallada de cada uno

de los contactos de los clientes con Beauty Innovation y de esta manera alinearnos con la

propuesta de valor alcanzado una satisfaccion del cliente de calidad.

KPI'S

Satisfaccion al cliente: Mediante la relacién entre la cantidad de servicios
prestados versus el nimero de clientes se obtendra la cantidad de pacientes que consideran
un servicio excelente, bueno, regular o malo; permitiéndonos identificar el nivel de

satisfaccion de los servicios brindados por la empresa.
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La manera que se plantea conocer la satisfaccion de los clientes es mediante las

preguntas aplicadas al finalizar los tratamientos recibidos como:

En el siguiente rango califique el servicio recibido:

1.

2.

Malo
Regular
Bueno

Excelente

Esquema sintético de atencién y servicio al cliente.

Para Beauty Innovation es importante el servicio al cliente de manera personalizada

ya que es parte de su valor agregado, asi como establecer una cultura de servicio al cliente

a través de la ejecucion de puntos estratégicos para la atencion a sus pacientes, de tal

manera se cuenta con el siguiente diagrama de atencion al cliente.
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Con el proposito de contribuir a la mejora continua en cuanto a calidad de servicio se debe
aplicar de manera correcta los lineamientos de atencion al cliente, para lograr una satisfaccion al
cliente no menor al 75% que contribuird al crecimiento en nuestras ventas, aportara con la

satisfaccion de nuestros clientes internos y externos.

Atencion al cliente

Comunicacion

I I ]

Telefonica Redes Sociales Pagina Web App Consultorio
| | |
Conaﬂsr?{léggﬂc ?ar dial De manera sencilla damos la bienvenida y direccionamos Con un saludo cordial y
llamada, la consulta al WhatsApp paraasi personalizada mente _ amable demos la
pronunciando de atender el requerimiento en menos de 15 minutos bienvenida estrechando la
manera clara y calida mano prestando absoluta
con el proposito de atencion a nuestro
brindar confianza al
paciente.
Quejas y sugerencias
Requerimentos
Informacion de
Servicios
Agendamiento de
Citas
Informacion de
productos

Promociones y

Figura 23. Atencion al cliente

Para solventar los inconvenientes encontrados en la atencion al cliente se establece el
siguiente diagrama que nos permitira atender de manera eficiente y eficaz cualquier reclamo, queja
0 sugerencia de nuestros pacientes ya que para Beauty Innovation es de suma importancia la

felicidad y satisfaccion de nuestros clientes a través del uso de sus servicios y venta de sus

productos:
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Quejas y Sugerencias

Atencion de la queja,
inicio de correctivas

Analisis y revision de la
sugerencia

Analisis de la quejay
creacion de expediente

numero para segumiento.

Procede o se archiva

Accion correctiva

Comunicacion con el
cliente sobresuquejay la
accion que seesta
tomando sobre la misma .

Se archiva una vez solventado e
ingresado al sistema de base de datos.

Figura 24. Quejas y sugerencias
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Capitulo 4
Plan Financiero: Disefio organizacional
“Beauty Innovation”

Centro de especialidades médicas para la salud y belleza integral en la ciudad de Loja-

Equipo directivo y organizacion. A continuacion, se aprecia el organigrama estructural
de Centro de especialidades de medicina integral “Beauty Innovation” clasificado por sus

departamentos tanto operativos como administrativos financieros:

Director Administrativo

Director Operaciones

| | |
| | Mar|‘keting | .
Nutricionista» Cosmeatra‘ tisioterapeuﬁ: Psicéklaﬂ‘ Contador ‘ vgmasycaM‘ Secretaria ‘
| | | |
|

Asistente |

Figura 25. Estructura organizacional Final
Relacion de Cargos

“Beauty Innovation” esta conformada de manera inicial por once profesionales del &mbito
de la salud y administrativo, incluidos los fundadores del centro de especialidades, dentro del
departamento administrativo conformado por cinco personas incluido el gerente general y 6

profesiones del &mbito de la salud, todos percibiran sus remuneraciones y beneficios de ley.
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Tabla 12

Relacion de puestos

Valor mensual
Puestos de trabajo Cantidad Formay momento de integracion
unitario

Contrato de jornada parcial
Gerente general 1 permanente, con integracion
213,00
desde el inicio del proyecto.

Contrato de jornada parcial

Director Administrativo
1 permanente, con integracion
Financiero 213,00
desde el inicio del proyecto.
Contrato de jornada parcial
Director operaciones 1 permanente, con integracion
213,00
desde el inicio del proyecto.
Contrato de jornada parcial
Nutricionista 1 permanente, con integracion
213,00
desde el inicio del proyecto.
Contrato  indefinido, con
Cosmeatra 1 integracion desde el inicio del
425,00
proyecto.
Contrato de jornada parcial
Psicélogo 1 permanente, con integracion
213,00

desde el inicio del proyecto.
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Contrato de jornada parcial

Fisioterapeuta 1 permanente, con integracion
213,00
desde el inicio del proyecto.

Contrato  indefinido, con
Asistente Operativo 1 integracién desde el inicio del
425,00
proyecto.
Contrato  indefinido, con
Contador 1 integracién desde el inicio del
600,00
proyecto.
Contrato  indefinido, con
Marketing ventas y CRM 1 integracién desde el inicio del
425,00
proyecto.
Contrato  indefinido, con
Secretaria 1 integracion desde el inicio del

425,00
proyecto.

La remuneracién del Gerente general, director administrativo financiero y director de
operaciones se ha planteado inicialmente con un salario basico por medio tiempo de Usd. 212,50
ya que estos puestos seran ocupados por los socios fundadores del Centro estético, priorizando al
inicio de vida del proyecto la salud operacional y econémica de “Beauty Innovation”, sin
embargo, los mismos se veran beneficiados de las utilidades anuales estipuladas en la ley. Las
remuneraciones de los demas cargos han sido contempladas en base a las condiciones del mercado

local.
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Tabla 13

Habilidades del personal

CARGO DESCRIPCION EDUCACION EXPERIENCIA HABILIDADES

Gerente Es la maxima Graduado en Experiencia de 2 Capacidad absoluta

general autoridad de la Administracion a 5 afios en para evaluar |y
Compaiiia, de Empresas, cargos 0 controlar el
ejerciendo la Ingenieria posiciones funcionamiento  de
Representacion Comercial, similares todo el Centro
Legaldelamismay Abogado con relacionadas con Estético integral.

desarrollando  las
politicas que
guiaran su camino
basandose siempre
en lo establecido en

el Plan Estratégico.

conocimiento
en el campo de
Salud y
estética.
Preferiblemente
con Maestria en
Finanzas 0
Administracion

de Empresas.

el ambito de

salud.

Liderazgo, trabajo en
equipo,
comunicacion
efectiva y planeacion
estratégica,
orientacion de

resultados
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Director Ejerce la Direccion Graduado en Experiencia de 2 Capacidad para

Administrativo Administrativa 'y Administracion a 5 afios en elaborar y manejar

Financiero Financiera de la de Empresas, cargos 0 presupuestos del
empresa, el manejo Ingenieria posiciones Centro de
del personal que Comercial, similares Especialidades,
contempla la Economia vy planificacion de
admision y Finanzas, ingresos y egresos.
desenvolvimiento y Contador Toma de decisiones
el manejo auditor. que beneficien a la
estratégico de la empresa, capacidad
empresa. Mantiene analitica.

bajo su autoridad al
equipo

administrativo que
lo conforman el
Contador General,
un Comercial que
también dirige al
Asistente de CRM
y Comunity
Manager, y una

secretaria que
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apoya a todo el

departamento.
Director Encargado del Graduado en Experiencia de 2 Capacidad para
operaciones manejo técnico y Administracion a 5 afios en elaborar nomina,
especializado de la de Empresas, cargos 0 establecer horarios
compafia. Tiene a Ingenieria posiciones tanto de clientes
su cargo la Comercial, con similares internos y externos,
direccibn de un conocimiento capacidad de manejo
Nutricionista, un en el ambito de de todas las éreas
Cosmeatra, un saludy Belleza operativas de la
Fisioterapeuta y un empresa
Psicélogo. Conocimiento a

detalle de los equipos
tecnologicos de la
empresa tanto de su
operacion como de su
mantenimiento

Liderazgo, trabajo en

equipo,
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Contador

Marketing

Ventas y CRM

Encargado de la

Graduado en

Experiencia de 2

contabilidad de la Contabilidad y a 5 afios

empresa.

Encargado de la
imagen del Centro
estético, manejo de
clientes, ventas y

promotor de

auditoria

Graduado en
Administracion
de Empresas,
Ingenieria
Comercial,

Marketing,

en

cargos como

contador

Experiencia de 2

a 5 afios
cargos
posiciones

similares

en

comunicacion
efectiva y planeacion

estratégica

Generales, Estados
de Resultados,
declaraciones de
impuestos mensuales
y anuales.
Responsabilidad vy
cumplimento de
obligaciones

enmarcadas en la ley.
Honestidad

Capacidad analitica
Capacidad para
desarrollar planes de
comercializacion y
ventas, asi como
también el impulso

de marketing,
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servicios integrales Ventas y Manejo de Redes
y especializados Comunity sociales y
Manager plataformas ~ Web,
Responsabilidad,
cumplimiento, don de
gente, trabajo en
equipo, manejo de
relaciones
personales.
Secretaria Encargada de Bachiller, Experiencia de 2 Trabajo en equipo y

recibir e informar Tecn6logo en afios en cargos o buena presencia.

sobre los servicios secretariado. posiciones Capacidad de
del centro a similares manejar documentos,
nuestros  clientes, archivo y manejo de
manejo de la sistemas de
oficina, registro y facturacion.

coordinacion  de Organizacién y
agenda y consultas. compromiso
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Proyecto Centro de especialidades médicas para la salud y belleza integral en la ciudad de Loja Ecuador. "BEAUTY INNOVATION"

