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RESUMEN EJECUTIVO

El presente estudio de factibilidad analiza y describe la situacion socioeconémica en la que
se encuentra actualmente la poblacion de la ciudad de Ibarra, puntualizando en la aceptacion
del servicio de reflexologia, se considera a la poblacion del &rea urbana como del Cantén Ibarra
como referente para el desarrollo del proyecto, en donde encontramos comerciantes, empleados
publicos y privados, amas de casa, jubilados, estudiantes, entre otras ocupaciones que se
destacan. El proyecto aborda el servicio de reflexologia al ser un servicio la ciudadania no tiene
un amplio conocimiento de los beneficios que brinda en cuanto a la salud, a pesar de esto al
realizar un sondeo se determina que el 64% de la poblacion tiene predisposicion para asistir a
un lugar que ofrece este servicio, y se destaca el trabajo que se debe realizar en cuanto a
promocionar el servicio para que tenga mayor acogida. En la evaluacién econdmica y
financiera los resultados obtenidos muestran claramente que la puesta en marcha del proyecto
es factible. Para el desarrollo del proyecto se realizard una inversion de $25.000,00 de los
cuales $10.000,00 sera inversion propia y $ 15.000,00 inversion financiada con el Banco
Nacional de Fomento al 15% anual. El resultado de la aplicacion de los indicadores financieros
para evaluar el proyecto dan como Valor Actual Neto $8205,95; la Tasa Interna de Retorno de
este proyecto es de 28,05%; la Relacion Costo — Beneficio es igual a 1.06 entendiéndose que
por cada délar invertido regresa un dolar y once centavos, la recuperacién de la inversion en
el tiempo se realizard en 4 afios 4 meses, el punto de equilibrio determina que se necesita
vender 3657 servicios que representan $74965,65, a partir de ahi se empieza a ganar. Queda
demostrado que la Inversion en relacidn con las entradas de efectivo si se justifica. EI proyecto

generara impactos positivos en cuanto al ambito, economico, social, salud y ambiental.



THE SUMARY

The following study analyzes and describes the social and economic situation that is facing
actually the population in the city of Ibarra, focusing on the acceptance of reflexology service,
considering the population of the urban area as the Canton Ibarra as a reference for the
development of the project, where we find traders, public and private employees, housewives,
retired, students, among other occupations. The project is addressed to a reflexology service,
where citizens don't have a wide knowledge of the benefits that are provided in terms of health;
in spite of this situation. A research determined that the 64% of the population is predisposed
to be attended by a place that offers this service, and it stands out the requirement of a targeting
work in terms of service's promotion for a better acceptance. In the economic and financial
evaluation the results clearly show that the implementation of the project is achievable. For the
project's development a sum of $ 25,000.00 will be invested, which $ 10,000.00 will be an
own investment and $ 15,000.00 will be financed by the Foment National Bank with the annual
15%performed. The result of the application of financial indicators for the evaluation of the
project gives as Net Present Value the sum of $ 8,205.95;the Internal Rate of Return of the
project is of 28.05%; the Cost - Benefit ratio equals to 1.06 considering a return of 1$ and 11
cents for every dollar invested, the payback time will be realized during 4 years and 4 months
,the breakeven determines that 3657 services(in a sum of $ 74,965.65) must be sold, from that
point gainings will be achieved. It is proved that the investment in relation to the cash inflows
is warranted. The project will generate positive impacts in economic, social, health and

environmental ambits.
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PRESENTACION

La presente investigacion cientifica denominada Estudio de Factibilidad para la creacion de un
Centro de Reflexologia en la ciudad de Ibarra, ha sido desarrollada bajo la modalidad de

Proyecto.

Para una facil comprension de lo investigado, se ha utilizado un lenguaje claro y sencillo. El
informe final comprende una estructura de siete capitulos, los cuales contienen el material

recopilado, elaborado y analizado, siguiendo una secuencia logica y ordenada.

El primer capitulo contiene el Diagnostico Situacional, dentro del cual se hace referencia a los
antecedentes historicos de la ciudad, su ubicacion geografica, demografica, datos estadisticos
de la poblacion, y sus principales actividades econdémicas. Estos datos permitieron establecer
aliados, oportunidades y riesgos que tendra el proyecto a implementarse. Luego de realizar el

diagnostico situacional se pudo determinar el problema diagndstico.

En el capitulo dos, se menciona las Bases Teoricas y Cientificas realizada en base a una
investigacion bibliografico-documental, en dénde intervienen conceptos y teorias referentes a

la tematica del trabajo como es el Centro de Reflexologia.

El tercer capitulo comprende el Estudio de Mercado, en el cual se determin6 la muestra
poblacional para el desarrollo de una investigacion de campo y de alli partir con una encuesta
a los ciudadanos de Ibarra y una observacion directa a los centros que ofrecen un servicio
considerado sustituto, con esto se logro identificar el nivel de demanda respecto de este servicio
y los clientes insatisfechos, ademas se conocid que la ciudadania no tiene mayor conocimiento
sobre esta nueva técnica de salud, pero mostré interés por conocer y ser parte de este proceso

de curacion.
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Al realizar el analisis de la competencia se conocié como desarrollan sus actividades y el
precio, aunque no podemos tener cifras exactas ya que los propietarios de estos lugares no
Ilevan un control preciso de estos datos y quiza lo hacen en base a la costumbre y experiencia,

todo esto en relacion al servicio que se pretende brindar con el presente proyecto.

El cuarto capitulo corresponde al Estudio Técnico, aqui se analizé en tamafio del proyecto, la
macro y micro localizacion, la ubicacion de la micro empresa, el disefio y distribucién de las
instalaciones, asi también la Estructura Organizacional y Funcional que tendra elCentro de
Reflexologia, aqui consta la planificacion estratégica como la mision, vision, principios y
valores, objetivos estratégicos, politicas, organigrama estructural, manual defunciones y

requisitos para su funcionamiento.

La Evaluacion Financiera y Econdémica, se encuentra detallada en el capitulo quinto,
registrando todas las especificaciones necesarias para el funcionamiento de la empresa como
son activos fijos, talento humano, inversiones, presupuestos de ingresos, costos y gastos y el
respectivo analisis financiero para determinar la viabilidad o no del proyecto. Se analiza la

ventaja econdmica que brindaré el proyecto.

En el capitulo sexto se ha destacado los Impactos que se generaran con el proyecto en el ambito

economico, social, salud y ambiental.

Para finalizar este desarrollo se han redactado las conclusiones a las que se ha llegado.

Una vez cumplidas las etapas de esta investigacion. Se formulan también varias
recomendaciones de importancia a seguir para poder solucionar posibles inconvenientes en la

puesta en marcha y desarrollo de este proyecto de factibilidad.
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OBJETIVOS DEL PROYECTO

Objetivo General

Realizar un estudio de factibilidad para la creacion de un Centro de Reflexologia en la ciudad

de Ibarra, provincia de Imbabura.

Objetivos especificos

a. Efectuar un andlisis situacional, a fin de obtener informacion del area donde se pretende
implementar el proyecto.

b. Ejecutar un estudio de mercado para establecer la factibilidad del proyecto.

c. Demostrar la rentabilidad al llevar a cabo el proyecto.

d. Establecer los impactos que se derivan del proyecto.



CAPITULO |

1. DIAGNOSTICO SITUACIONAL

1.1. Antecedentes

Ibarra, cabecera cantonal de la Provincia de Imbabura, situada en la zona norte del
Ecuador. Se ubica a 115 km al noreste de Quito y 125 km al sur de Tulcan. Su clima es
Templado seco su temperatura media es de aproximadamente 14 y 19 grados centigrados,
temperatura promedio 14°, 18° y 19 Celsius. Posee una altitud de 2.192 metros, una latitud: 00°
21' N y una longitud: 078° 07" O. Cuenta con una poblacion total de 181.175 habitantes,
distribuida de la siguiente manera: en el sector rural 77.003 habitantes que representan el
42,50% del total de la poblacién y en el sector urbano 104.172 habitantes que representan el

57.50% del total de la poblacién. ( http://www.municipiodeibarra.or, 2014)

Foto N° 1
Ibarra

L

<<, 3 S
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Fuente: ttp//es.wiipeia.rg/wiki/lbarra_(Ecuador)

San Miguel de Ibarra es una ciudad ubicada en la regién andina al norte del Ecuador.
Conocida histéricamente como "La Ciudad Blanca" por sus fachadas y por los asentamientos
de espafioles y portugueses en la villa. También son muy comunes las frases: "ciudad a la que

siempre se vuelve" por su pintoresca campifia, clima veraniego y amabilidad de sus habitantes.


http://es.wikipedia.org/wiki/Ecuador
http://es.wikipedia.org/wiki/Quito
http://es.wikipedia.org/wiki/Tulc%C3%A1n
http://es.wikipedia.org/wiki/Grado_Celsius
http://www.municipiodeibarra.or/
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La ciudad se encuentra edificada a las faldas del volcan que lleva el mismo nombre de la
provincia. Fue fundada por el espafiol Cristobal de Troya, el 28 de septiembre de 1606 por
orden de Miguel de Ibarray Mallea. La ciudad se construyo entre Quito y Pasto, y cerca al mar.
En la época de la colonia los viajes comerciales entre estas dos ciudades proveian a Ibarra de
un movimiento comercial por lo que se la consideraba como un pueblo en progreso continuo.
El intercambio productivo hizo que la ciudad creciera rapidamente y sus caracteristicas para la
agricultura propiciaron el desarrollo de la zona. El asentamiento y la villa de San Miguel de
Ibarra fueron construidos en el valle de los Caranquis, en los terrenos de Juana Atabalipa, nieta
del Inca Atahualpa. Aln se pueden encontrar restos de construcciones Incas. Los datos
historicos y antropoldgicos afirman que en la conquista espafiola se construy6 una ciudad
colonial sobre la villa Inca, se usaron las mismas piedras talladas para construir casas

coloniales.

Es la capital de la provincia de Imbabura y la Regién Norte del Ecuador, por su ubicacion
geogréfica se la nombro sede administrativa de la region 1 conformada por las provincias de
Esmeraldas, Carchi, Sucumbios e Imbabura, por eso es el centro de desarrollo econémico,

educativo y cientifico de la zona. (http://es.wikipedia.org/wiki/lbarra_%28Ecuador%29, 2014)

1.1.1. Turismo

La ciudad cuenta con una historia que viene desde la época de los Incas, e incluso antes,
cuando los Quitus y Caranquis dominaban, pasando por la dominacion espafiola y

posteriormente los vestigios de la lucha por la libertad.

Entre las alternativas que ofrece la ciudad a propios y visitantes tenemos el turismo
Comunitario que se ha ido fortaleciendo segun las necesidades de los turistas, permitiendo la

creacion de emprendimientos turisticos distribuidos en cada una de sus parroguias como son:
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La Esperanza, Angochagua, Lita, Carolina, Salinas y Ambuqui. Varios de ellos ofrecen

hospedaje, caminatas, visitas a cascadas y lagunas, gastronomia local, artesanias y masica.

Encontramos también otras opciones como por ejemplo los templos catolicos cuyas
edificaciones son tradicionales y dignas de visitar, los parques y plazoletas también ocupan un
lugar privilegiado para el sano esparcimiento de toda la familia, sin dejar de lado aquellos
paisajes naturales que nos invitan a deleitarnos de todas las maravillas que posee nuestra

ciudad. (http://es.wikipedia.org/wiki/lbarra_%28Ecuador%?29, 2014)

1.1.2. Demografia

Ibarra cuenta con una poblacion total de 181.175 habitantes, distribuida de la siguiente
manera: en el sector rural 77.003 habitantes que representan el 42,50% del total de la poblacién

y en el sector urbano 104.172 habitantes que representan el 57.50% del total de la poblacion.

Segun datos encontramos que la ciudad sufre el fendmeno de retro gestacion femenina, es
decir que cada vez nacen mas mujeres que varones, asi tenemos que los datos reflejan que hay

1,06 mujeres por varon.

1.1.3. Salud

La ciudad de lbarra por costumbre y tradicion tiene al deporte como algo méas que
necesario entre las diversas actividades que realiza comunmente sobre todo en la poblacion
joven que son quienes practican distintas actividades como el futbol, basquet, véley, natacion,
ciclismo, entre otros, considerando al deporte como un sana diversion en los momentos libres
0 como alternativa para variar la rutina diaria y no solo los jovenes sino también las personas

adultas aunque en menor medida.



26

La salud de los ibarrefios y publico en general se halla garantizada por dos hospitales: San
Vicente de Paul que es una institucion publica, Hospital del Seguro que es una institucién del
IESS, también cuenta con més de 15 clinicas privadas y cerca de 300 consultorios privados

para la atencién en salud de quienes asi lo requieran.