Proyeccion Gastos de Personal

Calendario de Contrataciones

Operacién Salario Mensual Salario Anual
Nutricionista 212,50 2.550,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
Psicologo 212,50 2.550,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
Cosmeatra 425,00 5.100,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
Fisioterapeuta 212,50 2.550,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
Asistente operativo (limpieza) 425,00 5.100,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
Total empleados en Produccién 5,00 " 5,00 5,00 5,00 5,00
Financiero
Director Financiero 212,50 2.550,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
Contador 600,00 7.200,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
0,00 0,00 0,00
0,00 0,00 0,00
Total empleados en Disefio 2,00 " 2,00 2,00 2,00 2,00
Marketing y Ventas
Marketingy Ventas CRM 425,00 5.100,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
0,00 0,00 0,00
0,00 0,00 0,00
0,00 0,00 0,00
0,00 0,00 0,00
Total empleados en Marketing y Ventas 1,00 " 1,00 1,00 1,00 1,00
Administracion
Gerente General 212,50 2.550,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
Director de Operaciones 212,50 2.550,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
Secretaria 425,00 5.100,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
0,00 0,00 0,00
0,00 0,00 0,00
0,00 0,00 0,00
Total empleados en Administracion 3,00 " 3,00 3,00 3,00 3,00
TOTAL NUMERO DE EMPLEADOS 11,00 " 11,00 11,00 11,00 11,00

Figura 26. Calendario de Contrataciones

Péagina 105 | 154



Proyeccion gastos personal

Proyecto Centro de especialidades médicas para la salud y belleza integral en la ciudad de Loja Ecuador. "BEAUTY INNOVATION"

Proyeccion Gastos de Personal

Calculo de los Sueldos y Salarios

Operacion
Nutricionista r 2.550,00 2.550,00 2.550,00 2.550,00 2.550,00
Psicélogo " 2.550,00 2.550,00 2.550,00 2.550,00 2.550,00
Cosmeatra " 5.100,00 5.100,00 5.100,00 5.100,00 5.100,00
Fisioterapeuta " 2.550,00 2.550,00 2.550,00 2.550,00 2.550,00
Asistente operativo (limpieza) 4 5.100,00 5.100,00 5.100,00 5.100,00 5.100,00
Bonus pagados en drea de produccion 0,00 del salario 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Otras partidas salariales (seguro médico, etc) 0,00 del salario 0,00' 0,00 0,00 0,00 0,00
Seguridad Social y otros gastos de personal 4 5.355,00 v 5.355,00 5.355,00 5.355,00 5.355,00
Total Sueldos y Salarios en Produccién 23.205,00 23.205,00 23.205,00 23.205,00 23.205,00
Financiero
Director Financiero " 2.550,00 2.550,00 2.550,00 2.550,00 2.550,00
Contador r 7.200,00 7.200,00 7.200,00 7.200,00 7.200,00
0,00 " 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
0,00 " 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Bonus pagados en drea de produccion 0,00 del salario 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Otras partidas salariales (seguro médico, etc) 0,00 del salario 0,00' 0,00 0,00 0,00 0,00
Seguridad Social y otros gastos de personal 2.925,00 2.925,00 2.925,00 2.925,00 2.925,00
Total Sueldos y Salarios en finanzas 12.675,00 12.675,00 12.675,00 12.675,00 12.675,00
Marketing y Ventas
Marketing y Ventas CRM ’ 5.100,00 5.100,00 5.100,00 5.100,00 5.100,00
0,00 " 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
0,00 " 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
0,00 " 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
0,00 " 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Bonus pagados en drea de produccion 0,00 del salario 0,00' 0,00 0,00 0,00 0,00
Otras partidas salariales (seguro médico, etc) 0,00 del salario 0,00' 0,00 0,00 0,00 0,00
Seguridad Social y otros gastos de personal 1.530,00 1.530,00 1.530,00 1.530,00 1.530,00
Total Sueldos y Salarios en Marketing y Ventas 6.630,00 6.630,00 6.630,00 6.630,00 6.630,00
Administracién
Gerente General " 2.550,00 2.550,00 2.550,00 2.550,00 2.550,00
Director de Operaciones v 2.550,00 2.550,00 2.550,00 2.550,00 2.550,00
Secretaria " 5.100,00 5.100,00 5.100,00 5.100,00 5.100,00
0,00 ’ 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
0,00 " 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
0,00 " 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Bonus pagados en drea de produccion 0,00 del salario 0,00' 0,00 0,00 0,00 0,00
Otras partidas salariales (seguro médico, etc) 0,00 del salario 0,00 v 0,00 0,00 0,00 0,00
Seguridad Social y otros gastos de personal 3.060,00 3.060,00 3.060,00 3.060,00 3.060,00
Total Sueldos y Salarios en Administracién 13.260,00 13.260,00 13.260,00 13.260,00 13.260,00
TOTAL SUELDOS Y SALARIOS 55.770,00 55.770,00 55.770,00 55.770,00 55.770,00
Seguridad Social y otros gastos de personal 0,30 adicional del salario 0,30 0,30 0,30 0,30 0,30
Crecimiento anual desalarios 0,00
Salarios como % de los salarios iniciales 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00

|
Figura 27. Proyeccion de Gastos de Personal

El Centro de Especialidades Beauty Innovation se compone de un total de 11 trabajadores
incluyendo a sus socios quienes formaran parte del equipo para poder velar por el bienestar y

desarrollo de la empresa, mismos que formaran parte del proyecto desde sus inicios para poder
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operar y se han basado las remuneraciones en categorias que son operativas, administrativas,
financieras y de Marketing y Publicidad.

Las remuneraciones de Beauty Innovation seran basados acorde a la necesidad de cada
especialista de acuerdo a la demanda proyectada a lo largo de los meses y se dispondra de personal
a tiempo completo y de personal a jordana parcial o medio tiempo.

La parte operativa es quizas la parte esencial del proyecto ya que es conformada por los
especialistas que con su conocimiento realizaran los servicios a los clientes del centro, los
especialistas que formaran parte de la ndmina con un contrato de jornada parcial o medio tiempo
con una remuneracion mensual de USD. 212,50 son nutricionista, psicologia y fisioterapista; la
Cosmiatra formara parte con un contrato a tiempo completo por USD. 425,00 ya que se ofertaran
mayor cantidad de servicios que requeriran de sus aptitudes; con la misma remuneracion de USD.
425,00 se tiene a un Ayudante Operativo que colaborara con todos los especialistas en las distintas
labores a realizarse y se la dispondra de toda la jornada laboral.

Dentro de la parte administrativa y financiera se tienen 3 posiciones que son ocupadas por
los socios de la empresa y son las de Gerente General, Director Financiero y Director de
Operaciones; quienes recibiran una remuneracion simbolica de USD. 212,50 y entraran bajo la
figura de jornada parcial ya que se dedicaran por medio tiempo al Centro y sus principales
ganancias seran de los beneficios anuales que genere la empresa.

El Contador de la empresa formara parte a tiempo completo y recibira una remuneracion
de USD. 600,00 mensual acorde a la demanda del mercado en la ciudad de Loja; y, la Secretaria
que brindara soporte a toda el area administrativa permanecera vinculada con un contrato de

tiempo completo con una remuneracion de USD. 425,00 mensuales.
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En el &rea de Marketing y Publicidad se dispondra una persona que se encargue de la
distribucidon de las promociones a través de todos los canales disponibles de la empresa y manejo
de CRM, quien tendra un contrato de jornada completa y una remuneracion mensual de USD.

425,00.
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Capitulo 5
Plan Financiero: Previsiones Financieras
Ingresos

Los ingresos provenientes de los servicios que presta “Beauty Innovation” provienen de

nuestro portafolio de servicios de nutricion, rehabilitacion fisica y cuidado de la piel.

Para los servicios de Medicina estética y cosmetologia se receptan pacientes desde los 15
afios, debido a que su organismo fisico se encuentra en una etapa de desarrollo, evolucion y se

puede dar inicio a tratamientos estéticos acorde a cada paciente.

Nuestro portafolio de servicios estd conformado de los siguientes servicios:

. Valoracién y educacion nutricional.

. Valoracién y tratamiento Psicolégico.

. Planes de alimentacion y tratamiento sobrepeso y obesidad
. Lipoescultura sin cirugia

. Tratamiento de Celulitis.

. Diagnéstico de tipo de piel y limpieza profunda.
. Tratamiento de alteraciones de la piel.

. Vitaminizacién de la Piel.

. Plasma rico en plaquetas.

. Aplicacion de Botox.

. Aplicacién de acido hialuronico.

J Dermapen.
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. Depilacién Laser

. Rehabilitacion fisica y estética

nuestros servicios:

INGRESO NETOS
2023 144.000,00
2024 173.790,00
2025 208.656,00
2026 229.521,60
2027 240.903,60
INGRESO NETOS
300.000,00
250.000,00
229.521,60
200.000,00 208.656,00
150.000,00 173.790,00
144.000,00
100.000,00
50.000,00
0,00
2023 2024 2025 2026

240.903,60

2027

Nuestros valores de consulta van acordes a lo normado por el Colegio de Médicos

y directamente con el mercado lojano. A continuacioén, se detalla el valor de cada uno de

Figura 28. Ingresos Netos
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Proyecto Centro de especialidades médicas para la salud y belleza integral en la ciudad de Loja Ecuador. "BEAUTY INNOVATION"

Proyeccion de ingresos

Ingresos netos del producto/servicio: Valoracién, tratamientos y planes de alimentacién y psicolégicos