Es importante resaltar que la poblacion goza de una alta calidad de vida y una esperanza
de vida que se aproxima a los 79,7 afios para los hombres y 83,4 afios para las mujeres. Por
otra parte cabe destacar un dato negativo en cuanto a salud que sefiala que principal causa de

muerte en Ibarra son los problemas cardio-cerebrales y los respiratorios.

La obesidad es un problema que fue algo notorio en Ibarra durante el 2005 pero no
trascendié a mayores ya que para 2010 el nimero de casos bajé y no se ha vuelto a tener
pacientes que sufran este mal. El estrés sin embargo ha causado grandes estragos en la
poblacion, ya que los problemas nerviosos y psicoldgicos han sido crecientes desde el 2007 y

en la actualidad es un problema que se ha vuelto de moda y aqueja a todos en general.

Otro aspecto a considerable es que aproximadamente un 45% de los ibarrefios mayores de
30 afios fumaban para 2010, convirtiendo a Ibarra en la segunda ciudad con mas poblacién
fumadora del Ecuador tras Quito, y le siguen Guaranda, Cuenca, Otavalo y Loja.

(http://es.wikipedia.org/wiki/lbarra_%?28Ecuador%29, 2014)

1.1.4. Economia

La ciudad se mantiene prospera gracias al Sector Terciario que supone el 70% de los
empleos en la ciudad, la agroindustria y el proceso de alimentos como la cebada, la remolacha,
la cafa de azucar, la patata, las legumbres, citricos, vifiedos y aceitunas son también crecientes,
el sector artesano y Secundario es ampliamente dedicado como otras ciudades imbaburefias a

la moda, asi mismo otro factor importante es la transformacion de la cal y la gastronomia, asi
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pues el sector mas préospero es el turismo, para 2010 Ibarra tenia el puesto 7 en ciudades
econdmicas, su prosperidad se hace también importante gracias al sector financiero y bancario
de Ibarra, el Banco Pichincha, Banco del Guayaquil y méas de 40 bancos y cooperativas

mantienen sedes importantes aqui, el Banco Capital es originario de Ibarra.

También estan 2 centros comerciales, el uno es la Plaza Shopping Center, conocida como
La Plaza que alberga a enormes marcas como Supermaxi, Fybeca, Etafashion, Kywi,

Todohogar, Jugueton, Marathon Sport, Pinto, KFC y algunos bancos del Ecuador

La estructura econémica esencial de la poblacion del canton Ibarra, la marca la Poblacion
Econdmicamente Activa que para el 2010 su Tasa de crecimiento de la PEA en el Gltimo
periodo intercensal es del 2,99% lo que representa a 20.587 personas. Las actividades

principales son:

Tabla N° 1
PEA en el canton Ibarra, Censo 2010
ACTIVIDAD PEA %

SECTOR AGROPECUARIO 9367 11,61
SECTOR INDUSTRIAS 15630 19,38
SECTOR SERVICIOS 46855 58,02
OTROS 8817 10,93
TOTAL PEA 80669 99,9

Fuente: ET-PDOT-CI 2010

El Sector Servicios con el 58,02% representa a 46.855 habitantes, que evidencia la
tendencia de crecimiento de esta actividad de la ultima década de este sector. Dentro de este
sector “‘el comercio al por mayor y menor” es la actividad econdmica més preponderante en el

canton.

Por ello consideramos a Ibarra una ciudad activa, dedicada principalmente a la actividad

comercial, su poblacion posee un ritmo de vida muy acelerado, sus jornadas de trabajo son
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diversas asi como las actividades a las cuales se dedican. Sus multiples ocupaciones demandan
de esfuerzos que muchas veces son demasiado grandes para el ser humano, ocasionando en el
cuerpo un desgaste de energias y desordenes emocionales ya que se exige més de lo debido sin
considerar que es necesario darse un tiempo para recuperar las energias perdidas y mantener

un equilibrio interno para no afectar el desempefio normal diario.

Combinar las actividades diarios con aquellas que permitan el cambio de ambiente para
relajar y despejar la mente ayuda a que nuestro cuerpo libere las malas energias y permite una
relajacion de las partes tanto internas como externas del mismo, manteniendo y mejorando la
calidad de vida de cada persona sin considerar la actividad que realice, ya que es independiente
aello, cada persona posee caracteristicas distintas y esto puede variar dependiendo de la calidad

de vida que lleva.

Por estas diferentes razones es importante conocer que existe un tipo de terapia en la
medicina alternativa llamada reflexologia que ayuda enormemente para contribuir a solucionar
algunos de estos sintomas, a veces denominada estd medicina, complementaria, que son
aproximaciones no convencionales a la curacion y la salud, muchas de las cuales se consideran

ahora complementos de la medicina occidental convencional.

La reflexologia, es una técnica oriental destinada a equilibrar la energia del organismo
mediante el masaje en los pies y manos, la energia fluye por el organismo a través de

meridianos que tienen su punto terminal en los pies.

Por otra parte se puede considerar un remedio ideal para aquellas personas que, por
cuestiones de incompatibilidades, no pueden tomar determinados farmacos, encontraran en el
masaje una terapéutica alternativa al alivio de su dolor.

(http://es.wikipedia.org/wiki/lbarra_%?28Ecuador%29, 2014)
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1.2. Objetivos

1.2.1. General

Realizar un diagndstico situacional del area donde se pretende realizar la creacion de un

centro de reflexologia, determinando variables que puedan incidir en su desarrollo.

1.2.2. Especificos

1. Establecer los aspectos demograficos entorno al proyecto.

2. Analizar los aspectos socioeconémicos que intervienen en el desarrollo del proyecto

3. Investigar las condiciones de salud de la poblacién que permitan el mejor direccionamiento
del proyecto

4. Determinar la existencia de infraestructura adecuada para desempefar actividades de

medicina alternativa

1.3. Variables diagndsticas e indicadores

Con la finalidad de facilitar un mayor entendimiento y andlisis, se ha llegado a identificar
las principales variables con sus respectivos indicadores, los mismos que se detallan a

continuacion:

1.3.1. Demograficas

a) Edad
b) Género

c) Migracién

1.3.2. Socioecondmicas

a) Factores externos influyentes



b) Actividades econémicas influyentes

1.3.3. Salud

a) Atencion de salud
b) Malestares frecuentes
¢) Cobertura salud

d) Infraestructura

1.3.4. Infraestructura y equipamiento

a) Ubicacion - Funcionalidad

b) Mobiliario y equipos

30
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medicina alternativa

Tabla N° 2
Matriz de la relacion diagnostica
Objetivos Variables Indicadores Fuentes Técnicas Publico Meta
1. Establecer los aspectos | Demogréficos Edad Primaria Encuestas Usuarios
demograficos entorno Género potenciales
al proyecto. Migracion Secundaria Internet
Censo Nacional
2010
2. Analizar los aspectos | Socioeconémicos Factores externos | Primaria Encuestas Usuarios
socioecondémicos que influyentes potenciales
intervienen en el Actividades econémicas
desarrollo del proyecto influyentes
4. Investigar las | Salud Atencion de salud Primaria Encuesta Usuarios
condiciones de salud Malestares frecuentes potenciales
de la poblacion que Cobertura Salud Secundaria Internet SIICE
permitan el mejor Infraestructura
direccionamiento del
proyecto
5. Determinar la | Infraestructura Ubicacién - Funcionalidad | Primaria Observacién Usuarios
existencia de | equipamiento Mobiliario y equipos Encuesta potenciales
infraestructura
adecuada para
desemperiar
actividades de
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1.4. Identificacion de la poblacion

Para determinar la poblacion que sera motivo del estudio se considera los datos obtenidos
en el ultimo censo realizado en el afio 2010 en donde indica la poblacion ibarrefia, de esta
cantidad se puede realizar el analisis para determinar el segmento necesario, la cual tiene las
siguientes caracteristicas: pertenece principalmente a la zona urbana y comprende las edades

de 20 afios en adelante.

De este andlisis se obtiene como resultado que el tamafio de la poblacion a estudiarse es

de 90.577 habitantes.

1.4.1. Determinacion de la muestra.

Para establecer el tamafio de la poblacion se considera a los habitantes de las parroquias
urbanas de la ciudad de Ibarra respecto al tltimo censo realizado en el afio 2010 aplicando el

correspondiente incremento poblacional hasta llegar a determinar la poblacion para el afio

2015.
Tabla N° 3
Porcentajes de la muestra.
Nombee d . 2010 de Crecimienta Anual 2001-&
Cadigo e £ parloqtia Hombre | Mujer | Total Hombre : Mujer : Total
Nacional 7077683 TA0GA6 1459499 | A.53: 6.138.255 0156 08 4796402 5LTTT: peame 136 ¢ 13 ¢ 135
32850 /50RO AYORA SSD ¢ 5285 0 AT | 435 361 B2 i ; VR AT I
a0 (BARRA BIBE ¢ TLSEG . WA | GO : B0M%2 : MRSZE | 42430 ¢ dRA0¢ ¢ BTEM | 20M 203 ¢ 20

Fuente: INEC
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Tabla N° 4
Determinacion de la muestra
TOTAL
GRLEJBXSDE HOMBRES | MUJERES | 2010 2011 2012 2013 2014 2015
2,02% | 2,02% | 2,02% | 2,02% | 2,02%
20 A29 10.944 12.042 | 22.986| 23.450( 23.924| 24.407| 24.900| 25.403
30A39 8.711 10.259( 18.970( 19.353( 19.744| 20.143| 20.550| 20.965
40 A 49 7.229 8.572| 15.801| 16.120| 16.446| 16.778| 17.117| 17.463
50 EN ADELANTE 11.160 13.041| 24.201( 24.690| 25.189| 25.697| 26.216| 26.746
TOTAL 38.044 43.914| 81.958| 83.614| 85.303| 87.026| 88.784| 90.577
Fuente: INEC
Elaboracion: La Autora
Tabla N° 5
Foérmula para el calculo de la muestra
Datos para determinar la muestra
n=tamafio de la muestra
N= tamafio de la poblacidn a estudiarse 90.577 habitantes
0 = varianza 25%=0.25
z = nivel de confianza 1,96%
E= nivel de error 5% =0.05
INGRESAR LA INFORMACION _SOLO , EN LAS CELDAS DE COLOR VERDE |
CALCULO DEL TAMANO DE LA MUESTRA |
ltems DATOS:| Valores
Poblacion N= 90.577
Zcriico]  ZC= 1,96 Tamafio de la muestra: muesrras
error g= 0,05
porcion exitos| p= 0,50 I |
Nivel confianza=| 70% 75%| 80%| 85%| 90%| 91%| 92% 93%| 94%| 95%| 96%| 97%| 98%| 99%
Ze=| 1,04 1,15 1,28 1,44| 1,65 1,70| 1,75 181| 1,88 1,96 2,05 2,16 2,33| 2,58
e} o}
Na<zZ-
ﬂ =

n=90577*1,962*0,25?

(N —1)e*+ g2Z*?

0,052(90.5771)*1,962*0,252
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86.990,15 _ 382,54 _ 383
227,40
n =383
Tabla N° 6
Distribucion de encuestas a realizar por edades
Grupos de edad TOTAL Porcentaje Encugstas a
realizar
De 20 a 29 25.403 28,00% 107
De 30 a 39 20.965 23,10% 89
De 40 a 49 17.463 19,30% 74
De 50 en adelante 26.746 29,50% 113
TOTAL 90.577 100% 383

Elaboracion: La Autora

1.5. Disefio de instrumentos de investigacion

1.5.1. Encuestas

Para el desarrollo de la investigacion se aplica encuestas a la ciudadania ibarrefia para

obtener la informacion requerida respecto al conocimiento y aceptacion de este tipo de servicio

en la ciudad.

1.6. Evaluacién de la informacién

La informacion se la recopilé mediante la aplicacion de encuestas a una muestra de 383

personas de la ciudad de Ibarra, de la cual se obtuvo los siguientes resultados:
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1.6.1. Tabulacion y analisis

Datos informativos:

Tabla N° 7
Edad
OPCION TOTAL Porcentaje

20a29 107 28%
30a39 89 23%
40 a 49 74 19%
50 y més 113 30%
TOTAL 383 100%

Elaborado: Autora;
Fuente: Encuestas

ANALISIS

De acuerdo a los datos del Gltimo censo nacional se observa que en la ciudad de Ibarra en
el area urbana sobresale un considerable porcentaje de poblacién en edad adulta, seguido de
una poblacion en edad joven la cual también tiene una participacion representativa entre las
edades de 20 a 29 afios, todos ellos sobresalen activamente en el desarrollo de la ciudad, sin

dejar de lado a la poblacion adulta que también influye en el desarrollo de la misma.

Tabla N° 8
Género
OPCION VALORES PORCENTAJES
FEMENINO 203 53%
MASCULINO 180 47%
TOTAL 383 100%

Elaborado: Autora;
Fuente: Encuestas

ANALISIS

Segun la ciudadania encuestada se puede observar que quien tiene mayor predisposicion

de colaborar en este tipo de investigaciones es el género femenino ya que se encuentra
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interesada en conocer las novedades que se pretende crear aunque no podemos dejar de lado

género masculino que también muestra a su manera este tipo de interés.