Ingresos por Producto/Servicio

Numero de Unidades 120,00 144,00 172,80 190,08 199,58
Precio de venta 80,00” 80,00 80,00 80,00 80,00
Total ingresos del producto/servicio 9.600,00 v 11.520,00 13.824,00 15.206,40 15.966,40
Devoluciones 0,00 delas ventas 0,00 " 0,00 0,00 0,00 0,00
INGRESOS NETOS POR PRODUCTO/SERVICIO 9.600,00 11.520,00 13.824,00 15.206,40 15.966,40
% s/Ventas Totales del Proyecto 0,07 0,07 0,07 0,07 0,07
Desglose de Ventas
Ventas al contado % de las ventas 1,00 1,00 1,00
Ventas a crédito % de las ventas 0,00 0,00 0,00
Ventas al contado en Délares 9.600,00 " 11.520,00 13.824,00 15.206,40 15.966,40
Ventas a crédito en Délares 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Ingresos netos del producto/servicio: Lipoescultura sin cirugia
Ingresos por Producto/Servicio
Numero de Unidades 48,00 59,80 72,00 79,20 82,96
Precio de venta 450,00 4 450,00 450,00 450,00 450,00
Total ingresos del producto/servicio 21.600,00 " 26.910,00 32.400,00 35.640,00 37.332,00
Devoluciones 0,00 delas ventas 0,00 " 0,00 0,00 0,00 0,00
INGRESOS NETOS POR PRODUCTO/SERVICIO 21.600,00 26.910,00 32.400,00 35.640,00 37.332,00
% s/Ventas Totales del Proyecto 0,15 0,15 0,16 0,16 0,15
Desglose de Ventas
Ventas al contado % de las ventas 1,00 1,00 1,00
Ventas a crédito % de las ventas 0,00 0,00 0,00
Ventas al contado en Euros 21.600,00 v 26.910,00 32.400,00 35.640,00 37.332,00
Ventas a crédito en Euros 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Ingresos netos del producto/servicio: Tratameinto de celulitis, diagnéstico, piel y vitaminizacién
Ingresos por Producto/Servicio
Namero de Unidades 120,00 144,00 172,80 190,08 199,58
Precio de venta 100,00 " 100,00 100,00 100,00 100,00
Total ingresos del producto/servicio 12.000,00 " 14.400,00 17.280,00 19.008,00 19.958,00
Devoluciones 0,00 delas ventas 0,00 " 0,00 0,00 0,00 0,00
INGRESOS NETOS POR PRODUCTO/SERVICIO 12.000,00 14.400,00 17.280,00 19.008,00 19.958,00
% s/Ventas Totales del Proyecto 0,08 0,08 0,08 0,08 0,08
Desglose de Ventas
Ventas al contado % de las ventas 1,00 1,00 1,00
Ventas a crédito % de las ventas 0,00 0,00 0,00
Ventas al contado en Euros 12.000,00 " 14.400,00 17.280,00 19.008,00 19.958,00
Ventas a crédito en Euros 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
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Ingresos netos del producto/servicio: Aplicacion, plasma, botox, acido hialurénico, dermapen y depilacién

Numero de Unidades 120,00 144,00 172,80 190,08 199,58
Precio de venta 740,00 740,00 740,00 740,00 740,00
Total ingresos del producto/servicio 4 88.800,00 4 106.560,00 127.872,00 140.659,20 147.689,20
Devoluciones 0,00 delas ventas " 0,00” 0,00 0,00 0,00 0,00
INGRESOS NETOS POR PRODUCTO/SERVICIO 88.800,00 106.560,00 127.872,00 140.659,20 147.689,20
% s/Ventas Totales del Proyecto 0,62 0,61 0,61 0,61 0,61

Desglose de Ventas

Ventas al contado % de las ventas 1,00 1,00 1,00
Ventas a crédito % de las ventas 0,00 0,00 0,00
Ventas al contado en Euros " 88.800,00 " 106.560,00 127.872,00 140.659,20 147.689,20
Ventas a crédito en Euros 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Ingresos netos del producto/servicio: Rehabilitacion fisica y estetica y tratamiento y alteracién de la piel

Ingresos por Producto/Servicio

Nimero de Unidades 240,00 288,00 345,60 380,16 399,16
Precio de venta " 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00
Total ventas del producto/servicio " 12.000,00 " 14.400,00 17.280,00 19.008,00 19.958,00
Devoluciones 0,00 de las ventas " 0,00" 0,00 0,00 0,00 0,00
INGRESOS NETOS POR PRODUCTO/SERVICIO 12.000,00 14.400,00 17.280,00 19.008,00 19.958,00
% s/Ventas Totales del Proyecto 0,08 0,08 0,08 0,08 0,08

Desglose de Ventas

Ventas al contado % de las ventas 1,00 1,00 1,00
Ventas a crédito % de las ventas 0,00 0,00 0,00
Ventas al contado en Euros " 12.000,00 4 14.400,00 17.280,00 19.008,00 19.958,00
Ventas a crédito en Euros 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Resumen de Ingresos Netos por Producto/Servicio

Ingresos netos por producto/servicio

Valoracion, tratamientos y planes de alimentacion y psicoldgicos 9.600,00 11.520,00 13.824,00 15.206,40 15.966,40
Lipoescultura sin cirugia 21.600,00 26.910,00 32.400,00 35.640,00 37.332,00
Tratameinto de celulitis, diagndstico, piel y vitaminizacion 12.000,00 14.400,00 17.280,00 19.008,00 19.958,00
Aplicacion, plasma, botox, dcido hialurdnico, dermapen y depilacién 88.800,00 106.560,00 127.872,00 140.659,20 147.689,20
Rehabilitacidn fisica y estetica y tratamiento y alteracion de la piel 12.000,00 14.400,00 17.280,00 19.008,00 19.958,00
INGRESOS NETOS DEL PROYECTO " 144.000,007  173.790,00 208.656,00 229.521,60 240.903,60

Desglose de Ventas

Ventas al contado en Ddlares 144.000,00 173.790,00 208.656,00 229.521,60 240.903,60
Ventas a crédito en Dolares 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Figura 29. Proyeccion de Ingresos Netos
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Costos de Venta

Los costos de venta han sido segmentados de acuerdo a cada categoria de servicios
ofertados por el Centro de especialidades médicas “Beauty Innovation”, dentro de los cuales
existen 3 categorias que no incluyen costos de materiales debido a la naturaleza de su
procedimiento

Valoracion, tratamientos y planes de alimentacion y psicologicos: esta categoria no
produce costos de materiales ya que su servicio estd compuesto principalmente del conocimiento
de los especialistas, nutricionista y psicélogo. Es importante tomar en cuenta en este y en futuros
apartados del proyecto que los especialistas estan incluidos en la némina recibiendo su
remuneracion mas los beneficios de ley.

Lipoescultura sin cirugia: este es un tratamiento no invasivo el cual es nuestro producto
estrella y se lo realiza con la maquina Alma Laser, misma que esta incluida en las inversiones del
proyecto, por tal motivo no se incluyen costos de materiales.

Tratamiento de celulitis, diagnostico, piel y Vitaminizacion: Los procedimientos
relacionados con la piel se lo realiza con los equipos de cosmetologia los cuales han sido valorados
en la parte de inversiones, y no incluyen materiales adicionales durante el proceso.

Aplicacion, plasma, Botox, &cido hialurénico, Dermapen y depilacion: En esta
categoria se incluyen dos costes de materiales correspondientes dos servicios en particular, la
compra del Botox se ha valorado en $80 ddlares la unidad y el acido hialuronico a $100 dolares
por unidad. Los servicios adicionales como aplicacion de Dermapen, plasma y depilacion no
representa un coste adicional, tan solo el uso de los equipos ya incluidos en el apartado de

inversiones.
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Rehabilitacion fisica y estética y tratamiento y alteraciéon de la piel: En cuanto a la

rehabilitacion fisica y estética ya no se necesita gastos de materiales ya que constan del

conocimiento del especialista 'y el uso de los equipos de fisioterapia incluido en el OPEX de nuestro

proyecto. En cuanto a los servicios del cuidado de la piel son realizado con equipos cosmetoldgicos

y si se incurren a compras de insumos basicos como jeringas, alcohol. Algodoén, etc. Los cuales

por pacientes no superan el valor de $1 dolar por tratamiento.

COSTOS DE VENTA
2023 53.265,00
2024 57.748,08
2025 63.114,71
2026 66.369,65
2027 68.184,35
COSTODE VENTA

53.265,00

10000

60000 63.114,71
7.748 08

£66.369,65

68.184,35

Figura 30. Proyeccion de Costo de Venta
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Proyecto Centro de especialidades médicas para la salud y belleza integral en la ciudad de Loja Ecuador. "BEAUTY INNOVATION"

Proyeccion Coste de Ventas

% s/Ventas Totales del Proyecto por producto/servicio

Valoracion, tratamientos y planes de alimentacidn y psicoldgicos 6,7% 6,6% 6,6% 6,6% 6,6%
Lipoescultura sin cirugia 15,0% 15,5% 15,5% 15,5% 15,5%
Tratameinto de celulitis, diagnédstico, piel y vitaminizacion 8,3% 8,3% 8,3% 8,3% 8,3%
Aplicacion, plasma, botox, acido hialurénico, dermapen y depilacion 61,7% 61,3% 61,3% 61,3% 61,3%
Rehabilitacidn fisica y estetica y tratamiento y alteracién de la piel 8,3% 8,3% 8,3% 8,3% 8,3%
TOTAL 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0%
Costes de ventas del producto/servicio: Valoracion, tratamientos v planes de alimentacion v psicolégicos
Coste materiales utilizados
Nimero de Unidades 120 144 173 190 200
Coste materiales por unidad 0 0 0,0 0,0 0,0
Total ingresos del producto/servicio " o 0 0 0 [1]
Mano de obra directa 1.547 1.538 1.537 1.537 1.538
Gastos generales de fabricacion 548 553 561 568 574
COSTE DE VENTAS DEL PRODUCTO/SERVICIO 2.095 2.091 2.098 2.105 2.112
Costes de ventas del producto/servicio: Linoescultura sin cirugia
Coste materiales utilizados
Niémero de Unidades 48 60 72 79 83
Coste materiales por unidad 0 0 0,0 0,0 0,0
Total ingresos del producto/servicio " o 0 0 0 [1]
Mano de obra directa 3.481 3.593 3.603 3.603 3.596
Gastos generales de fabricacion 1.233 1.291 1314 1331 1.341
COSTE DE VENTAS DEL PRODUCTO/SERVICIO 4.714 4.884 4.917 4.934 4.937
Costes de ventas del producto/servicio: Tratameinto de celulitis, diagnéstico. piel v vitaminizacién
Coste materiales utilizados
Nimero de Unidades 120 144 173 190 200
Coste materiales por unidad 0 0 0,0 0,0 0,0
Total ingresos del producto/servicio " o 1] 1] 0 [1]
Mano de obra directa 1.934 1.923 1.922 1.922 1.922
Gastos generales de fabricacion 685 691 701 710 717
COSTE DE VENTAS DEL PRODUCTO/SERVICIO 2.619 2.613 2.622 2.631 2.640

Costes de ventas del producto/servicio: Aplicacién, plasma, botox, acido hialurénico. dermapen v depilacién

Coste materiales utilizados

Nimero de Unidades 120 144 173 190 200
Coste materiales por unidad 180 180 180,0 180,0 180,0
Total ingresos del producto/servicio " 21.600" 25.920 31.104 34.214 35.924
Mano de obra directa 14.310 14.228 14.221 14.221 14.226
Gastos generales de fabricacion 5.069 5.111 5.185 5.252 5.307
COSTE DE VENTAS DEL PRODUCTO/SERVICIO 40.979 45.259 50.510 53.687 55.457
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Costes de ventas del broducto/servicio: Rehabilitacion fisica v estetica v tratamiento v alteracion de la piel