Pregunta N 1. ;Cuando Ud. tiene alguna molestia en su salud el lugar a donde acude qué tipo

de atencion le han brindado?

Tabla N° 9
Atencion de salud
OPCION TOTAL Porcentaje
Adecuada 222 58,0%
Poco adecuada 84 22,0%
Inadecuada 77 20,0%
TOTAL 383 100%

Elaborado: Autora;
Fuente: Encuestas

ANALISIS

La ciudadania ibarrefia expresa que la atencién que le brindan en cuestiones de salud ha
sido adecuada ya que se ha podido dar mejora a la molestia que presenta continua o
esporadicamente, aunque también hay que considerar que si existe inconformidad de ciertos
ciudadanos con la atencién recibida y asi tenemos quienes expresan su insatisfaccién en cuanto

a la atencion para su salud.

Pregunta N. 2 ;Qué tipo de malestares en su salud son mas frecuentes?

Tabla N° 10
Malestares frecuentes
OPCION TOTAL Porcentaje

Estrés 153 40,0%
Dolores musculares 57 15,0%
Dolores articulares 69 18,0%
Dolor de drganos internos 65 17,0%
Otros 38 10,0%
TOTAL 383 100%

Elaborado: Autora;
Fuente: Encuestas
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ANALISIS

La poblacion encuestada en su mayoria afirma que la molestia que més les aqueja es la
enfermedad conocida como estrés manifestado en las todas las edades, asi también se menciona
que los dolores articulares y musculares son los que también los aqueja pero en menor
proporcion asi como el dolor de 6rganos internos es un malestar que se ha manifestado de

manera frecuente.

Pregunta N. 3 ;/Qué tipo de labores diarias considera Ud. que traen mayores consecuencias

negativas en la salud?

Tabla N° 11
Actividades diarias influyentes
OPCION TOTAL Porcentaje

Comerciante 153 40,0%
Empleado 57 15,0%
Ama de casa 92 24,0%
Otros (estudiantes, jubilados) 80 21,0%
TOTAL 383 100%

Elaborado: Autora;
Fuente: Encuestas

ANALISIS

Los encuestados consideran que desempefiarse como comerciante trae repercusiones
negativas en su salud ya que muchas veces deben recorrer largas distancias, levantar objetos
pesados, etc.; asi también afirman sobre las labores como ama de casa ya que la rutina diaria y
las diversas actividades que realizan influyen en su salud asi como los estudiantes en minoria

y los empleados debido a las largas horas sentados y la tensién misma del trabajo.
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Pregunta N. 4 ;Considera que una terapia a través de masajes o Reflexologia puede aliviar los

malestares en su salud?

Tabla N° 12
Nivel de aceptacion
OPCION VALORES PORCENTAJES
Sl 352 92%
NO 31 8%
TOTAL 383 100%

Elaborado: Autora;
Fuente: Encuestas

ANALISIS

Los ciudadanos encuestados en un gran porcentaje afirman que una terapia a través de
masajes llamada reflexologia si les puede ayudar a aliviar los malestares que tenga en su salud,
aunque en minoria hay ciudadanos que muestran cierta inseguridad y expresan su respuesta
negativa, tal vez por el poco conocimiento que tiene sobre esta terapia segln la expresion que

ellos mismo muestran al responder sobre este tema.

Pregunta N. 5 ¢;Cual cree Ud. que es el limitante para acceder a un tratamiento de

Reflexologia?

Tabla N° 13
Factores influyentes
OPCION TOTAL 39
Situacion econdmica 149 39,0%
Falta de tiempo 88 23,0%

Desconocer sobre esta alternativa de
) 146 38,0%
tratamiento de salud

TOTAL 383 100%

Elaborado: Autora;
Fuente: Encuestas




ANALISIS

Los encuestados coinciden que el factor que influye o les limita en gran medida para acudir
a un tratamiento de reflexologia es la situacion econémica ya que algunos manifestaban que la
atencion inadecuada que en muchos casos hace que los gastos sean mayores por tratar de
conseguir otra manera de mejorar, aunque también coinciden que el desconocimiento de otras
alternativas para tratar su salud, asi también no muy lejano esta influyendo la falta de tiempo

para poder buscar y visitar este tipo de lugares.

Pregunta N. 6 ;Qué edad considera adecuada para asistir a un tratamiento de reflexologia?

Tabla N° 14
Edad adecuada
OPCION TOTAL Porcentaje

20a29 88 23,0%
30a39 80 21,0%
40 a 49 88 23,0%
50 y mas 57 15,0%
Todas las anteriores 65 17,0%
TOTAL 383 99%

Elaborado: Autora;
Fuente: Encuestas

Edad adecuada

ANALISIS

Los resultados obtenidos de las encuestas muestran que la edad para asistir a un tratamiento
de reflexologia esta entre los 20 a 29 afios, muy seguida de aquellos que se encuentran entre
los 30 a 39 afios de edad, también hay que considerar a los encuetados que opinan que no hay

edad definida para asistir a este tipo de tratamientos ya que todos lo pueden necesitar de una u

otra manera.




Pregunta 7. ;Quiénes considera Ud. que asisten con frecuencia a un tratamiento de salud?
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Tabla N° 15
Geénero
OPCION TOTAL Porcentaje
Hombres 69 18,0%
Mujeres 172 45,0%
Los dos 142 37,0%
TOTAL 383 100%

Elaborado: Autora;
Fuente: Encuestas

ANALISIS

Los encuestados afirman que el género femenino es quien mas asiste a un tratamiento de

salud ya que se encuentra preocupadas por su salud, seguido por quienes opinan que de los dos

lados, tanto los hombres como las mujeres se encuentran preocupados por estos temas que son

de importancia para su diaria vivir.

Pregunta N. 8 ;Coémo considera Ud. la creacion de un centro de reflexologia en la ciudad de

Ibarra?

Tabla N° 16

Ubicacion

OPCION TOTAL Porcentaje

Interesante 245 64,0%
Poco interesante 111 29,0%
No me interesa 27 7,0%
TOTAL 383 100%

Elaborado: Autora;
Fuente: Encuestas
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ANALISIS

Los datos recopilados afirman que los encuestados se encuentran interesados en la creacion
de un centro de reflexologia en la ciudad de Ibarra, ya que no han escuchado de este tema y
consideran seria una buena opcion para cuidar su salud, en baja cantidad por no decirlo minima
se encuentran con interrogantes y no tan convencidos por esta opcion que se ofrece y por lo

tanto muestran poco interés en el asunto.

Pregunta 9.

¢Visitaria un lugar que cuente con el equipo necesario para brindarle este tipo de servicio?

Tabla N° 17
Aceptacion de equipamiento
OPCION VALORES PORCENTAJES
Si 245 64%
No 138 36%
TOTAL 383 100%

Elaborado: Autora;
Fuente: Encuestas

ANALISIS

La ciudadania menciona en gran porcentaje que si asistiria a un centro como este que
cuente con el equipo necesario para brindar este servicio ya que eso es fundamental para una
buena atencion al cliente, y como se menciond anteriormente otro porcentaje que si hay que
tener en cuenta no muestran interés por su salud y tampoco consideran la posibilidad de asistir

a Iugar Ccomo estos.
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1.6.2. Informacién Secundaria
1. Migracion

Uno de los fendmenos de los ultimos afios ha sido el crecimiento vertical de la migracién
e inmigracién. Es verdad que muchos ciudadanos han salido con la finalidad de conseguir
nuevas oportunidades de trabajo en otros paises como Espafia, Estados Unidos, Italia,
Venezuela entre otros, se ha estimado que aproximadamente 15.000 personas han migrado a
esos paises, segun las Gltimas estadisticas esto representa el 9,5 de la poblacién, a su vez
también han llegado a esta Ciudad personas de Colombia, huyendo de la violencia y del
conflicto interno que vive el hermano pais, o simplemente por motivos de trabajo debido a los
beneficios de la dolarizacion que es una moneda fuerte y mas atractiva para el trabajo. Esta
avalancha de gente que ha llegado del pais del norte, en calidad de ilegales, algunos calificados

como refugiados y otros indocumentados se han asentado en la Ciudad de Ibarra.

Actualmente la migracion en la Ciudad de Ibarra ha disminuido a tal punto que en el Gltimo

Censo Poblacional del 2010, tan solo se registra la salida de 2.633 ciudadanos.

IBARRA Hombre Mujer Total
AMBUQUI 35 19 54
ANGOCHAGUA 13 18 31
CAROLINA 2 9 11
IBARRA 1.350 1.283 2.633
LA ESPERANZA 26 19 45
LITA 7 5 12
SALINAS 4 4 8
SAN ANTONIO 106 100 206
Total 1.543 1.457 3.000

Fuente: INEC 2010

2. Infraestructura

Casi toda la poblacion tiene servicios basicos, sin embargo existe un pequefio grupo de

pobladores que aun no cuenta con todos estos servicios.



43

e
Agua Potable 93,8%

Alcantarillado 91.10%

Desechos Solidos 89,2%

Telefonos 56%

Energia Eléctrica 96%

Mercados 37,16 %

Camal 78,17 %

Bordillos 64,94 %

Aceras 65,92

Fuente: Plan estratégico 2010-2014 GAD Ibarra

1.6.2.3. Cobertura de Salud

La salud en Ibarra se halla garantizada por dos hospitales: San Vicente de Paul (hospital
publico), Hospital del Seguro (Hospital del IESS), asi como de mas de 15 clinicas privadas y
cerca de 300 consultorios privados, las principales clinicas privadas son: Clinica Ibarra, Clinica
Moderna, Hospital Metropolitano, Clinica Mariano Acosta, Clinica del Norte, Clinica Médica
Fértil, Dialibarra, etc. La principal causa de muerte en Ibarra son los problemas cardio-
cerebrales y los respiratorios, mientras la poblacion goza de una alta calidad de vida y una
esperanza de vida que se aproxima a los 79,7 afios para los hombres y 83,4 afios para las
mujeres. Un dato interesante es que Ibarra tiene una poblacion que segin datos respondio
visitar al médico cada 3 meses como prevencion, siendo la ciudad con mejor avance de la salud

preventiva del pais.

La obesidad es un problema que fue algo notorio en Ibarra durante el 2005 pero no

trascendié a mayores ya que para 2010 el namero de casos bajé y no se ha vuelto a tener


http://es.wikipedia.org/wiki/IESS
http://es.wikipedia.org/wiki/Obesidad
http://es.wikipedia.org/wiki/2005
http://es.wikipedia.org/wiki/2010
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pacientes que sufran este mal. El estrés sin embargo ha causado grandes estragos en su

poblacion, ya que los problemas nerviosos y psicoldgicos han sido crecientes desde el 2007.

1.7. Problema diagnostico.-

Luego del anélisis realizado a la informacién proporcionada por la ciudadania ibarrefia se

puede deducir los siguientes aspectos relevantes y de interés para el proyecto.

Se conoce que en la sociedad contemporanea han surgido diversas enfermedades y en
especifico la ciudadania ibarrefia tiene como principal causa de muerte las enfermedades
cardiovasculares y respiratorias, la obesidad y sobre todo el estrés que hoy en diava en aumento,
los ciudadanos ibarrefios han buscado nuevos métodos para ser aplicados en torno al
mejoramiento de la salud, estd demostrado que han obtenido una atencién adecuada pero no en
todos los casos han tenido los efectos esperados para mejorar su salud. Los datos antes
analizados demuestran estas afirmaciones y nos permiten conocer los malestares que presenta
la poblacion encuestada considerando los factores en los que se debe poner mayor énfasis para

el desarrollo de este proyecto.

Es importante también considerar los datos relacionados con la migracion, la cual ha
disminuido debido a la crisis europea y en vez de migrar la poblacion al contrario esta
regresando pues la economia del pais se esté estabilizando y esto hace posible que se tenga

mayor oportunidad para la obtenciéon de clientes.

Asi tambien la cobertura de salud conforme va en aumento la poblacion es necesario
también ir aumentando centros que presten este servicio, y se considera que se ha estancada
debido a que no se ampliado ni creado nuevos hospitales o clinicas pablicas, a pesar que en el
sector privado ha crecido pero la clase media baja y pobre no puede utilizar estos servicios

debido a los costos altos.


http://es.wikipedia.org/wiki/Estr%C3%A9s
http://es.wikipedia.org/wiki/2007
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Como resultado de la informacion obtenida se determina que la poblacién que muestra
mayor interés en la aplicacion de esta terapia se encuentra entre los 20 y 29 afios de edad asi
también aquellos que oscilan entre los 40 y 49afios, ya que al ser un grupo joven requiere cuidar
y mantener su salud para desempefiarse de la mejor manera en sus actividades diarias; se
puntualiza que el género femenino se preocupa mas Yy asiste a tratamientos de salud con mas
frecuencia, es ahi la conexion que necesitaremos para llegar a los demas miembros de un grupo
familiar y volverlos clientes de nuestro centro a través del servicio garantizado que se ofrecera,

con el fin de obtener pacientes satisfechos.