Coste materiales utilizados

Nimero de Unidades 240 288 346 380 399
Coste materiales por unidad 1 1 1,0 1,0 1,0
Total ingresos del producto/servicio 4 240" 288 346 380 399
Mano de obra directa 1.934 1.923 1.922 1.922 1.922
Gastos generales de fabricacion 685 691 701 710 717
COSTE DE VENTAS DEL PRODUCTO/SERVICIO 2.859 2.901 2.968 3.012 3.039

Resumen de Coste de Ventas por Producto/Servicio

Coste de ventas por producto/servicio

Valoracidn, tratamientos y planes de alimentacidn y psicolégicos 2.095 2.091 2.098 2.105 2.112
4.714 4.884 4917 4.934 4937

2,619 2.613 2.622 2.631 2.640

40.979 45.259 50.510 53.687 55.457

2.859 2.901 2.968 3.012 3.039

COSTE DE VENTAS DEL PROYECTO e 53.265 57.748 63.115 66.370 68.184

Desglose de Margen Bruto por producto/servicio

Margen Bruto del producto/servicio: Valoracién, tratamientos y planes de alimentacién y psicolégicos

Ingresos Netos 9.600 11.520 13.824 15.206 15.966

Coste de Ventas 2.095 2.091 2.098 2.105 2.112
MARGEN BRUTO 7.505 9.429 11.726 13.101 13.855
% s/Ventas del Producto/Servicio 78,2% 81,9% 84,8% 86,2% 86,8%
Margen Bruto del producto/servicio: Lipoescultura sin cirugia

Ingresos Netos 21.600 26.910 32.400 35.640 37.332

Coste de Ventas 4.714 4.884 4.917 4934 4.937
MARGEN BRUTO 16.886 22.026 27.483 30.706 32.395
% s/Ventas del Producto/Servicio 78,2% 81,9% 84,8% 86,2% 86,8%
Margen Bruto del producto/servicio: Tratameinto de celulitis, diagnéstico, piel y vit

Ingresos Netos 12.000 14.400 17.280 19.008 19.958

Coste de Ventas 2.619 2.613 2.622 2.631 2.640
MARGEN BRUTO 9.381 11.787 14.658 16.377 17.318
% s/Ventas del Producto/Servicio 78,2% 81,9% 84,8% 86,2% 86,8%
Margen Bruto del producto/servicio: Aplicacién, plasma, botox, dcido hialurénico, dermapen y depilacién

Ingresos Netos 88.800 106.560 127.872 140.659 147.689

Coste de Ventas 40.979 45.259 50.510 53.687 55.457
MARGEN BRUTO 47.821 61.301 77.362 86.972 92.232
% s/Ventas del Producto/Servicio 53,9% 57,5% 60,5% 61,8% 62,5%
Margen Bruto del producto/servicio: Rehabilitacion fisica y estetica y tratamiento y alteracién de la piel

Ingresos Netos 12.000 14.400 17.280 19.008 19.958

Coste de Ventas 2.859 2.901 2.968 3.012 3.039
MARGEN BRUTO 9.141 11.499 14.312 15.996 16.919
% s/Ventas del Producto/Servicio 76,2% 79,9% 82,8% 84,2% 84,8%

Figura 31. Proyeccion Costes de Venta
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Costes de Fabricacion

El Centro de especialidades Beauty Innovation al ser una empresa principalmente
de servicios, conforma sus gastos de fabricacion o produccion en su mayoria por los
honorarios profesionales de los especialistas como Nutricionista, Psicélogo, Fisioterapista
y Cosmiatra, donde se invierte un rubro de usd. 1.933,75 mensuales y un valor anual de

usd. 23.205,00.

Proyecto Centro de especialidades médicas para la salud y belleza integral en la ciudad de Loja Ecuador. "BEAUTY INNOVATION"

Proyeccion Costes de Produccién

Ingresos Netos del Proyecto 144.000,00 173.790,00 208.656,00 229.521,60 240.903,60
Inflacién 0,01 0,02 0,01 0,01 1.00%
Costes como % de los costes iniciales 1,00 1,01 1,03 1,04 1,05

Costes de Produccion
Mano de obra directa 23.205,00 23.205,00 23.205,00 23.205,00 23.205,00

Gastos generales de fabricacion

Numero de empleados en produccién 5,00 5,00 5,00 5,00 5,00
Material de Oficina 1,00 /Empleado " 60,00 60,84 61,75 62,56 63,18
Viajes 0,00 /Empleado " 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Comunicacién 0,00 /Empleado i’ 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Alquiler area de produccion " 7.200,00 v 7.300,80 7.410,31 7.506,65 7.581,71
Agua, electricidad 0,40 /m2 r 480,00 486,72 494,02 500,44 505,45
Mantenimiento, reparaciones puntuales 0,40 /m2 " 480,00 486,72 494,02 500,44 505,45
Total costes indirectos 8.220,00 8.335,08 8.460,11 8.570,09 8.655,79
TOTAL COSTES DE PRODUCCION 31.425,00 31.540,08 31.665,11 31.775,09 31.860,79
Gastos de Alquiler
Espacio total de area de produccién (m2) 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00
Coste total alquiler de espacio de produccién 6,00 /m2 " 7.200,00 7.300,80 7.410,31 7.506,65 7.581,71

|
Figura 32. Proyeccién Costes de Produccion

El segundo rubro mas importante para el centro es el alquiler de la locacidn fisica

misma que ha sido cotizada por los valores por metro cuadrado en la ciudad de Loja y

corresponden a usd. 6,00 m2, dando un total de usd. 7.200,00 anuales.
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Se tiene proyectado un valor de usd. 480,00 anuales correspondientes a gastos de
servicios basicos y el mismo rubro de usd. 480,00 anuales como reservar para reparaciones
y mantenimiento eventuales del centro de estética.

Otros rubros con menos impacto financiero en el proyecto son en insumos de
oficina y administrativos considerando que la empresa apunta a ser amigable con el medio

ambiente aplicando la politica de cero papeles y utilizando medios digitales.
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OPEX

En el OPEX del proyecto se incluyen los valores incurridos en gastos de personal
administrativo, tanto personal financiero, de marketing y publicidad que constituyen un
valor mensual de usd. 2.713,75 y anual un rubro de usd. 32.565,00

Adicional se incluyen valores de Promocion y Publicidad como insumos de oficina,
la publicidad en medios ATL y BTL en la ciudad de Loja y reservas para participaciones
en ferias de salud y belleza en la zona; el rubro destinado a estas actividades corresponde
a usd. 5.052,00 ddlares anuales y debido a la inflacion proyectada, al afio 2027 como afio
final de la proyeccion de Beauty Innovation se cuenta con un rubro anual de usd. 8.444,26
destinado para fines de promocion.

Los gastos correspondientes a alquiler del area administrativa corresponden usd.
1.440 ,00 ddlares al inicio de vida del proyecto y sumado a valores con menor impacto
como insumos de oficina y costo de servicios basicos del area administrativa suman un
total anual de usd. 1.716,00 dolares y por inflacion anual, se tiene un rubro al afio final del
proyecto de usd. 1.795,35 ddlares.

Como resumen global de los gastos administrativos, publicidad y marketing se tiene
un valor total de usd. 40.773,00 al afo inicial y usd. 45.213,65 dolares al afio final de

proyeccion de Beauty Innovation.
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Figura 33. OPEX
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Proyecto Centro de especialidades médicas para la salud y belleza integral en la ciudad de Loja Ecuador. "BEAUTY INNOVATION"

OPEX

INGRESOS NETOS DEL PROYECTO 144.000,00 173.790,00 208.656,00 229.521,60 240.903,60
Inflacién 0,01 0,02 0,01 0,01 1.00%
Costes como % de los costes iniciales 1,00 1,01 1,03 1,04 1,05
Gastos de Personal
Gastos de Personal (excl. gastos de produccién)
Sueldos y salarios en finanzas 12.675,00 12.675,00 12.675,00 12.675,00 12.675,00
Sueldos y salarios en Marketing y Ventas 6.630,00 6.630,00 6.630,00 6.630,00 6.630,00
Sueldos y salarios en Administracién 13.260,00 13.260,00 13.260,00 13.260,00 13.260,00
TOTAL GASTOS DE PERSONAL 32.565,00 32.565,00 32.565,00 32.565,00 32.565,00
Gastos de Promocion y Publicidad
Gastos de promocién y publicidad
Numero de empleados 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
Gastos de asesoramiento Segun sea necesario 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Material de Oficina 1,00 /Empleado 12,00 12,17 12,35 12,51 12,64
Viajes 0,00 /Empleado 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Comunicacion 0,00 /Empleado 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Publicidad 0,02 delas ventas 2.880,00 3.475,80 4.173,12 4.590,43 4.818,07
Ferias y exhibiciones 0,01 delas ventas 1.440,00 1.737,90 2.086,56 2.295,22 2.409,04
Otros 0,01 delas ventas 720,00 868,95 1.043,28 1.147,61 1.204,52
TOTAL GASTOS DE PROMOCION Y PUBLICIDAD 5.052,00 6.094,82 7.315,31 8.045,77 8.444,26
Gastos de Administracién
Gastos de Administracién
Numero de empleados (incl. todas areas excepto producciéon & marketing y ventas) 5,00 5,00 5,00 5,00 5,00
Material de Oficina 0,20 /Empleado 12,00 12,17 12,35 1,01 1,01
Viajes 0,00 /Empleado 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Comunicacion 0,00 /Empleado 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Seguros 0,00 de las ventas 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Servicios profesionales (legal contabilidad, etc) Segun sea necesario 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Provision por facturas impagadas 0,00 delas ventas 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Alquiler oficina 1.440,00 1.460,16 1.482,06 1.501,33 1.516,34
Agua, electricidad 0,50 /m2 120,00 121,68 123,51 125,11 126,36
Mantenimiento, reparaciones puntuales 0,60 /m2 144,00 146,02 148,21 150,13 151,63
TOTAL GASTOS DE ADMINISTRACION 1.716,00 1.740,02 1.766,12 1.777,58 1.795,35
Célculo gastos de alquiler oficina
Espacio total de oficina (m2) 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00
Coste total alquiler de oficina 6,00 /m2 1.440,00 1.460,16 1.482,06 1.501,33 1.516,34
Imprevistos
Imprevistos
Estimacién de provisiones 0,01 delas ventas 1.440,00 4 1.737,90 2.086,56 2.295,22 2.409,04
TOTAL IMPREVISTOS 1.440,00 1.737,90 2.086,56 2.295,22 2.409,04

Resumen de Costes de Explotac

Costes de explotacién

Gastos de Personal 32.565,00 32.565,00 32.565,00 32.565,00 32.565,00
Gastos de Promocién y Publicidad 5.052,00 6.094,82 7.315,31 8.045,77 8.444,26
Gastos de Administracién 1.716,00 1.740,02 1.766,12 1.777,58 1.795,35
Imprevistos 1.440,00 1.737,90 2.086,56 2.295,22 2.409,04
COSTE DE EXPLOTACION DEL PROYECTO 40.773,00 42.137,74 43.732,99 44.683,57 45.213,65

Figura 34. Proyeccion OPEX
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CAPEX

En nuestro CAPEX se ha segmentado varias categorias que abarcan todas las
inversiones materiales e inmateriales que se realizaran en el Centro de especialidades.

En Construcciones e instalaciones se ha designado un rubro de usd. 12.520,00 para
remodelaciones y adecuaciones del edificio y acoplarlo a las necesidades y requerimientos
operativos de Beauty Innovation; se plantea la instalacion de equipos y cdmaras de
seguridad cuyo valor es usd. 500,00 al inicio para instalar los equipos y una mensualidad
de usd. 20,00 por monitoreo y mantenimiento.

La inversion mas significativa para el proyecto se encuentra en la compra de
maquinaria y equipos tecnoldgicos para los servicios de Lipoescultura con la maquina
Alma Laser, misma que se cotiza en un valor de usd. 55.000,00 incluido los costos de
importacion; la compra de equipos para servicios de cosmetologia se encuentra valorada
en usd. 10.000,00 incluyendo equipos de apoyo para servicios que pueden ser
complementarios de la maquina Alma Laser. Equipos de fisioterapia y nutricion tienen un
valor de usd. 9.876,00.

El total de la inversién en maquinaria y equipos tecnoldgicos para la oferta de los
servicios es de usd. 74.876,00 dolares lo que equipa al Centro de especialidades con todas
las facilidades para ofrecer de manera integral todos los servicios planteados.

Se prevé la compra de maquinaria y equipos de apoyo para la operacion del
proyecto y se adquirird neveras para cadena de frio y esterilizadores, mismos que tiene un

valor total de usd. 600,00.
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En cuanto a la categoria de mobiliario se ha destinado un rubro de usd. 5.000,00
para adecuacion, fabricacion e instalacion de los muebles y enseres acorde a las
necesidades de Beauty Innovation.

La adquisicién de equipos Informaticos como computadoras e impresoras se han
valorado en usd. 3.000,00 para cubrir todas las necesidades operativas y administrativas;
se adquirira licencias de software para los programas informaticos necesarios, con un valor
de usd. 500,00 y se recurrira al uso del Sistema VISUALFAC, mismo que nos permitira
desde facturar, tener inventarios, bases de datos de clientes, balances y estados financieros;
dicho sistema tiene un costo de usd. 1.500,00 y es un solo pago inicial.

La inversion total del proyecto esta cotizada en usd. 98.216,00 ddlares
correspondientes a la compra de todos los equipos tecnoldgicos y de apoyo necesarios para
la operacion, la adecuacion del edificio y los muebles y enseres que se utilizaran en el
Centro de Especialidades; sin embargo, al cuarto afio del proyecto se debe realizar una
nueva inversion de mismo valor usd. 3.000,00 en equipos informaticos y licencias de
software debido a la amortizacion a 3 afios de este tipo de equipos.

Se tienen proyectadas las amortizaciones de todas las maquinarias, equipos

tecnologicos, muebles y enseres y equipos de apoyo a 5 afos.
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CAPEX

Inversiones (CAPEX) del periodo 98.216,00
Inversiones Acumuladas - Activo Fijo 98.216,00
Amortizaciones del periodo 20.061,87
Amortizacion Acumulada 20.061,87
120000
98.216,00 98.216,00
100000
80000
60000
40000
20.061,87 20.061,87
H B
0
Inversiones Inversiones Amortizaciones Amortizacion
(CAPEX) del Acumuladas - del periodo Acumulada
periodo Activo Fijo

M Inversiones (CAPEX) del
periodo

M Inversiones Acumuladas -
Activo Fijo

M Amortizaciones del periodo

B Amortizacion Acumulada

Figura 35. CAPEX
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Como detalle del CAPEX del proyecto se tiene una inversion inicial de usd. 98.216,00 que

incluye la compra de todos los quipos mobiliarios y no mobiliarios, la instalacion de equipos de

seguridad y cdmaras, un valor anual de usd. 240,00 por concepto de monitoreo y al cuarto afio se

incluye la compra de nuevo equipo informatico para la operacion del Centro de especialidades por

un valor de usd. 3.500,00; generando asi un total de inversiones durante los 5 afios de vida del

proyecto usd. 102.676,00 dolares.

Proyecto Centro de especialidades médicas para la salud y belleza integral en la ciudad de Loja Ecuador. "BEAUTY INNOVATION"

Inversiones (CAPEX)

Plan de inversiones materiales e inmateriales (CAPEX)

Construccion e Instalaciones Total CAPEX
Adecuaciones del edificio (mano de obra menor ) 12.000 12.000 1]
Instalacion Camaras de seguridad'y Monitoreo 500 740 240 240 240 240
0 0 0
0 0 0
0 0 0
Total Inversiones / CAPEX 12.500 12.740" 240 240 240 240
iay i t l6gico: Total CAPEX
Equipo de lipoescultura (ALMA) 55.000 55.000 0
Equipo de cosmetologia 10.000 10.000 1]
Equipos de fisioteraia y nutricion 9.876 9.876 1]
Total Inversiones / CAPEX 74.876 74.876 " 0 0 0 0
Maquinaria y equipos de apoyo Total CAPEX
Nevera para cadena defrio 400 400 0
Esterilizadores 200 200 0
0 0 0
Total Inversiones / CAPEX 600 600" 0 0 0 0
Mobiliario Total CAPEX
Muebles 'y enseres 5.000 5.000 1]
0 0
0 0 0
0 0 0
Total Inversiones / CAPEX 5.000 5.000" 0 0 0 0
Hardware Total CAPEX
Equipos informaticos 3.000 3.000 1] 3.000
0 0 0
0 0 0
0 0 0
Total Inversiones / CAPEX 3.000 3.000" 0 0 3.000 0
Software Total CAPEX
Licencias de software 500 500 0 500
Sistema VISUALFAC 1.500 1.500 0
0 0 0
0 0 0
Total Inversiones / CAPEX 2.000 2.000" 0 0 500 0
TOTAL INVERSIONES / CAPEX DEL PROYECTO 97.976 98.216 240 240 3.740 240
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Calculo de las Amortizaciones

Construccion e Instalaciones

Plazos Amortizacion

Adecuaciones del edificio (mano de obra menor ) 5 afios 2.400 2.400 2.400 2.400 2.400 0
Instalacion Cdmaras de seguridad y Monitoreo 5 afios 100 100 100 100 100 #
0 afios 0 0 0 0 00
0 afios 0 0 0 0 00
0 afios 0 0 0 0 00
Total amortizaciones 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500
ia y equipos t; logi Plazos Amortizacion
Equipo de lipoescultura (ALMA) 5 afios 11.000 11.000 11.000 11.000 11.000 0
Equipo de cosmetologia 5 afios 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 0
Equipos de fisioteraia y nutricidn 5 afios 1.975 1.975 1.975 1.975 1.975 0
Total amortizaciones 14.975 14.975 14.975 14.975 14975 0
Maquinaria y equipos de apoyo Plazos Amortizacion
Nevera para cadena de frio 5 afios 80 80 80 80 800
Esterilizadores 5 afios 40 40 40 40 40 0
0 afios 0 0 0 0 00
Total amortizaciones 120 120 120 120 1200
Mobiliario Plazos Amortizacién
Muebles y enseres 5 afios 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 0
0 afios 0 0 0 0 00
0 afios 0 0 0 0 00
0 afios 0 0 0 0 00
Total amortizaciones 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000
Hardware Plazos Amortizacion
Equipos informaticos 3 afios 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 0
0 afios 0 0 0 0 00
0 afios 0 0 0 0 00
0 afios 0 0 0 0 00
Total amortizaciones 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000
Software Plazos Amortizacién
Licencias de software 3 afios 167 167 167 167 167 0
Sistema VISUALFAC 5 afios 300 300 300 300 3000
0 afios 0 0 0 0 00
0 afios 0 0 0 0 00
Total amortizaciones 467 467 467 467 467
TOTAL AMORTIZACIONES 20.062 20.062 20.062 20.062 20.062

Resumen de CAPEX Material e Inmaterial

Inversiones (CAPEX) del periodo
Inversiones Acumuladas - Activo Fijo
Amortizaciones del periodo

Amortizacion Acumulada

98.216
98.216"
20.062

20.062"

240

98.456

20.062

40.124

240

98.696

20.062

60.186

3.740

102.436

20.062

80.247

240

102.676

20.062

100.309

Figura 36. Inversion CAPEX
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Cuenta de explotacion

La cuenta de explotacion en nuestro ejercicio corresponde a los ingresos obtenidos por

concepto de los servicios ofertados menos todos los gastos incurridos que corresponden a costes

de ventas, gastos de personal, gastos de promocidn y publicidad, gastos de administracion, gastos

financieros y gastos destinados para imprevistos.