La falta de conocimiento sobre métodos alternativos y los resultados que se han obtenido
hacen que la ciudadania muestre desinterés en cuanto al cuidado de su salud y por ende no
pretenda acudir a este tipo de servicio, de ahi se puede deducir que si hay un buen conocimiento

sobre el tema sera mas facil que tenga acogida y se logre los resultados deseados.

Ademas, es importante anotar que la poblacion siente como un problema que al momento
no se cuente con un lugar donde se pueda atender de varias molestias en su salud, de manera
natural y con ingredientes, equipos y otros, que permitan lograr una mejor calidad de vida, es
asi como expresan su interés por un lugar donde puedan acudir con confianza para tratar su

salud.

“Por estas razones vemos la necesidad de la creacion de un Centro de Reflexologia en la
Ciudad de Ibarra para que brinde la atencion que los ibarrefios y pablico en general necesita
ofreciendo los mejores resultados a sus problemas de salud, con la informacion y el equipo
necesario para garantizar asi su atencion y sobre todo su satisfaccion en cuanto a la mejoria de

la salud”.



CAPITULO 1

2. BASES TEORICAS O CIENTIFICAS

En este capitulo encontraremos la informacion relacionada con los términos que se utilizan

en el desarrollo de este proyecto que permitiran mayor comprension del tema.

2.1. La reflexologia

2.1.1. Concepto de reflexologia

“La reflexologia es la aplicacién de presion a las zonas de los pies, manos, caray orejas
de manera generalmente relajante y puede ser una manera eficaz para aliviar el estrés

asi como dolores en distintas partes del cuerpo. Es una técnica curativa.

La teoria detras de la reflexologia es que las distintas zonas de los pies, manos, etc.,
corresponden a los 6rganos y sistemas del cuerpo. Los defensores creen que si se aplica
a estas zonas la presion adecuada, se afecta directamente a los drganos y se obtienen

beneficios para la salud de la persona. ” (http://lareflexologia.info/)

La reflexologia es una tratamiento de salud natural, basada en el masaje sea en los pies y
en las manos ya que aqui se encuentran reflejados los diversos érganos del cuerpo permitiendo
estimular y corregir para el correcto funcionamiento de los mismos y por ende la mejoria de la

salud de la persona que esta en este tratamiento.

Esta técnica facil y sencilla le ayudara al paciente a determinar los puntos criticos
reflejados en las manos y los pies que hacen que su cuerpo no funcione adecuadamente y que
necesitan de ayuda, ya que se estimula la zona de mayor sensibilidad y se le da el trato adecuado

para que el 6rgano afectado vaya reaccionando de la mejor manera.
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2.1.2. Definicion de reflexologia

“Estimulacion de zonas especificas de la piel y de las mucosas, llamadas zonas reflejas,
que actua terapéuticamente sobre los 6rganos y funciones corporales asociados a aquellas por

via reflejo-nerviosa”. (http://www.udc.gal/inef/profesores/cardesin/carpeta, 2014)

Gracias a esta técnica varias enfermedades han sido prevenidas, controladas y curadas, e
incluso padecimientos que no se han curado con la medicina tradicional, porque le cura a la

parte vital del organismo.

2.1.3. Historia de reflexologia

“Los origenes historicos del masaje zonal se remontan, inevitablemente, a Hipocrates, padre de
la medicina occidental que vivio en el siglo V, y defensor del masaje en general. No obstante, no
faltan tampoco ejemplos méas cercanos a nosotros de hombres ilustres que han practicado con
muy buenos resultados el masaje zonal; entre ellos cabe citar al polifacético que al parecer
combatia dolores de todo tipo imprimiendo una fuerte presion sobre los dedos de las manos y de

los pies.

No obstante, la ordenacién actual del masaje zonal es obra reciente del médico norteamericano
William H. Fitzgerald (1872 1942), que empez6 a dar a conocer sus teorias y sus resultados
practicos. Segun dicho autor el cuerpo humano se halla atravesado, en sentido longitudinal, por
diez meridianos, que lo dividen en otras tantas zonas, cada una de ellas ocupada por
determinados 6rganos cuyo "reflejo™ se encuentra en areas perfectamente definidas de los pies

vy de las manos”. (http://es.wikipedia.org/wiki/lbarra_%28Ecuador%29, 2014)

Al analizar la historia de la reflexologia encontramos que ésta técnica ha sido empleada
desde tiempo atras conocido como masaje de zonas con el paso del tiempo se ha ido
convirtiendo en un tratamiento conocido y practicado por varios expertos en salud; quienes con

la investigacion y los resultados obtenidos en sus practicas han dado a conocer al mundo los
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beneficios que ofrece y la variedad en la aplicacion. Hoy en dia este tratamiento es conocido
como reflexologia debido a que se habla de puntos reflejos en diversas partes de los pies y las

manos ahi se ubican los distintos drganos del cuerpo humano.

2.1.4. Clasificacion de la reflexologia

La Reflexologia se ha sido clasificando dependiendo del sitio en donde se estudien o traten

las zonas reflejas, de ahi se tiene la siguiente clasificacion:

1. Iridologia

“La iridologia es un método de diagnostico no contrastado, empleado por la medicina
alternativa, cuyos origenes supuestamente se remontan al antiguo Egipto, y se afirma habrian

sido utilizado también por Hipdcrates y sus seguidores en el siglo IV a. C.

De acuerdo con sus seguidores, permitiria conocer el estado de salud fisico, emocional y mental
de la persona, asi como su historial clinico y tendencias futuras, a través de la observacion e
interpretacion de una serie de lesiones, manchas, lineas y decoloraciones que se van reflejando

en el iris del ojo”. (es.wikipedia.org/wiki/lridologia)

Se entiende que esta técnica esta relacionada con el conocimiento y diagndstico de
enfermedades en el iris de los ojos a través de las zonas micro reflejas que se encuentran
conectadas con drganos internos, y sus deficiencia se reflejan a través de aspectos diferentes
que se observan en el ojo como pueden ser manchas, lineas que aparecen razon alguna y de

ahi se realiza un diagndstico.

2. Reflexologia auricular

“Es la teoria de la Reflexologia aplicada al pabellon de las orejas. Este método es
frecuentemente utilizado por los acupunturistas, sobre todo en tratamientos prolongados en los

que la portacién de agujas en otros sitios de la piel resultaria muy molesta para cualquier
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persona con actividad cotidiana”. (eledendegeronimo.galeon.com/productos1297804.html,

2014)

Esta técnica de la Reflexologia esta especializada para la zona de la oreja en donde también
encontramos puntos reflejos de nuestro cuerpo aunque este lo utilizan con més frecuencia,

permite tratar esta parte del cuerpo humano.

3. Reflexologia podal

La Reflexologia se basa en el tratamiento de zonas reflejas, o lo que es lo mismo, en
masajear ciertas zonas que son el reflejo, en una zona concreta del cuerpo (el pie en este

caso)...

La Reflexologia Podal aprovecha los conocimientos sobre las conexiones de nervios
entre segmentos internos de 6rganos, musculos y piel, para influir a nivel reflejo, sobre

dolencias desde el exterior.

Esta técnica de aplicacion, es adecuada para crear una estimulacion en las zonas
reflejas de los pies que refuercen las funciones corporales.

(http://www.efisioterapia.net/articulos/reflexologia-podal-un-enfoque-la-fisioterapia, 2014)

La reflexologia podal es la técnica que se aplica a la zona del pie, en donde se encuentra
la mayoria de terminaciones o puntos reflejos de todo el cuerpo, de ahi la importancia de su
aplicacién ya que aqui se puede estimular las dolencias y reforzar las funciones del cuerpo

humano haciéndolas mejorar.

4. Reflexologia del cuero cabelludo

“En la zona donde normalmente todo ser humano tiene cabello, en la cabeza, existen

un gran numero de zonas micro reflejas de organos y estructuras corporales internas.”
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Fuente: www.masaje-reflexologia.com.ar

La técnica aplicada en el cuero cabelludo principalmente relajara al paciente en cuanto a
su sistema nervioso que se encuentra alterado y requiere aliviarse de muchas tensiones, ya que

el masaje aporta un efecto tranquilizante y asi le da brinda un beneficio a todo el cuerpo.

5. Reflexologia facial

“La fisioterapia es una técnica terapéutica sencilla que se practica en sesiones de corta duracion
logrando una mejoria casi inmediata en muchos trastornos cursando dolores agudos. La
fisioterapia tiene un amplio campo de actuacion y ofrece excelentes resultados en el tratamiento
de trastornos neurolégicos, cutaneos, digestivos, circulatorios, urolégicos, reumatolégicos, y en
afecciones  relacionadas con el metabolismo y el  sistema  reproductor”.

(vitaedolor.com/reflexodrenaje-o-reflexologia-facial/, 2014)

En este tratamiento a realizarse también en la cara se encuentra una gran cantidad de zonas
micro reflejas de organos, glandulas y mas estructuras corporales que con el tratamiento
adecuado le permitira aliviarse debido a la diversidad de trastornos que se pueden reflejar, en

la parte cutanea.

6. Reflexologia en los dedos y ufias

“Este es un método utilizado en un tipo de medicina oriental llamado Su Jok en el que
se utilizan imanes o vegetales aplicados en areas especificas para conseguir estimulacion en
zonas micro reflejas localizadas en dedos y uiias . (www.salud.bioetica.org/reflexologia.htm,

2014)

La aplicacidn de este tratamiento también se lo puede hacer en dedos y ufias, para el masaje
de esta zona se emplea instrumentos que le permitan llegar a las zonas especificas de dolor y

conseguir el alivio de estas zonas micro reflejas que se encuentran en esta parte del cuerpo.
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7. Reflexologia en la piel

“En la piel de casi todo el cuerpo estan localizadas una inmensa cantidad de areas micro
reflejas, las cuales tienen su mayor aplicacion en el sistema de curacion de origen oriental
Ilamado Acupuntura. De este sistema se desprenden otros métodos utilizados popularmente, tales
como la Digito-puntura o Digito-presion”. (centrodesaludnaturalpvm.es.tl/TIPOS-DE-

REFLEXOLOG%CDA.htm, 2014)

La piel es una parte del cuerpo més extensa que tenemos y es donde se aplica los masajes
de relajacion y sobre todo tenemos otra alternativa de curacion llamada acupuntura que mas se

aplica para esta parte del cuerpo humano.

2.1.5. Descripcion de la reflexologia

Foto N° 2
Descripcidn de la reflexologia

“Es una técnica terapéutica empleada por chinos y egipcios, hace 5.000 afios. Esta tiene por
finalidad estimular y energizar los sistemas organicos del cuerpo humano desde las Zonas
Reflejas en los Pies, que se presionan y mueven con la yema del dedo pulgar y otros dedos de la
mano, Unicas herramientas del Terapeuta, logrando alivio y ayudando a conservar la salud.En
algunos paises, se la denomina Reflexologia, por actuar en las Zonas Reflejas. Cada 6rgano, de

la cabeza al coccix, esta reflejado en la planta, dorso y laterales de los pies.

Para los orientales el cuerpo humano esté cargado de energias positivas (Yang) y negativas

(Yin), cuando éstas se desequilibran se demuestran en los pies, que para ellos son el espejo del
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cuerpoYy es la Reflexologia la que puede lograr el equilibrio organico e interior de cada persona;
consideran al ser humano como una Unidad de cuerpo, mente y espiritu y que cualquiera de
estas partes que se enferme afecta a las otras dos.

(www.despertarespiritual.com.ar/TerapiassfREFLEXOLOGIA.html, 2014)

Este tratamiento sin duda viene desde tiempos antiguos y ha ido evolucionando conforme
existen nuevas investigaciones. El ser humano es un mundo diverso que hay que aprender,
sobre todo si se trata de salud encontramos distintas maneras, métodos, técnicas que lo que
buscan es que no se afecte ninguna parte de este todo que es el cuerpo humano ya que si una
se afecta empiezan a fallar otros, por ende se afectaran las demas o funcionaran de manera

irregular.

2.1.6. Tratamiento de reflexologia

Los reflejos se superponen. Es por eso que el tratamiento determina zonas a tratar de

acuerdo a los desequilibrios que sienta el paciente y que se vean en los pies.

El terapeuta trabaja 20 minutos en cada pie y varia el tiempo en funcion de la edad del
paciente. El resto del tiempo se emplea para el intercambio con el paciente en lo que respecta

a las reacciones y cambios que pueda haber experimentado entre sesiones.