Proyecto Centro de especialidades médicas para la salud y belleza integral en la ciudad de Loja Ecuador. "BEAUTY INNOVATION"

Cuenta de Explotacion Proyectado

Ingresos Netos dd Proyecto 144.000 173.780 20B.656 229522 240504
Coste de Ventas (53.265) (57.748) (63.115) (66.370) (68.184)
MARGEN BRUTD 90.735 116.042 145.541 163.152 172719
% s/\Ventos Totoles del Froyecto 63% 67% 7% 71% 72%
Costes de Explotacion
Gastos dePersonal (32.565) (32.565) (32.565) (32.565) (32.565)
Gastos dePromocidn y Publicidad (5.052) (6.095) (7.315) (8.0458) (8.444)
Gastos de Administracién (1.716) (1.740) (1.766) (1.778) (1.795)
Imprevistos (1.440) (1.738) (2.087) (2.295) (2.409)
Total Costes de Explotacién (40.773) (42.138) (43.733) (44.684) (45.214)
% s/\Ventos Totoles del Proyecto -28% -24% -21% -19% -19%
EBITDA 49.962 73.904 101.808 118.468 127506
% s/Ventos Totoles del Proyecto 35% 43% 49% 52% 53%
Amortizacién (20.062) (20.062) (20.062) (20.062) (20.062)
EBIT 20,900 53.842 81.746 98.407 107444
% s/Ventos Totoles del Proyecto 21% 31% 39% 43% 45%
Gastos Financieros (4.956) (3.006) (1.950) 0 0
Ingresos Financieros 0,0% saldocaja 0 0 0 0 0
Benefido antes de Impuestos 24.944 50.836 79.796 98.407 107444
Impuesto sobre beneficio + Participacion T. 36,3% del beneficio (9.042]' (18.428) (28.926) (35.672) (38.948)
BENEFICIO NETO IPERDIDA] 15.902 32.408 50.870 62.734 68495
Bendficio Antes de Impuestos 50.836 79.796 OB 407 107444
Beneficio Antes de Impuestos Acumulado 2.153 50.836 79.796 98.407 107444
Impuesto de Sociedades a Pagar o.042 18.428 28.926 35672 38548

|
Figura 37.Cuenta de Explotacion Proyectada
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Adicionalmente se debe tomar en cuenta valores de amortizacion de los bienes muebles
con los que cuenta la empresa y los dividendos correspondientes a impuestos y beneficios de
participacion de utilidades de los trabajadores.

Una vez realizado este ejercicio financiero se puede apreciar la realidad proyectada de la
empresa en sus primeros 5 afios de vida y a continuacion se detallan los valores correspondientes
a los rubros mencionados donde se observa el incremento potencial de beneficio neto a través de
los afios con resultados estimados al primer afio de operacién de usd. 15.902,00 y al quinto afio de
usd. 68.495,00.

Cabe recalcar que las estimaciones han sido realizadas de manera conservadora y los
ingresos proyectados a la realidad practica podrian ser mayores y generar mejores beneficios para

el proyecto.
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Fondo de maniobra

Entendiendo el fondo de maniobra como la capacidad que tiene el centro de especialidades
para cumplir con sus pasivos y obligaciones a corto plazo es necesario mencionar que el inventario
serd principalmente insumos que corresponden a usos secundarios dentro de los servicios
ofertados, ya que la mayoria de servicios seran realizados con el conocimiento profesional de los
especialistas del centro usando los equipos tecnolégicos adquiridos y que se encuentran costeados
en la seccion de inversiones, por tal motivo al no ser un valor fuerte se lo proyecta con un inventario
existente de 15 dias y pago a proveedores de igual manera 15 dias, generandonos un valor de 0 a
la practica y no generando liquidez ni deuda como se puede apreciar a detalle en el siguiente
cuadro.

Es importante mencionar que este manejo financiero se lo plantea de dicha forma de
manera inicial y se podria modificar a lo largo del proyecto para buscar obtener un beneficio y

liquidez mayor para Beauty Innovation.
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Proyecto Centro de especialidades médicas para la salud y belleza integral en la ciudad de Loja Ecuador. "BEAUTY INNOVATION"

Fondo de Maniobra proyectado

Ingresos Netos del Proyecto 144.000 173.790 208.656 229.522 240.904
Inflacién 1,40% 1,50% 1,30% 1,00% 1.00%
Costes como % de los costes iniciales 100,00% 101,40% 102,92% 104,26% 105,30%
Estimacion Activos Corrientes
Inventario
Coste de Ventas del Proyecto 63.115 66.370 68.184
Dias deinventario 15 15 15
TOTAL INVENTARIO e 2.219 2.406 2.594 2.728 2.802
Clientes
Ventas a crédito del proyecto 0 0 0
Dias de cobro 0 0 0
TOTAL CLIENTES " 0 0 0 0 [
Otros Activos Corrientes
Ingresos Netos del Proyecto 208.656 229.522 240.904
% de las Ventas Totales 0,0% 0,0% 0,0%
TOTAL OTROS ACTIVOS CORRIENTES " 0 0 0 0 0
Estimacion Pasivos Corrientes
Proveedores
Coste de Ventas del Proyecto 63.115 66.370 68.184
Dias de pago 15 15 15 15
TOTAL PROVEEDORES v 2.219 2.406 2.594 2.728 2.802
Otros Pasivos Corrientes
Coste de Ventas del Proyecto 63.115 66.370 68.184
% del Coste de Ventas 0,0% 0,0% 0,0%
TOTAL OTROS PASIVOS CORRIENTES e 0 0 0 0 0

Calculo del Fondo de Maniobra

Inventario 2.219 2.406 2.594 2.728 2.802
Clientes 0 0 0 0 0
Otros activos corrientes 0 0 0 0 0
Proveedores (2.219) (2.406) (2.594) (2.728) (2.802)
Otros pasivos corrientes 0 0 0 0 0
FONDO DE MANIOBRA 0 0 0 0 0

Figura 38. Fondo de maniobra proyectado
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Capitulo 6

Plan Financiero: Financiacion y Rentabilidad del proyecto
Balance de Situacion del proyecto

A continuacion, se plasma el balance proyectado a 5 afios del proyecto donde se aprecia el
incremento notable de los activos y el patrimonio a través de los 5 afios de operacion demostrando
la solvencia y viabilidad del centro de especialidades, se muestra al primer afio un total de usd.
112.281,00 en activos, usd. 23.971,00 total de pasivos y usd. 88.310,00 en patrimonio compuesto
por aporte de sus socios, reservas y beneficios obtenidos del ejercicio fiscal; mientras que al quinto
afio de vida de observa un incremento de cerca del 200% en activos con un rubro de usd.
312.160,00; un incremento en los pasivos principalmente debido a los impuestos por pagarse fruto
de las ganancias y con un valor de usd. 41.750,00; y, el patrimonio se ve incrementado en

coherencia con el ejercicio a un total de usd. 270.409,00.
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Proyecto Centro de especialidades medicas para lo salud y belleza integral en la ciuded de Loja Ecuador. "BEAUTY INNOVATION®
Baiance de St uocion proyectado

ATvos
Activos Corrientss

Caiz 18528 51543 129556 215358 306991

imeenzric 2213 2408 1554 2728 2302

Chernes a 0 0 0 o

Crroz activos corrienss ) 0 0 0 0
Tetal Activos Comriestes T w0 s 132150 218025 308793
Activos Fjos

Activos Fijos rengitles & rmngibies) 32218 sgasz s85% 102436 102675

Smortizmcion Acomulada (D062} {0124 €138 (3029 (1003®)
Activo FjoNeto T 7358 5833 33510 2189 2367
TOTAL ACTVO 38502 112281 170700 240314 312160
PASIVOS
Basivo Corriente

Provestoras 2213 2408 2554 2728 2302

Impusstos 3 pagar 781 1585 28926 33en 38548

Crros g2sives cormemzs 4] [¥] 0 a4 (4]

Deugss spagars cornplax 20000 20000 o 0 2
Tetal Paswos Comiestes 23000 23971 31520 33400 41750
Pasivos 3 Largo Plazo

Deudas zlzrzoflzx 20000 g 0 0 0
Tetal Pasivos 2 Largo Plazo 20000 [) ) 0 0
TOTAL PASNVD 43000 3871 31520 33400 41750
FONDOS PROPDS

Capitsl Socizt 40000 2000 20000 0000 373333

Raservas 14523 45557 25310 %5130 168581

Bereficic [pérdids) < gercicio 1373 2783 50570 52734 £3435
TOTAL FONDOSPROPOS 55502 88310 133480 201514 70403
TOTAL PASIVO Y FONDOS PROPIOS 93502 112281 170700 20314 312160

ok oF ok o o

[
o
©
(=]

>

Figura 39. Balance de Situacion proyectado
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Estado de cash-flow

Esta herramienta nos permite identificar la salud financiera del proyecto Beauty Innovation
y el flujo de efectivo basado en 3 aspectos como el circulante con el que cuenta la empresa por
concepto de sus operaciones, el flujo por concepto de las inversiones y el generado por conceptos
de financiamiento.

Por concepto de operaciones el flujo de efectivo es el resultado de los ingresos netos del
ejercicio, valores de amortizaciones y depreciaciones, variaciones de activos corrientes y
variaciones de pasivos corrientes; generandonos al primer afio del ejercicio un valor de usd.
36.744,00 y al quinto afio proyectado un valor de usd. 91.833,00 como flujo de operaciones
corrientes.

En relacion a las inversiones, estas seran realizadas en el primer afio y consiste en la compra
de los equipos tecnoldgicos tanto para la operacion y oferta de los servicios, compra de equipos
informaticos para la gestion administrativa y adecuaciones de muebles y construcciones requeridas
del edificio que sera alquilado; siendo la sumatoria de estas inversiones un total de usd. 98.216,00.
Al cuarto afio debido al desgaste y depreciacion de los equipos informaticos se realizard una nueva
inversion en estos items con un valor de usd. 3.500,00; y se incluye en esta categoria los valores
de monitoreo de las camaras de seguridad que se pagan de manera mensual y que al afio

corresponden a usd. 240,00.
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Proyecto Centro de especialidades médicas para la salud y belleza integral en la ciudad de Loja Ecuador. "BEAUTY INNOVATION"

Estado de Cash Flow proyectodo

CAJA AL INICIO DEL EIERCICIO af 18.528 51543 129536 215338
Flujo de Cajade |as Operadones Corrientes
Beneficio Neto 15.902 32.408 50870 62734 68435
Amortizaciones & Depreciaciones 20.062 20.062 20062 20062 20062
Reduccion (Aumenta) de Activos Corrientes (sin caja) (2.213) (187) {128) (134) (75)
Aumenta (reduccian)de Pasivo Corrients(sin deuda) 3.000 972 27543 5880 3351
Total Flujo de Cajade las Operadones Corrientes 36.744 53.255 98293 B89.542 91833
Flujo de Caja de las Inversiones
CAPEX - Inversiones 98.216 240 240 3740 240
Total Flujo de Cajade las Inversiones 98.216 240 240 3740 240
Flujo de Cajade |as Operadones de Financiadon
Aportzciones de los fundadores 40.000 1]
Aportaciones de los Inversores 1] 1] 1) 0 )
Dieudz delos inversores 1] 1] £ i) i)
Deudz Bancaria 1 50.000 ] i ! Q
Deuda Bancaria 2 0 [} 0 0 0
Recompra de Acciones 1] 1] i} 0 £
Amortizacidn Deuda delos inversores 0 [} 0 0 [}
Amaortizacion Deuda Bancaria 1 (20.000) (20.000) (20000} i} i}
Amortizacion Deuda Bancaria 2 ] ] a ] a
Dividendos 0 [} i} o 0
Total Flujo de Cajade las Operadones de Finandadon 80,000 (20.000) (20.000) 0 0
CAJA AL FINAL DEL EERQCID 18.528 51.543 129596 215398 306991
Andlisis de las rondas de financiacién
Participacion en el capitsl del equipa promataor 1-3-3,-3'78’ 100,0% 100,0% 100,0% 120,0%
Porcentzje del capital socizl asocizdo 2 |2 inversion 0,05 0,05 0% =20.0%
Participacion en el capitsl deinversores -:l,-:l'yér 0,0% 0,0% 0,0% -20,0%
A Balance:
Capital Social 40.000 40.000 40000 40000 33333
Reservas 14.529 45,557 48310 93.180 168581
Caja Miaxima:
Czja Minima: ok ok ok ok ok

Figura 40. Estado de Cash Flow proyectado

Como operaciones de financiamiento tenemos dos rubros principales que constituyen la

inyeccion de capital para poder dar vida a Beauty Innovation y corresponden al aporte de los socios

con un valor total de usd. 40.000,00 y un préstamo bancario por un valor de usd. 60.000,00.