Es un tratamiento preventivo y no hace falta estar enfermo para buscar el equilibrio del
cuerpo. Las personas que inician un tratamiento por alguna patologia puntual después lo
contintian porque los resultados sorprendentes hacen que se sientan mejor y conociendo mas

su cuerpo, tomando conciencia de sus recursos para avanzar preservando asi su salud.

El paciente experimenta entre sesiones una limpieza en su organismo, expresada en los

siguientes aspectos:
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e Cambio en el estado de animo: Pueden aflorar sentimientos y emociones que estuvieron
tapados. Es importante en este caso no intentar dar una explicacion a lo que aflora, sino
entenderlo como limpieza o depuracion de emociones bloqueadas.
e Mayor actividad onirica: Mas cantidad de suefios, con mayor sensacion de vivencia y
posibilidad de recordarlos. Esto habla de un mayor contacto con el inconsciente.
e Cambios en los pies: Pueden presentar variaciones de color, olor, humedad, textura,

temperatura y flexibilidad. (www.reflexologiaysalud.com.ar/sec_salud_02.php, 2014)

Tratamiento de la reflexologia al ser natural es facil y sencillo y se considera que dura de
entre 20 a 40 minutos dependiendo de la gravedad de la dolencia que presente el paciente asi
como su edad, Ya que hay que aplicar la terapia con mas o menos intensidad dependiendo la
zona a tratarse. Luego de la primera sesion se experimenta algunos cambios que pueden variar

segun el paciente ya que no todos tienen la misma reaccion ante el tratamiento.

1. Chequeo previo para el tratamiento de reflexologia

Antes de iniciar con la sesidn es importante examinar al paciente, y para ello se puede
ayudar de una ficha del paciente en reflexologia, esta ficha ayudara a saber cuales son las zonas
reflejas que se deben tratar y se especifica aquellas que hay que tratar por mas tiempo, en esta
primera sesion se debe chequear todos los puntos para localizar aquellos que requieren mas
tiempo, asi se personalizara la atencién y cada vez que nos visite el paciente no perderemos
tiempo preguntado cuéles son sus molestias sino mas bien se analizara la ficha de atencion

personal y se procedera a las sesiones respectivas.

Es importante considerar precauciones si se presentan pacientes en los siguientes casos:

a) En los nifios: se debe aplicar presion mucho més suave que en los adultos

b) Cardiacos: no aplicar sin previa autorizacion del médico.
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c) Embarazadas: NO. Solo en casos especificos y con previa consulta médica.

d) Personas débiles: lo mismo que en nifios y con previa consulta médica.

2. Reacciones en el tratamiento de reflexologia

Durante la sesion:

e Dolor durante el masaje de una zona refleja, que normalmente cesa en intensidad o suele

desaparecer durante el primer tratamiento.

En caso contrario, se interrumpe el masaje en esta zona y se sigue tratando otras zonas,

mas tarde continuaremos el masaje en esa zona.

e Sudoracion en distintas partes del cuerpo.

e Sentimiento generalizado de frio.

Entre sesiones:

e Cambios gastrointestinales, en el sistema de evacuacion.

e Aumento de la diuresis.

e Aumento de la sudoracion corporal.

e Aumento de la secrecién bronquial o nasal.

e Aumento de la secrecion y acidez vaginal.

o Cefaleas, que normalmente suelen desaparecer.

e En personas diabéticas, controlar mas a menudo el nivel de glucosa en sangre.

e Reacciones psiquicas. (www.efisioterapia.net/articulos/reflexologia-podal-un-enfoque-la-

fisioterapia, 2014)
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Dependiendo el paciente y la dolencia que presente hay que brindarle un servicio
especifico, ya que cada paciente puede presentar diferentes reacciones al tratamiento, por ello
es importante realizar el diagnodstico para cada uno y asi determinar que tratamiento se le

aplicara y la intensidad del mismo para evitar complicaciones.

En el tratamiento antes, durante y después del mismo se pueden encontrar diversas
reacciones, que deben ser consideradas positivas ya que con el transcurso de las sesiones se
podré evaluar al paciente y se daré el diagndstico final de cada paciente, los sintomas que se
presenten seran indicados por el terapeuta para que le paciente tenga las precauciones del caso
y no le tome por sorpresa 0 mucho menos acuda de emergencia a un centro de salud, ya que es

normal y pasajero segun el tratamiento aplicado.

2.1.7. Beneficios de la reflexologia

Los beneficios que obtenemos con la aplicacién de este tratamiento son:

e Lareduccion del estrés

e Inducir un relajamiento profundo

e Restablecer un reequilibrio organico

e Estimula una buena circulacién sanguinea

e Estimula un buen funcionamiento de las glandulas endocrinas

e Mejora del sistema inmunoldgico

e Ayuda a disminuir dolores localizados en diferentes partes del cuerpo por accion refleja
e Lo relaja contribuyendo a su equilibrio mental y emocional

e Mantiene sus funciones orgénicas en armonia.

(centrovipassana.tripod.com/reflexologia.html, 2014)
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El uso de la reflexologia es diverso y es especialmente efectiva aliviando dolores en
tratamientos de desordenes digestivos, estrés, tension, dolores de espalda, cabeza, dientes entre
otros. Con el conocimiento y aplicacion de la reflexologia se pretende favorecer la curacion al

estimular los nervios del cuerpo y favorecer el flujo de sangre

En este proceso, la reflexologia no sélo elimina la sensacion de dolor, sino que también

disminuye la fuente del dolor.

2.2. Negocio

2.2.1. Definicion de negocio

“Un negocio consiste en una actividad, sistema, método o forma de obtener dinero, a
cambio de  ofrecer alguna  forma de  beneficio a otras  personas”.

(www.crecenegocios.com/definicion-de-emprendedor/, 2014)

Consideramos que un negocio consiste en una entidad creada o constituida con el fin de
obtener un bien a cambio de otro, es decir comercializarlo para alcanzar el beneficio por dicha

transaccion sea de bienes o servicio.

Con esto expongo mi propia definicion: Negocio consiste en un conjunto de actividades
para elaborar bienes o prestar servicios que permitan satisfacer las necesidades mutuas tanto

del vendedor como del comprador.

2.2.2. Caracteristicas del negocio

“La ardua tarea de identificar las buenas Ideas de Negocio y diferenciarlas de las
malas puede simplificarse si analizamos si el proyecto en cuestion cumple con la serie de

requisitos que ya nombramos en los parrafos anteriores:
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e Tiene que ser viable tanto a corto como a largo plazo.
e Cuenta con un valor agregado, es decir, ofrece algo que no tiene la competencia.
e Satisface las necesidades del consumidor.

e Valora la dimension del mercado y la competencia.

Tras estas pautas dadas usted ya sabra distinguir con mayor facilidad qué ideas de negocio debe
desechar y qué otras puede considerar para transitar el camino emprendedor. A partir de la
eleccion que haga, ya puede empezar a pensar en desarrollar un Plan de Negocio para su

empresa”. (pymerang.com/emprender/oportunidades-de-negocio/, 2014)

Lo importante en un negocio es cumplir con las expectativas del cliente, satisfaciendo sus
necesidades mediante la entrega de un producto excelente, con un servicio de calidad y calidez,

lo demas viene por afiadidura.

2.2.3. Factores claves para el éxito de un negocio

1. No empieces un negocio si es una huida adelante. Con esta crisis muchos se ponen a
emprender pensando que es la Unica solucién. Ante situaciones desesperadas medidas
desesperadas dicen... lo comprendo, pero debemos entender que un negocio todavia nos
puede empeorar la situacion personal, y si empezamos es por qué tenemos el absoluto
convencimiento de lo que vamos a hacer, nos sentimos capacitados para ello y es lo que
realmente queremos hacer.

2. ¢Eres un luchador? Si la respuesta es no, no empieces.

3. ¢Sabemos darle forma a nuestra idea? Dicen los expertos que la idea es un commodity y
que lo importante es la ejecucion. Coincido plenamente. La cuestion es ¢Tienes las

habilidades necesarias para ejecutar el negocio descrito en tu business plan?


http://pymerang.com/direccion-de-negocios/estrategia-de-negocios/plan-de-negocio/120-el-plan-de-negocios
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4. ¢Conoces el sector? Saber cdmo opera el mercado al que te diriges, conocer a los
proveedores, tener en ello un capital relacional... Todo ello es fundamental. ¢Montaras
una empresa cientifica si eres de letras?

5. El buen banco. ¢Verdad que no pondrés tus ahorros en un banco en crisis y con visos de
quebrar? De la misma forma es muy importante empezar un negocio en sectores solidos,
con salud econémica y en crecimiento y estabilidad. Como ejemplo ¢A alguien se le
ocurriria montar una constructora después del crack inmobiliario?

6. Recursos. Muchos son los proyectos que empiezan con recursos minimos y se quedan a
medio camino aun siendo muy prometedores. Aseglrate que no corras un riesgo alto de
quedarte en el intento por falta de ellos, y ten presente que necesitaras siempre més de lo

pensado, seguro”’

Fuente: (www.nubelo.com/blog/los-factores-clave-antes, 2014)

Para determinar la factibilidad de un negocio se hace primordial realizar un estudio de
mercado, el cual si esta bien realizado y posteriormente analizado, se determina si el negocio
en marcha, es el mas adecuado. La demanda potencial entre mas baja sea el negocio tiene

mayores posibilidades de ventas.

2.3. Andlisis de mercado

“El objetivo de este apartado es demostrar la viabilidad comercial del proyecto. Para ello es
necesario determinar el dmbito geografico, cuantificar el mercado potencial, agrupar el
mercado en grupos homogéneos o segmentos con el mismo perfil de cliente, dividir los segmentos
en subgrupos llamados nichos, seleccionar los nichos en los que nos interesa posicionarnos y
calcular su demanda potencial y de ventas. Se analizarén las motivaciones y comportamientos

de compra de los clientes y sus necesidades. Por altimo, se incluird, en la medida de lo posible
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una reflexion sobre la evolucion futura que se espera del mercado”.

(www.creacionempresas.com/, 2015)

Del estudio profundo de mercado se determina la factibilidad comercial de un proyecto,
por lo tanto depende del andlisis de mercado para segmentar la poblacion o aumentar la

cobertura de comercializacion.

2.3.1. La competencia

1. Definicion

“La competencia es libre es un mercado en el que las empresas, independientes entre
ellas, ejercen la misma actividad y compiten para atraer a los consumidores’.

(www.definicionlegal.com/definicion/Globalizacion.htm, 2014)

Competencia es la participacion de varias empresas que ofrecen un mismo producto o
servicio dentro de un mercado en donde los consumidores pretenden satisfacer sus necesidades
de acuerdo a las ventajas que diferenciadamente ofrecen cada una de ellas. Se puede considerar
positiva a la competencia ya que depende del analisis que se haga se puede determinar aspectos

positivos y negativas de la empresa y mejorar las falencias que tenga.

2. Ventajas de la competencia

Un entorno competitivo ofrece una variedad de beneficios para los consumidores:

e Precio: Una sana competencia en una industria puede ayudar a controlar los precios para
los consumidores. En un entorno donde solo una o dos empresas le ofrecen un producto o
servicio en particular, los consumidores pueden tener pocas opciones con respecto a los
precios que pagan. Por el contrario, en un ambiente donde numerosas empresas compiten

por la misma base de clientes, las empresas deben considerar cuidadosamente los precios
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para atraer nuevos clientes y retener a los ya existentes. Como resultado, los clientes
pueden obtener productos o servicios sin tener que preocuparse de pagar méas de lo
necesario.

e Productosy servicios de calidad: Un entorno competitivo motiva a las empresas a mejorar
la calidad de los servicios y productos para atraer clientes y mantener la viabilidad del
negocio. Dado que los clientes pueden elegir entre varios proveedores, las empresas que
ofrecen productos de calidad inferior son rapidamente excluidas del mercado, a menos que
se centren en la venta a los consumidores que buscan precios mas bajos. Un alto nivel de
competencia obliga a los proveedores a innovar continuamente para agregar valor a sus
servicios y mejorar su oferta de productos.

e Servicio al cliente: Las empresas en un entorno competitivo deben ir mas alla de la simple
venta de productos y servicios para fomentar la repeticion de negocios y obtener
referencias. Las empresas deben ofrecer servicio al cliente para asegurar que los
compradores estan satisfechos con sus compras, y deben responder rapidamente a las
preocupaciones de los consumidores. Para un cliente, la competencia empresarial puede
aumentar la disponibilidad de un servicio atento, tanto durante como después de la venta.

e Incentivos: Los incentivos pueden ayudar a las empresas a atraer y retener a los clientes,
para mantener la viabilidad del negocio. El cliente puede tomar ventaja de recibir ofertas,
tales como productos gratis o con descuentos, y servicios cuando hace una compra. Las
empresas en un entorno competitivo también ofrecen descuentos y otros incentivos a las
compras futuras para obtener su lealtad como cliente. (mundonegocios.net/las-ventajas-

de-la-competencia-para-los-consumidores/, 2014)

En un mercado donde cada empresa esta sometida a la presion competitiva de las demas,
es importante analizar el entorno competitivo, ya que una buena competencia ofrece al

consumidor numerosas ventajas como son: precios reducidos, mejor calidad del producto o
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servicio, excelente atencion al cliente, y ademas le ofrece incentivos, promociones que Ilamen

su atencion y lo atraen.

2.3. El cliente

2.3.1. Definicion de cliente

El cliente es el componente fundamental del mercado. Se le denomina “Mercado
meta”, ya que serd el consumidor del producto o servicio que se ofrecera con el proyecto,

constituyéndose en su razon de ser”. (Cordoba Padilla, Marcial, 2011)

Con justa razdn se dice que el cliente es la persona natural o juridica que de forma libre y
voluntaria adquiere los productos y contrata los servicios que necesita, lo elige de acuerdo a la
satisfaccion que genera su adquisicion y ademas tiene la opcion de elegir entre todas las

opciones que se presenten.

2.3.2. Necesidades, gustos y preferencias

“El andlisis de clientes, es decir, examinar y evaluar sus necesidades y deseos, implica aplicar
encuestas a los consumidores, analizar su informacién, evaluar las estrategias de
posicionamiento en el mercado, desarrollar los perfiles de los clientes y determinar estrategias
Optimas de segmentacion de mercado. La informacion generada por el anélisis de los clientes es
esencial para desarrollar una declaracion de mision efectiva. Los perfiles de los clientes revelan
las caracteristicas demogréficas de los clientes de una organizacion. Compradores, vendedores,
distribuidores, personal de ventas, vendedores al por mayor y al detalle, proveedores y
acreedores pueden participar en la recopilacion de informacion que permite identificar con éxito
las necesidades y los deseos de los clientes. Las organizaciones exitosas hacen un seguimiento
constante de los patrones de compra de os clientes actuales y potenciales”. (Fred R, David,

2013)
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Cuando no existen datos historicos o ninguna informacion estadistica es necesario realizar
las investigaciones de mercado mediante encuestas realizadas directamente a la poblacion para

determinar la aceptacion del producto o servicio, la demanda y la oferta, precios entre otros.

2.3.3. Tipos de clientes

Podemos identificar en la mayor parte de los proyectos:

e Clientes Actuales: Son aquellos (personas, empresas u organizaciones) que le hacen
compras a la empresa de forma periddica o que lo hicieron en una fecha reciente. Este tipo
de clientes es el que genera el volumen de ventas actual, por tanto, es la fuente de los
ingresos que percibe la empresa en la actualidad y es la que le permite tener una
determinada participacion en el mercado

e Clientes Potenciales: Son aquellos (personas, empresas u organizaciones) que no le
realizan compras a la empresa en la actualidad pero que son visualizados como posibles
clientes en el futuro porque tienen la disposicion necesaria, el poder de compra y la
autoridad para comprar. Este tipo de clientes es el que podria dar lugar a un determinado
volumen de ventas en el futuro (a corto, mediano o largo plazo) y por tanto, se los puede
considerar como la fuente de ingresos futuros. (www.promonegocios.net/clientes/tipos-

clientes.html, 2014)

El consumidor actuales a quien se pretender satisfacer una necesidad, es a quien se va a
vender el producto que ofrece una empresa, de acuerdo la aceptacion de este cliente se realiza
la planificacion o se implementa actividades que permitan satisfacer su necesidad, deseo,

anhelo, y no tenga que elegir entre varias opciones.

Al contrario del cliente potencial, en donde se hace la planificacién a futuro, es a quien se

pretende llegar y convertirlo en cliente actual.
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2.3.4. Planeacion de productos, servicios.

“La planeacién de productos y servicios incluye actividades como pruebas de mercado,
posicionamiento de marca y producto, planeaciéon de garantias, empaque, definicion de las
opciones del producto, caracteristicas, estilo y calidad del producto, eliminacion de productos
anticuados y servicio al cliente. La planeacion de productos y servicios es importante en especial
cuando una empresa esta buscando desarrollar o diversificar sus productos ”. (Fred R, David,

2013).

Una de las técnicas mas efectivas para la planeacion de productos y servicios es el
marketing de prueba. Las pruebas de mercado permiten a una organizacion someter a prueba
planes de marketing alternativo y pronosticar las ventas futuras de nuevos productos. Al
realizar un proyecto de prueba de mercado, una organizaciéon debe decidir cuantas y cuéales
ciudades incluira, durante cuanto tiempo realizara la prueba y qué medidas se aplicaran después

de que la prueba haya concluido.

2.4. Plan de marketing

2.4.1. Definicién de plan de marketing

“Este es un documento que ofrece una vision global y detallada del plan de negocio de la
microempresa donde se especifican los objetivos, medios y acciones a ejecutar si el plan de
negocio se materializa. Indica el conjunto de acciones sucesivas y coordinadas a realizar para
lograr los objetivos establecidos en el plan de negocio de la microempresa”. (Vargas Belmonte,

Antonio, 2013)

Se entiende que un plan de marketing es un instrumento, una guia para la ejecucion de
actividades, estrategias, para alcanzar los objetivos que la empresa a corto o mediano plazo se
propone, por ende ninguna empresa nueva puede ingresar al mercado sin un correcto Plan de

mercadeo.
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2.4.2. Instrumentos del marketing

“Los instrumentos del marketing (producto, precio, promocion y distribucién), aunque
son los mismos para todas las empresas, deben adaptarse a las caracteristicas de las mismas

y a los mercados a los que se dirigen”. (Vargas Belmonte, Antonio, 2013)

En todo trabajo de grado proyecto o plan de negocios se hace indispensable contar con un
plan de marketing, porque la promocion, publicidad viene a ser una inversion y no un gasto, es

la Gnica posibilidad de dar a conocer las bondades del producto o servicio para captar clientes.

2.5. Estudio de mercado

2.5.1. Concepto

“El mercado es el punto de encuentro de oferentes con demandantes de un bien o servicio para
Ilegar a acuerdos en relacion con la calidad, la cantidad y el precio. En el estudio de mercado
se tiene: es el punto de partida de la presentacion detallada del proyecto, sirve para los analisis
técnicos, financieros y econdmicos, abarca variables sociales y econdmicas, recopila y analiza
antecedentes para ver la conveniencia de producir y atender una necesidad. Se busca estimar la
cantidad de bienes y servicios de la comunidad adquirird a determinado precio”. (Padilla,

Marcial Cordoba, 2011)

Cuando se observa o se detecta la urgente necesidad de incursionar un servicio 0 un
producto al mercado, se realiza un estudio de mercado con la finalidad de implantar un negocio,

industria 0 aumentar la produccion.

2.5.2. Demanda

“Se entiende a la demanda como la cantidad de los bieneS 0 servicios que la poblacion pretende
conseguir, para satisfaces necesidades o deseos. Estos bienes 0 servicios pueden ser muy

variados, ya sea alimentos, medios trasporte, educacién, actividades de ocio, medicamentos,
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entre muchas otras cosas, es por ello que se considera que practicamente todos los seres

humanos son demandantes ”. (concepto.de/concepto-de-demanda/, 2014)

La demanda es la necesidad de los consumidores que buscan bienes o servicios, es lo que
necesita la poblacion siempre y cuando exista el poder adquisitivo; se convertird en demanda

total.

2.5.3. Oferta

“Exposicion publica que se hace de las mercancias en solicitud de venta. Cantidad de producto
gue una empresa esta dispuesta a vender durante un periodo de tiempo determinado y a un precio
dado. La cantidad ofrecida de un determinado producto depende de diversos factores, siendo los
mas importantes: el precio de ese bien o servicio en el mercado, el precio de los demés bienes
(en especial de los factores productivos utilizados) y la tecnologia disponible”.

(www.economiad8.com/spa/d/oferta/oferta.htm, 2014)

Todos los bienes o servicios que actualmente estan en el mercado del sector en estudio es

la determinacién de la oferta.

En la oferta también se toma en cuenta los productos similares o sustitutivos, para realizar

un estudio real.

2.5.4. Canales de comercializacion

Los canales comercializacion estan en concordancia a los nichos o segmentos de mercado

existentes para la venta de un bien o servicio.

El canal de comercializacion esta estrechamente ligado a la distribucién del producto o

servicio.
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2.5.5. Diagnostico situacional

“Garantizar la implantacion del proyecto sin puntos de estrangulamiento significativos, supone
compatibilizar el flujo de actividades con el flujo de recursos financieros dentro de los
parametros del tiempo y costos establecidos en el propio proyecto, los compromisos establecidos
en cuestion financiera dentro del propio proyecto, las modificaciones de plazo y requisitos
legales e institucionales afectan el flujo de ingresos las alteraciones ocurridas en el mercado
financiero y ,las opciones alternativas en el financiamiento disponibles en caso de que se haga
necesario recurrir a ampliaciones de crédito para asegurar la consecuencia normal de los

trabajos de implantacion. (Castro, Alfonso Ortega, 2010)

El diagnostico situacional permite determinar las posibles oportunidades, oponentes,
fortalezas y amenazas que pueden ocasionar realizar el proyecto como por ejemplo si existe la
materia prima necesaria, mano de obra calificada y demas condiciones para garantizar que el

proyecto se factible.

2.6. Estudio financiero

“En el estudio financiero se especifican las necesidades de recurso a invertir, con detalles delas
cantidades y fechas para los diversos items sefialados, su forma de financiacion (aporte propio
y créditos) y las estimaciones de ingresos y egresos para el periodo de vida util del proyecto.
Permite establecer los recursos que demanda el proyecto, los ingresos y egresos que generaray

la manera como se financiara. (Cordoba Padilla,Marcial, 2011)

Mediante el estudio financiero con la evaluacion se establece la rentabilidad o no del

proyecto o si es necesario invertir mas o aumentar o rebajar las ventas.
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2.6.1. Costos de operacion y financiacion

“Los costos de operacion y de financiacion se deben calcular como costos totales y
como costos unitarios. En la mayoria de los estudios de reinversion se consideran unicamente

los costos de operacion y de financiacion totales”. (Arboleda Vélez, German, 2013)

Son aquellos costos que intervienen en todo el proceso y desarrollo del proyecto para llegar
a buen término del mismo, son los datos que nos permiten analizar la situacion de la puesta en

marcha de un proyecto empresarial.

2.6.2. Valor presente neto

“Tal como su nombre lo sugiere, el VPN es el cdlculo en pesos de hoy (t=0) que se obtiene al
sumar todos los flujos positivos y negativos asociados a un proyecto/inversion. Al tratarse de
una suma en valor presente, se requiere, ademas de los flujos de caja del proyecto (inversion),
una tasa de descuento o costo de oportunidad (i%) para poder calcular el valor equivalente de

los flujos a pesos del momento cero”. (Villarreal, Julio, 2013)

El valor actual neto de una inversién representa la diferencia entre el valor de mercado y
su costo. Con la determinacion del VAN se afirma si se debe emprender un proyecto cuando

este es positivo y una vez concluido el proyecto el valor que le queda es el valor futuro.

2.6.3. Tasa interna de retorno (TIR)

“Es la tasa de descuento, actualizacion, o equilibrio que aplica al flujo de caja del proyecto
produce un valor presente neto igual a cero. La TIR como indicador que muestra la rentabilidad
del proyecto bajo el supuesto de que todos los ingresos son reinvertidos directa y

automaticamente a la misma tasa”. (Murcia, Jairo Dario, 2009)
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La tasa interna de retorno es la que determina si en proyecto tendra la aceptacion requerida
para su buena marcha. La regla de la TIR indica que es conveniente emprender un proyecto
cuando su TIR es superior al rendimiento requerido. Es la Tasa de Recuperacion por lo tanto

debe ser superior a la tasa de desgaste que TRM, Tasa de Rendimiento Medio.

2.7. Estudio técnico

“El estudio técnico engloba la seleccion de los medios de produccion, asi como de la
organizacion de la actividad productiva. En un enfoque sistemético, el proceso con la funcion
de produccién implica, hacia otros, los requerimientos de materia prima e insumos, y hacia
delante, la entrega de bienes o servicios. Debe ser congruente con los objetivos del proyecto y
con los niveles de profundidad del estudio en su conjunto. En otros términos, este estudio puede
desarrollarse en los niveles de idea, pre factibilidad, factibilidad y proyecto definitivo ”. (Castro,

Alfonso Ortega)

Es necesario realizar el estudio técnico con la finalidad de establecer la localizacion 6ptima
del proyecto, la capacidad de la planta o establecimiento para producir bienes o servicios,

ademas para determinar la mano de obra y la existencia de la materia prima.



CAPITULO 111

3. ESTUDIO DE MERCADO

3.1. Presentacion

El presente estudio de mercado, tiene como finalidad determinar la factibilidad de la

creacion de un centro de reflexologia en la ciudad de Ibarra.