Una vez relacionados estos tres aspectos se obtiene el valor de caja a finales de los

ejercicios anuales, donde el primer afio se obtiene una caja de usd. 18.528,00 y al quinto afio

proyectado se genera un rubro de usd. 306.991,00.
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Deuda

Para dar vida a Beauty Innovation es imprescindible recurrir a un préstamo bancario
el cual en conjunto con la inversidon de socios fundadores seran las principales fuentes

financieras antes del inicio de operaciones del proyecto.

Proyecto Centro de especialidades médicas para la salud y belleza integral en la ciudad de Loja Ecuador. "BEAUTY INNOVATION"

Calendario de Amortizacién de Deudas

Amortizacion Deuda Bancaria 1

Principal: ~ 60.000
Tipo de interés: 9,8%

Plazo de Amortizacién: 3 afios

Tipo de amortizacion: 1 (1=amortizacion constante del principal; 2 = amortizacion de principal a vencimiento)
1 0 0
33,3% 33,3% 33,3% 0,0% 0,0%
Repago de principal: 33,3% 33,3% 33,3% 0,0% 0,0%
Saldo Inicial: 60.000 40.000 20.000 0 0
Amortizacién: " 24.956" 23.006 21.950 0 0
Principal: " 20.000 20.000 20.000 0 0
Intereses: " 4.956 3.006 1.950 0 0
Saldo Final: 40.000 20.000 0 0 0
Deuda a pagar a corto plazo: 20.000 20.000 0 0 0
Deuda a largo plazo: 20.000 0 0 0 0

Balance - Pasivo

Pasivo Corriente

Deudas a pagar a corto plazo 20.000 20.000 0 0 0
Pasivos a Largo Plazo
Deudas a largo Plazo 20.000 0 0 0 0

Cuenta de Explotacién
Gastos Financieros (4.956) (3.006) (1.950) 0

o

Figura 41. Calendario de Amortizacion de Deuda.

Se plantea un préstamo por un valor de usd. 60.000,00 a ser pagados en tres afios

plazo y acorde a la entidad bancaria se manejaria un interés anual del 9.75% debido al tipo
de crédito como PYME; de esta manera desde el cuarto afio del proyecto ya se tendrian

utilidades mas representativas y se evita un mayor pago de intereses.
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Rentabilidad del proyecto

Las proyecciones en cuanto a ingresos de Beauty Innovation han sido realizadas de manera
conservadora y los resultados obtenidos fueron estimados con el minimo de ventas posibles y aun
asi se aprecia una rentabilidad y viabilidad del proyecto que dan luz verde a todas las operaciones
analizadas a lo largo del presente trabajo, tomando en cuenta que en la préctica se pudieran obtener
mayores ingresos debido a su capacidad operacional y demanda de los servicios en su mercado.

Se muestra en la siguiente gréafica el valor de la Tasa Interna de Retorno del proyecto con

un porcentaje de 35% y un Valor Actual Neto de 49.594,41.

Proyecto Centro de especialidades médicas para la salud y belleza integral en la ciudad de Loja Ecuador. "BEAUTY INNOVATION"
Calculo de la Rentabilidad del Proyecto

Total Total Total Total Total
Inversion 40.000,00
Beneficio neto (después de impuestos) 15.901,73 32.407,99 50.870,23 62.734,16  68.495,38
Amortizacion -20.061,87 -20.061,87 -20.061,87 -20.061,87 -20.061,87
Cash-Flow (Flujo de Caja) -4.160,14 1234612  30.808,36  42.672,29  48.433,52

Figura 42. Calculo de la Rentabilidad

Proyecto Centro de especialidades médicas para la salud y belleza integral en la ciudad de Loja Ecuador. "BEAUTY INNOVATION"

Cdlculo de la Rentabilidad del Proyecto

Total 2022 Total 2023 Total 2024  Total 2025 Total 2026

Cash-Flow (Flujo de Caja) -40.000,00 -4.160,14 12.346,12 30.808,36 42.672,29  48.433,52
Tipo de interés 9,75%

VAN 49.594,41

TIR 35%

PR

Figura 43. VAN - TIR
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4, Conclusiones y Aplicaciones

Conclusiones Generales (breve descripcion de los aspectos mas importantes del

estudio)

La implementacion del Centro de especialidades médicas integral potenciara el
crecimiento en las ramas especializadas en la salud y belleza en la ciudad de Loja y sus
alrededores, contribuyendo asi al desarrollo médico estético y econdémico del sector,
brindando servicios médicos de excelente calidad.

Beauty Innovation generara nuevas fuentes de empleo de manera directa e indirecta,
de manera directa se generara inicialmente 11 plazas que se desenvolveran en la operacién
diaria del centro.

Los lojanos contaran con una mayor gama de servicios estéticos que aporten en su
desarrollo personal y profesional ya que “Beauty Innovation” generard un despertar en la
competencia que oferta productos y servicios de las mismas ramas ampliando las opciones
del sector.

“Beauty Innovation”, realiza procedimientos estéticos, nutricion, fisioterapia y
psicoldgicos, para sus pacientes que desean mantener una buena salud tanto fisica y mental,
ofreciendo los mejores especialistas reconocidos y gran experiencia en medicina integral,
destacando la calidad en atencion y cuidado en cada uno de los procedimientos que se
realizaran. Los procedimientos seran accesibles para todo tipo de personas que deseen verse

y sentirse bien, dentro de la sociedad, obteniendo resultados que se observaran a simple vista.
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Conclusiones Especificas (de la propuesta y su utilidad en un entorno especifico)

Beauty Innovation se posicionard como lider en el &mbito de la medicina estética ya que
cuenta con una gama de servicios Unicos que seran realizados con equipos tecnolégicos que
ofrecen tratamientos no invasivos no disponibles de momento en el sector.

La ubicacion fisica del proyecto hace viable el uso de todos los canales ATL y BTL debido
a los costos de publicidad en el mercado de los mismos, ya que pautar en espacios televisivos y
radiales de gran acogida no representan un impacto financiero mayor, permitiendo asi llegar a la
mayor parte de la poblacién lojana.

Se proyectan al primer afio ingresos de usd. 144.000,00 por concepto de las operaciones
del Centro de especialidades y con un aumento del 20% al segundo Y tercer afio, 10% al cuarto
afo; y 5% al quinto afio se esperan recibir ingresos de usd. 239.500,80; es importante mencionar
que los célculos fueron realizados de manera conservadora apostando a un minimo de servicios
vendidos y que a la practica podrian ser mayor la cantidad de ventas y por ende mejorar los ingresos
estimados, una vez ejecutado el analisis financiero del proyecto (matriz financiera adjunta
detallada en el capitulo 111 se cuenta con la informacion necesaria y suficiente) que nos permitira
concluir que el proyecto es viable financieramente.

El éxito de un centro de estética es manejar valores de tratamientos asequibles a la
poblacion media, que esto no sean enfocados solo a un estatus social alto, de esta forma rompemaos
la creencia de que no todos puedan acceder a estos servicios.

Con datos obtenidos del personal encuestado se encontrd que un servicio como el disefiado
para atender integralmente a pacientes con problemas de malos habitos alimenticios fusionados
con el tratamiento estético no existe en la ciudad, por lo que se convertiria en una propuesta

innovadora y novedosa, con su propio océano azul, que rapidamente podria ser demandado.
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La medicién del clima laboral y las capacitaciones al personal, van acorde a la mision,
vision y valores corporativos de la empresa que serdn de utilidad para mantener siempre la
propuesta de valor diferenciada.

Dentro del andlisis del macro entorno, el Poder de negociacion con los proveedores sera
fundamental para mantener barreras de entrada a los nuevos competidores, detener la amenaza de
servicios sustitutos y poder negociar con los clientes los precios; ya que la tecnologia, los equipos
innovadores y el personal altamente calificado, nos permitird tener una propuesta de valor
diferenciada siempre.

La sumatoria de los flujos netos actualizados, el VAN es mayor que 0; permitiendo una
recuperacion descontada del aporte de los fundadores entre el afio 3 y 4 y sumado a una Tasa
interna de retorno superior a la tasa de descuento en 3,5 veces, se traduce en un proyecto viable
financieramente, que permitiria sostener la viabilidad a pesar de existir cambios negativos en los

supuestos planteados en los ingresos.
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6. Anexos

Proyecto de impacto medioambiental

Beauty Innovation se proyecta como una empresa amigable con el medio ambiente por lo

cual se ha desarrollado el siguiente plan de impacto ambiental.

Descripcion del proyecto

El Centro de especialidades médicas ofrece a traves de sus servicios bienestar en la
salud integral del paciente de manera externa como interna; el verse y sentirse bien con
diversos tratamientos de nutricion, estéticos y acompafiamiento psicoldgico fortalece en las
personas su salud y su bienestar emocional, los cuales se encuentran enfocados en las

necesidades y requerimientos de cada paciente.

Definicion y descripcion del entorno

“Beauty Innovation” se desarrolla en la industria de la belleza, la cual ha ido
incrementando considerablemente durante la Gltima década. Es una industria que genera 3500
puestos de trabajos directos y 400 mil indirectos en el pais. La oferta de los servicios de salud
y belleza estética, es uno de los sectores fundamentales de la sociedad y economia, actualmente
no se esta aprovechando la propuesta de integrar servicios de salud y belleza, lo cual plantea
una serie de oportunidades y fortalezas para el proyecto. Por tratarse de una idea novedosa e
innovadora y sin referentes en la ciudad se hace necesario su evaluacion por medio del plan de
negocios para asi determinar su aceptacion y sostenibilidad econémica. Estudios de la UTPL

determinan a Loja como una de los cantones con mayor proyeccion de desarrollo a nivel
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nacional, proyectos innovadores, novedosos y con inversion privada o publica como Beauty

Innovation beneficiaran al progreso de Loja.

El proyecto (marco politico, legal e institucional

El riesgo pais con el actual gobierno de Ecuador ha bajado notablemente, desde las
elecciones de abril 2021, de acuerdo a los datos del Banco Central del Ecuador, el 09 de abril
del 2021 registro un riesgo pais de 1169,00 y posteriormente ha ido disminuyendo hasta llegar
a la actualidad registra un Riesgo Pais de 777,00 por el cual la percepcion riesgo del mercado
internacional frente al pago de obligaciones es menor, y por lo tanto van a poder realizarse los
créditos con empresas multinacionales con mayor seguridad. Guarino, J, (25 de febrero de
2022). Riego pais Ecuador historico. Riesgo Pais Ecuador Historico (ambito.com) Desde
marzo del afio 2020, el Ecuador se declar6 en estado de emergencia sanitaria por el COVID-
19, mediante Decreto Ejecutivo Nro. 1017 el presidente de ese entonces, declaro el estado de
excepcion por calamidad publica en todo el territorio nacional, por los casos de coronavirus
confirmados y la declaratoria de pandemia de COVID-19 por parte de la Organizacion Mundial
de la Salud (OMS), por lo que a nivel mundial los gobiernos se vieron afectados por el riesgo
sanitario, lo que ocasiond miles de pérdidas humanas y monetarias, tomando en cuenta que el
Gobierno no se encontraba preparado con infraestructura y suministros para una crisis mundial,
y menos aun para hacerle frente a una pandemia tan devastadora como la que afectado a nivel
del pais y mundial. (DECRETOS, 2016)

En el Ecuador para poder acceder a los permisos de funcionamientos es necesario
cumplir con varios reglamentos y requisitos para ejercer cualquier actividad comercial o de

Servicios, es por eso que varias instituciones Rectoras entregan el permiso de funcionamiento
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con varios requisitos para el centro estético. Dentro del marco Juridico, tenemos normas de
regulacion a través de las siguientes instituciones:
e Servicios de Rentas Internas
e Ministerio de Trabajo
e Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social Dentro del funcionamiento
e Ministerio de Salud Pdblica
e Ministerio de Industrias
e Municipio de Loja Operativo
e ADUANAS - SENAE
El realizar el proyecto el proyecto en la ciudad de Loja representa una serie de
oportunidades en todos los &mbitos como son los politicos; ya que con el Riesgo Pais
ingresan al mercado empresas extranjeras, esto ocasiona que existan mayor plazas de
trabajo, la pandemia ocasion6 una paralizacién al pais y a la ciudad de Loja lo cual afectd
a los negocios que no son de primera necesidad, dentro de estos los negocios de estética,
ya que la poblacion prioriz6 sus gastos con servicios de primera necesidad, y en la
actualidad representa un nicho de mercado sin competencia posicionada como lider en el
mercado, campo que “Beauty innovation” apunta a ocupar en sus primeros afos.
En el aspecto econémico se beneficid con el alza del sueldo desde enero del 2022,
esto lleva a tener un mayor poder adquisitivo para poder acceder a diferentes bienes y
servicios como los que oferta “Beauty innovation”. La tecnologia se ha vuelto una
herramienta que ha permitido a diferentes empresas el difundir sus productos y servicios.
Adicionalmente en el caso de la salud y la belleza los equipos tecnologicos han otorgado

nuevos beneficios en los diversos tratamientos de mejora fisica no invasivos sin cirugia.
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Efectos del proyecto sobre el ambiente

En la actualidad es importante cuidar el medio ambiente y las empresas tienen la
obligacion social en contribuir a la conservacién al planeta, con la implementacion de
diferentes lineamientos como la utilizacion de un expediente electronico sin necesidad de
utilizacion de papel (cero papeles), el uso respetable de la energia eléctrica al igual que el agua,
el reducir, reutilizar y reciclar. Existen algunos insumos médicos que se pueden reciclar, como,

por ejemplo: mascarillas, guantes de latex, carton y papel.

Determinar las acciones del proyecto potencialmente impactantes

Implementar un manejo de desechos de los residuos e insumos para los tratamientos,

al igual que los productos para realizar los procesos.

Determinar los factores del medio potencialmente impactados

Los desechos de insumos relacionados del plastico impactaran fuertemente al medio
ambiente debido a su largo tiempo de descomposicion, como ejemplo los guantes de latex,

botellas de residuos infecciosos, etc.

Determinar relaciones causa-efecto entre el proyecto y el medio.

El mayor impacto que se puede generar en nuestro proyecto radica en el uso de
materiales plasticos que son de dificil degradacién como los plasticos, pero que a su vez son
indispensables para el tratamiento de desechos infecciones que se utilizan en los diversos

tratamientos.
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Magnitud del impacto sobre cada factor

Analisis general del proyecto: El proyecto se oferta en los servicios, no afecta al
medio ambiente de manera abrupta, sin embargo, se ha implementado un mecanismo para

tratar los residuos infecciosos y desechos toxicos.
Definicion del entorno del proyecto: El proyecto tiene su lugar en la ciudad de Loja.

Descripcion general del entorno: El proyecto toma lugar en un establecimiento
ubicado en la ciudad de Loja, que agrupa varias especialidades estéticas dentro de un solo

lugar, y tiene contemplado un target para personas entre 15 y 65 afios con precios accesibles.

Valoracion cuantitativa del impacto ambiental

Cantidad de desechos mensuales se tiene proyectado de 70 a 100 servicios mensuales,
el cual implica el consumo de suministros infecciosos, los cuales se seguird el proceso de

desecho.

Descripcion y analisis de alternativas

Uso de productos procesas libres de testeo en animales.
Politica de cero papeles, todo seréa digital.

Realizar compras de suministros que sean biodegradables.

Plan de manejo ambiental y del programa de seguimiento y control

Establecer y ejecutar un programa de monitoreo para controlar el cumplimiento de la
ejecucion correcta del Plan de Manejo Ambiental, incluidas todas las medidas de mitigacion

previstas en el mismo.
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Mantener un registro de los resultados de las mediciones ambientales.

Plan de participacion ciudadana, otras agencias, organismos interesados

La relacion va a ser privadas, y una relacion estrecha entre el Ministerio de Salud y la

Agencia de Regulacion. ARCSA

Audiencia puablica

Los usuarios.

Conclusiones.

Nuestro Centro de especialidades no genera un impacto abrupto al medio ambiente
ya que no esta centrado en acciones que pueden interferir con la naturaleza en ninguna
forma posible como otros proyectos tipo construccion; sin embargo, existen ciertos factores
relacionados al medio ambiente para los cuales se ha tomado la debida precaucién como
es el desecho y tratamiento de productos utilizados en los diversos tratamientos médicos y

estéticos que pueden resultar infecciosos (agujas, jeringas, gasas con fluidos, etc.)
Acta de constitucion

Tabla 14

Acta de constitucion Beauty Innovation

“Beauty Innovation”
Nombre del proyecto Centro de especialidades médicas para la salud y

belleza integral en la ciudad de Loja- Ecuador

Cadigo del proyecto LOJA- 1101 -BI
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Nombre del Cliente

Departamento de la empresa

Preparado por

Revisado y aprobado por

Fechas

Lista de distribucion

Control de versiones

Centro de especialidades medicas para la salud y

belleza integral en la ciudad de Loja- Ecuador
SALUD - (GERENCIA)

Juliana Espinoza

German Jiménez, Héctor Salazar, Carlos Mosquera

feb-22

José Francisco Garrido Casas, Javier Mencia y Arancha

Burgos

Version 4 - Noviembre 2022
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Tabla 15

Descripcion del proyecto

El Centro de especialidades médicas ofrece a través de
sus servicios bienestar en la salud integral del paciente
de manera externa como interna; el verse y sentirse bien
con diversos tratamientos de nutricidn, estéticos y
Descripcion del Proyecto acompafiamiento psicolégico fortalece en las personas
su salud y su bienestar emocional, los cuales se
encuentran enfocados en las necesidades vy

requerimientos de cada paciente.

Ofertar todo este tipo de servicios en un mismo
centro especializado, con profesionales de la salud que
acompafaran el proceso de cambio y superacion de
manera personalizada desde el primer contacto

Requisitos del producto o servicio
evaluativo, vuelven a “Beauty Innovation” una opcidon

perfecta para el bienestar de sus pacientes en la ciudad

de Loja.

Asignacion del Project Manager

Péagina 150 | 154



Disefiar un modelo de negocios para un Centro de
especialidades médicas para la salud y belleza integral
en la ciudad de Loja- Ecuador por medio de la
Objetivo del proyecto determinacion de las necesidades y expectativas del
cliente a través de la construccién del proceso de
prestacion de servicios y venta de productos
relacionados al giro del negocio.
1.- Alquiler de edificio
2.- Contrataciones de médicos nutricionista, fisioterapia
psic6logo y Cosmeatra, Administrativo
Hitos 3.- Demostracion
4.- Ejecucion
5.- Invitaciones
6.- Inauguracion oficial
En enero de 2023 debe realizarse la apertura del Centro
Supuestos de especialidades médicas para la salud y belleza
integral en la ciudad de Loja- Ecuador
La inversibn méas representativa ser la compra la
maquina Alma Lasers Medica la cual esta valorad en
USD 98.216,00 Se plantea una facturacion
Restricciones
de USD 144.000 durante el primer afio y de USD
239.580.96

al quinto afo
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Hombres y mujeres entre las edades de 15 a 60 afios

preocupadas por su apariencia fisica y salud mental

Interesados
abiertas al cambio que mantengan con un estilo de vida

dindmico y sociable.

Organigrama Gerencia General, Director Operaciones, Director

Administrativo Financiero
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Fotografias referenciales del centro estético
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