Segln la informacion obtenida en las encuestas realizadas a la ciudadania ibarrefia se
puede afirmar que el aumento acelerado de diversas enfermedades que hoy en dia aqueja a la
humanidad sin distincién de ningun tipo y que cada vez se hacen mas comunes y dificiles de
tratar con la exactitud del caso volviéndolos mas dependientes a los farmacos sin obtener las
soluciones correctivas y preventivas, asi lo confirman la mayoria de ciudadanos, quienes
expresan su deseo de mejorar su salud y de preocuparse mas por ella no solo para curarla sino
para mantenerla en buen estado . La idea de la creacion de un centro que brinde la atencion de
salud que requieren y sobre todo de una manera natural y sencilla inquieta a la ciudadania por

lo cual expresa su interés en acudir a las terapias de reflexologia.

De esta necesidad de satisfacer al cliente y ofrecerle un servicio de calidad proponemos la
creacion de este centro que le brinde la confianza para asistir al mismo y le garantice los

resultado que espera.

3.2. Identificacion del producto o servicio

La salud es un factor elemental en la vida de un ser humano, ya que sin ella no se puede
llevar una vida saludable ni tampoco desempefiarse de la manera normal; por ello que se

pretende la creacion de un centro que oferte el servicio de reflexologia, para darle a conocer a
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la ciudadania una alternativa natural y sencilla que le permita cuidar su salud. Para ello este

centro ofrecera los siguientes servicios:

o Reflexologia podal: el masaje es una forma de estimulo fisico de forma manual en el
organismo, lo que permite mediante la manipulacién facilita el alivio del dolor, la
eliminacion de toxinas y por ende la prevencion de ciertas enfermedades y otras
inconvenientes que pueden surgir en torno a su salud, el masaje en los pies permite para
obtener el diagndstico e identificacidn de los 6rganos internos que se encuentran reflejadas
en distintas zonas del pie, ya que con ello identificaremos el lugar de mayor sensibilidad
al tacto y asi determinaremos cual es la zona en la que hay que trabajar con mayor énfasis.

e Reflexologia en la piel: Se realizara masajes en todo el cuerpo ya que ahi también
encontramos las zonas reflejas y se puede hacer presion en estas partes para aliviar la

molestia del paciente.

Para la realizacion de todo este servicio se contard con el equipo humano necesario para

la valoracion del paciente y por ende para brindarle la atencion que necesite.

3.3. Mercado meta

Los clientes potenciales del centro de reflexologia son principalmente las personas
mayores comprendidas entre las edades de 50 afios en adelante, asi o demuestra el resultado
de estudio realizado, también estan aquellos ciudadanos dentro del rango de 20 y 29 afios de
edad. Esta atencion sera en adelante sin distincion de nivel economico, género, etc., ya que en
cuestion de salud no se puede fraccionar estos aspectos, pero si pueden permitir conocer o

direccionar la manera de llegar a ciertos grupos.
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3.4. Segmentacion mercado

Los servicios del centro de reflexologia son ofertados en especial a los habitantes de la

parte céntrica de Ibarra y sus alrededores.

Se considera como lugar estratégico la parte céntrica por las siguientes razones:

a) Esun sector de la ciudad donde no existe un centro de este tipo de servicio
b) El sector cuenta con todos los servicios basicos

c) Por lafacil accesibilidad al lugar

3.4.1. Andlisis de la oferta

Para poder realizar una proyeccion de la oferta se analizd los centros que ofrecen el
servicio de masajes en la ciudad de Ibarra, estos datos se obtuvieron del registro de Actividades
Econdmicas de Ibarra en la pagina web oficial del Ilustre Municipio de Ibarra, de esta manera
también tenemos la base de quienes serian los competidores dentro del mercado, esta

informacion se presenta en el siguiente cuadro:

Tabla N° 18
NuUmero de oferentes del servicio

NUMERO DE OFERENTES DEL SERVICIO
INICIO DE

ACTIVIDADES PROPIETARIO ACTIVIDAD CIUDAD
SEGUNDO

2011 CASANOVA SALA DE MASAJES IBARRA
JOSE LUIS

2007 ESPARZA SALA DE MASAJES IBARRA

MASAJES Y PRODUCTOS
2008 EVA FARINAGO NATURALES IBARRA

FUENTE: IMI Actividades econémicas
Elaborado por: La Autora
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Ibarra al ser una cuidad dedicada principalmente a la actividad comercial encontramos que
la mayoria de los habitantes de una u otra manera tiene su pequefio 0 gran negocio que le
permite obtener el sustento diario para su familia y el desarrollo de la economia local, por ello
encontramos muchas actividades econdmicas que se relacionan entre si 0 que simplemente son
diferentes pero el resultado final es la obtencion de ganancias con el esfuerzo que ellos realizan

y el dinero que invierten.

Con la informacion antes indicada se analiz6 los datos referentes al servicio que
pretendemos implementar en la ciudad, estos datos se obtuvieron gracias a la colaboracién de
los propietarios a través de la observacion directa y didlogo realizada ya que no se logra mayor
colaboracion porque no llevan registro ni guardan archivos, de esto se obtuvo lo siguiente:
afirman que los servicios que ellos prestan estan destinados o se relacionan principalmente con

masajes de relajacion.

La oferta local del servicio es dificil de estimar ya que no existen datos estadisticos
historicos referentes a esta tipo de actividad, se realiz6 una visita a estos lugares para requerir
la informacién a los propietarios y realizar la observacion pertinente al respecto, de ahi se

obtuvo la siguiente informacion:

Tabla N° 19
Datos historicos de la oferta
EMPRESA
DATOS HISTORICOS SEGUNDO JOSE LUIS EVA TOTAL
CASANOVA ESPARZA |FARINANGO OFERTA
2009 600 750 1350
2010 650 950 1600
2011 700 1100 1800
2012 1200 850 1350 3400
2013 1500 950 1800 4250
2014 2040 1292 2448 5780
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3.4.2. Proyeccion de la oferta

La proyeccion de la oferta se realiza base a los datos historicos de un servicio considerado
sustituto salas de masaje, de relajacion, esto permitira determinar el comportamiento que tiene

la oferta respecto a este servicio en la ciudad de Ibarra.

Para la proyeccion de la oferta se utilizé el modelo exponencial:

Qn=Qo(1+i)n

Doénde:

Qn= consumo futuro

Qo= consumo inicial

| = Tasa de crecimiento anual promedio

N = Afio proyectado

Aplicando la formula se establece el siguiente cuadro:

1,45 = 0,36
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Tabla N° 20
Proyeccion de la oferta del producto sustituto
EMPRESA
DATOS HISTORICOS | SEGUNDO | JOSE LUIS EVA TOTAL
CASANOVA | ESPARZA |FARINANGO| OFERTA
2015 2774 1757 3051 7582
2016 3773 2390 4149 10312
2017 5132 3250 5643 14025
2018 6979 4420 7675 19073
2019 9491 6011 10437 25940
Elaborado por: La Autora
Tabla N° 21
Proyeccion de la oferta
PROYECCION DE LA OFERTA
ANOS SERVICIOS
2015 7.582
2016 10.312
2017 14.025
2018 19.073
2019 25.940

Elaborado por: La Autora

La tasa promedio de crecimiento para el centro de masajes es 36%, en concordancia del

crecimiento histérico, observacion directa y didlogo realizada a las empresas que brindan

servicios similares sustitutivos aunque no es el mismo servicio.

3.4.3. lIdentificacién de la demanda

La identificacion de la demanda total, se obtuvo de un analisis de los datos publicados por

el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC),en concordancia al Censo Poblacional

del afio 2010. Posteriormente se realiza la proyeccion hasta el afio 2015, tomando en cuenta
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una tasa de Crecimiento Poblacional del 2,02 %. Actualizando al afio 2015 con 181.175

habitantes.

Estadisticamente la muestra fue de 383 personas a quienes se les aplicé la encuesta.

Esto permite conocer la aceptacion del servicio de reflexologia en un 64%, pese a ser una

modalidad nueva, y por desconocimiento el 36 % manifiesta que no le interesa.

3.4.4. Proyeccion de la demanda

La proyeccion de la demanda se realiza en base a datos histéricos de un servicio
considerado sustituto como son los centros que ofrecen el servicio de masajes de relajacion,
esto permitira determinar el comportamiento que tiene la demanda respecto a este servicio en

la ciudad de Ibarra.

Para obtener la demanda histérica acerca de los atenciones en masajes de relajacion fue
necesario recurrir a los propietarios de los centros que estan registrados y brindan este servicio,
estos datos estan dados por aproximaciones ya que no existen datos registrados que permitan
conocer mejor la evolucion que ha tenido. Para el crecimiento de la demanda se considera el

indice de crecimiento poblacional que es del 2,02 %.

Para la proyeccion de la demanda se utilizé el modelo exponencial:

Qn=Qo(1+i)n

Donde:

Qn= consumo futuro

Qo= consumo inicial

| = Tasa de crecimiento anual promedio

N = Afio proyectado
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Tabla N° 22
Proyeccion de la demanda expresada en la formula
PROYECCION DE LA DEMANDA
ANOS SERVICIO

2015 57.969
2016 59.140
2017 60.335
2018 61.554
2019 62.797

Elaborado por: La Autora

Para este andlisis se aplicara una tasa de crecimiento poblacional considerada del 2.02 en

concordancia al ultimo Censo Poblacional del 2010. Se considera este criterio entre mas crece

la poblacion igual crece la demanda.

Entonces de proyeccién de la demanda queda de la siguiente manera:

3.5. Demanda insatisf

Es el resultado de la demanda menos la oferta.

echa

Tabla N° 23
Demanda insatisfecha
ANOS DEMANDA OFERTA DEMANDA INSATISFECHA
2015 57.969 7.582 50.387
2016 59.160 10.312 48.848
2017 60.335 14.025 46.310
2018 61.554 19.073 42.481
2019 62.797 25.940 36.857

Elaborado por: La Autora

De acuerdo al balance de la demanda y la oferta se determina que existe una amplia

demanda insatisfecha que puede ser aprovechada por el proyecto en estudio.



3.6. Analisis de precios

Para el analisis de precios se toma como referencia los precios segun la observacion directa
realizada de la competencia y se analiza también los costos en los que se incurrira para ofrecer
el servicio, en base a esto se determina que el precio por el servicio de reflexologia podal es
de $ 19,00, y por reflexologia de la piel $ 20,00 por ser un servicio nuevo, aunque otros
servicios complementarios se pagan hasta $ 25,00 por tratamiento de paciente. Para la
proyeccion de precios se considera un aumento de 3,76 % en concordancia a la Gltima inflacién

cerrada al 2014, publicada por el Banco Central del Ecuador y el INEC, y la proyeccion se

realiza para cinco afios con la férmula de crecimiento exponencial.

Tabla N° 24
Andlisis de precios
SERVICIOS
Reflexologia Podal Reflexologia en la Piel
19,00 20,00
19,71 20,75
20,46 21,54
21,23 22,35
22,04 23,2
Elaborado por: La Autora
Tabla N° 25
Proyeccion de la oferta potencial expresada en cantidad
- REFLEX, REFLEX. DE
ANO TOTAL PORCENTAJE
PODAL LA PIEL
2.015 2.052 2.052 4.103 85,48%
2.016 2.134 2.134 4.267 88,90%
2.017 2.219 2.219 4.438 92,46%
2.018 2.308 2.308 4.615 96,15%
2.019 2.400 2.400 4.800 100,00%

Elaborado por: La Autora
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La oferta potencial que tendré el proyecto en cobertura de servicio sera del 4% anual en

concordancia al Crecimiento economico del pais finales afios 2014.

3.7. Analisis de la competencia.

La competencia permite identificar la capacidad que tiene cada empresa y medir las
estrategias, sus fortalezas y debilidades y partir de ahi para planear el campo de accion y
comprender como ofrecer el servicio y de qué manera hacerlo para ser efectivos y lograr
posicionarnos en el mercado de la mejor manera y sobre todo tratando de cubrir la mayor

cantidad de pacientes y atraer a otros para que se vuelvan clientes.

Se considera dentro de la salud que no hay impedimento para asistir o conocer acerca de
este tipo de tratamiento que se ha comprobado los resultados contundentes que la medicina y

otros tratamientos similares no han obtenido.

Se conoce que en la ciudad Ibarra no existe un centro con estas caracteristicas de servicio

que dé resultados positivos. De acuerdo al andlisis realizado el proyecto en estudio es factible.

3.8. Estrategias de la comercializacion del servicio

Es necesario partir de un aspecto importante del servicio que es la demanda en el mercado,
y de las expectativas que genera los posibles usuarios respecto al servicio y de la forma de

ofertar el mismao.

El resultado de las encuestas realizadas es la base fundamental para plantear las mejores
estrategias de comercializacion del servicio, promoviendo las bondades curativas de la
reflexologia. Ya existen enfermedades nuevas provocadas por el estrés y la mecanica de la

vida.
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El plan de marketing de este servicio estd dado por la creacion de una pagina web, donde
podran apartar la cita, ademas se realizar4 publicidad en la radio de mayor sintonia, y
publicacion diaria en clasificados del Diario EI Norte y se realizaran tripticos de las bondades

del servicio, hojas volantes y tarjetas de presentacion.

Se realizaran alianzas estratégicas con sindicatos, asociaciones e instituciones publicas y

privadas a crédito al contado, estableciendo garantias para recuperar el efectivo.

3.9. Conclusiones del estudio de mercado

Como resultado del Estudio de Mercado realizado a la poblacién de la Ciudad de Ibarra se

concluye:

e Que pese a ser un servicio de salud nuevo existe aceptacion por parte de la poblacion

e Existe una demanda insatisfecha suficiente como para poner en marcha el presente
proyecto.

e Los precios son asequibles para todos los extractos considerando que este sistema es
preventivo y correctivo, y que ahorra tiempo y recursos econoémicos por la recuperacion

pronta de los pacientes.



CAPITULO IV

4. ESTUDIO TECNICO

4.1. Tamano del proyecto

El tamafio del proyecto estd dado por el nimero de servicios de reflexologia que se
pretende alcanzar como maximo a la capacidad instalada. Esta capacidad culminara en el
quinto afio con 4800 servicios anuales. Mensualmente se aspira atender a 400 servicios y diario

20 servicios considerando que se labora de lunes a viernes 8 horas diarias.

Tabla N° 26

Tamano del proyecto
ANO SERVICIOS PORCENTAJE
2.015 4.103 85,48%
2.016 4.267 88,90%
2.017 4.438 92,46%
2.018 4.615 96,15%
2.019 4.800 100,00%

Elaborado por: La Autora

4.2. Macro localizacién

El proyecto que brindara el servicio de reflexologia estara ubicado como se describe

graficamente a continuacion:
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Tabla N° 27

Principales caracteristicas de la provincia de Imbabura
PRINCIPALES CARACTERISTICAS DE LA PROVINCIA DE
IMBABURA

PAIS Ecuador

PROVINCIA Imbabura

UBICACION Norte del pais

SUPERFICIE 4.608.68 Km?

POBLACION 398.244 habitantes (Censo 2010)

ORG. 6 cantones, 6 parroquias urbanas y 36 parroquias
TERRITORIAL rurales

Ibarra, Antonio Ante, Cotacachi, Otavalo, Pimampiro
CANTONES

y Urcuqui
IDIOMAS Espariol y Kichua
ETNIAS Indigenas, Afro ecuatorianos, mestizos y blancos
Latitud 00°07° y 00° 52° Norte
COORDENADAS Longitud 77° 48y 79° 12° Oeste
Altitud 200 —4.939 m.s.n.m
Norte El Carchi
LIMITES Sur Pichincha
Este Sucumbios
Oeste Esmeraldas
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Grafico N° 1
Mapa de la Provincia de Imbabura
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El presente proyecto se encontrard ubicado en el Norte del pais en la Provincia de

Imbabura, Cantén Ibarra.

El Cantdn Ibarra se encuentra ubicado en la zona norte de Ecuador a 115 km al noreste
de Quito y 125 km al sur de Tulcan, con méas de 4.5 millones de habitantes. Su clima es
templado con unas temperaturas que oscilan entre los 12° y los 32° Celsius. El cantén Ibarra
se encuentra conformado por 5 Parroquias Urbanas (Caranqui, Alpachaca, La Dolorosa, El
Sagrario y San Francisco) y por 7 Parroquias rurales (Ambuqui, Angochagua, Carolina, La

Esperanza, Lita, Salinas y San Antonio de Ibarra).

4.3. Micro localizacion

Grafico N° 2
Micro localizacién
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Ibarra, ciudad de Ecuador situada al norte del pais, capital de la provincia de Imbabura,
limita al norte: Carchi, al noroeste: con Esmeraldas, al oeste: con Urcuqui, Antonio Ante y
Otavalo, al este: Pimampiro y al sur: con Pichincha. Constituye el centro urbano, comercial y

turistico de una fértil region.

La localizacion dptima del proyecto en estudio se localizard en la ciudad de Ibarra,
considerando que es la capital de la provincia y puede constituirse en buen referente para

emprender novedosas opciones para la ciudadania.

En especial considera aspectos como:

e El centro se ubicara en la parte céntrica de la ciudad, ya que al ser cabecera cantonal tiene
mayor afluencia de personas de la ciudad como de fuera.

e Cuenta con los servicios basicos ya que al ser zona urbana estd mejor atendida.

e Al seruna ciudad comercial de desarrollan varias actividades, que impiden a la ciudadania

trasladarse a otros lugares para tratamientos de salud y por ello es importante la ubicacion.

Grafico N° 3
Micro localizacidn

Elaborado por: La Autora Fuente: mapa Microsoft Word 2013



4.3.1. Servicios béasicos

Existen todos los servicios basicos para desarrollar el proyecto.

Tabla N° 28
Servicios béasicos
Institucion Servicio
1 EMAPA Agua Potable
2 EMELNORTE Energia eléctrica
3 CNT Servicio Telefonico
4 EMAPA Servicio Alcantarillado
5 TV CABLE Television por cable
6 CNT Servicio Internet
7 CLARO Telefonia celular e internet
8 CAMIONES Gas domeéstico
9 TAXIS Transporte
10 POLICIA NACIONAL Vigilancia
11 BUSES Transporte publico
12 GAD IBARRA Recoleccion de basura

Elaborado por: La Autora

4.3.2. Obras de infraestructura
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Existen obras de infraestructura que son aliados para la ejecucion del presente proyecto.
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Tabla N° 29
Obras de infraestructura
OBRAS

1 Adoquinado de las calles
2 Postes de alumbrado eléctrico
3 Aceras y bordillos
4 Parques cerca Ejido y Ciudad de Ibarra
5 Centros comerciales SUPERMAXI
6 Avenida Mariano acosta pavimentada
7 Colegio Mariano Suarez Veintimilla
8 Unidad Educativa Belemnitas
9 Ministerio de Agricultura, Acuacultura y Pesca
10 Feria Libre de productos béasicos
11 ECU 911, emergencias
11 Iglesia Jesus del Gran Poder
12 Estadio Jesus del gran Poder

Elaborado por: La Autora

Tabla N° 30

Factores que influyen en el proyecto
FACTORES IMPRESCINDIBLES 70%
Disponibilidad de Terapistas con especialidad reflexologia 40%
Facilidad de vias de acceso 5%
Equipos para el tratamiento 5%
Abastecimiento de servicios basicos (Luz, agua y teléfono) 20%
FACTORES IMPORTANTES 30%
Seguridad policial 10%
Proximidad a las vias principales 10%
Disponibilidad de medios de comunicacion e infraestructura 10%

Elaborado por: La Autora



Tabla N° 31
Matriz de factores

Lugar de Desarrollo del proyecto | San Francisco Sagrario Caranqui
Factor relevante Porc. *C **p C P C P
Oferta de servicio 0,30 9 2,7 7 2,1 8 2,4
Personal calificado 0,20 9 1,8 7 14 7 1,4
Disponibilidad de

_ 0,20 10 2 6 1,2 7 14
equipos
Adecuaciones local 0,10 8 0,8 6 0,6 8 0,8
Disponibilidad de

L . 0,10 7 0,7 7 0,7 9 0,9
servicios basicos
Factores ambientales 0,10 10 1 10 1 9 0,9
Totales 1,00 9 7 7.8

Elaborado por: La Autora

4.4. Ubicacion de la planta

El proyecto estara ubicado en la parroquia urbana de San Francisco.

Gréfico N° 4
Ubicacién de la planta
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Elaborado por: La Autora; Fuente: mapa Microsoft Word 2013



4.5. Ingenieria del proyecto

4.5.1. Disefo de instalaciones

GraficoN° 5
Disefio de instalaciones
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La microempresa que se dedicara a servicios de reflexologia tendra aproximadamente 80

metros cuadrados donde funcionara la gerencia, el departamento financiero y administrativo,

ademas se contard con espacio para bodega y bafios. La especificacion de la distribucion se

presenta a continuacion:



4.6.1. Distribucién fisica de la microempresa de reflexologia

Tabla N° 32
Distribucion fisica de la microempresa de reflexologia

Area Administrativa

N° Metros m2

Gerencia

Departamento Financiero 12

Departamento Administrativos |12

12

Bafos 12

Servicio al cliente 12

Bodega 8

Cafeteria 12

Total 80 metros cuadrados

4.7. Flujograma del proceso

Tabla N° 33
Flujograma del proceso
NRO | PERSONA ACTIVIDAD
1 Paciente Solicita el servicio
2 Fisioterapista Llena factura a cancelar por el servicio
3 Contador Legaliza la factura con el cliente recibe el
dinero y entrega original
4 Fisioterapista Realiza la sesion curativa
5 Fisioterapista Da la indicaciones de lo que tiene que hacer
en casa
6 Paciente Agradece y se retira

88



Grafico N° 6
Flujograma para recibir el servicio

Titulo. Flujograma para recibir el servicio

PACIENTE TERAPISTA CONTADOR

‘ INICIO ’

SOLICITAEL

LLENA
—>| FORMULARIOY
FACTURA

SERVICIO

LEGALIZA CON EL
FORMULARIO Y CLIENTE, RECIBE
FA URA EL DINERO Y
ENTREGA
FACTURA

COPIA FACTURA

REALIZA LA

SESION CURATIVA

RECIBE LA
INDICACIONES Y
AGRADECE

DA LAS
INDICACIONES

Fase

Elaborado por la autora
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Grafico N° 7
Descripcion del proceso de reflexologia

El cliente se informa y solicita el
servicio

|

EN CONTABILIDAD SE
ELABORA LA FACTURA
CON COPIA

EL CLIENTE RECIBE EL SERVICIO CON
FISIOTERAPISTA DURANTE 30 MINUTOS

!

PASA A LA SALA DE
MASAJES 15 MINUTOS

FIN

4.8. Presupuesto técnico

4.8.1. Inversiones fijas

1. Propiedad planta y equipo del area administrativa

Para el area administrativa se requieren bienes que seran administrados por el talento
humano del area administrativa y financiera en esta seccion se encontraran laborando el

Administrador Gerencial y la Contadora.
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Tabla N° 34
DETALLE ADECUACIONES COSTO UNITARIO COSTO TOTAL
1 DIVISIONES 2.000,00 2.000,00
TOTAL 2.000,00 2.000,00
Elaboracion: la Autora
Adecuaciones
Tabla N° 35
Muebles de oficina
CANTIDAD MUEBLES DE OFICINA COSTOUNITARIO CTO TOTAL
2 ESTACION DE TRABAJO 100,00 200,00
2 SILLONES GIRATORIOS 40,00 80,00
6 SILLA NORMALES 30,00 180,00
1 SALA DE ESTAR 200,00 200,00
1 CUADRO INFORMATIVO 50,00 50,00
2 ARCHIVADORES AEREOS 90,00 180,00
TOTAL 890,00
Elaboracion: la Autora
Tabla N° 36
Equipos de oficina
CANTIDAD EQUIPOS DE OFICINA COSTO UNITARIO COSTO TOTAL
1 TELEFONO CON UNA EXTENSION SERVICIO 130,00 130,00
1 CALCULADORA 10,00 10,00
TOTAL 140,00

Elaboracion: la Autora




Tabla N° 37

Equipos de computacion y software
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CANTIDAD EQUIPOS DE COMPUTACION Y SOFTWARE cosTo COSTO TOTAL
UNITARIO

2 COMPUTADORA 650,00 1.300,00
1 LICENCIA CONTABLE 800,00 800,00
2 FLASH MEMORY 8 GB 5,60 11,20
1 IMPRESORA MATRICIAL 240,00 240,00
1 IMPRESORA MULTIFUNCION A COLORES 450,00 450,00

TOTAL 2.801,20

Elaboracion: la Autora

2. Propiedad planta y equipo del area ventas

Para el &rea de ventas se requieren muebles, equipos de oficina y computacion para la

promocion, publicidad e imagen institucional de la microempresa. En esta seccion laborara un

vendedor.

Tabla N° 38

Muebles de oficina

CANTIDAD MUEBLES DE OFICINA CTO UNITARIO CTO TOTAL
1 ESTACION DE TRABAJO 150,00 150,00
1 SILLON GIRATORIO 50,00 50,00
2 SILLAS NORMALES 35,00 70,00
1 Rollups 100,00 100,00
1 Letrero3x 2 180,00 180,00
1 ARCHIVADOR DE 1,80 X 0,60 CM 130,00 130,00
TOTAL 680,00

Elaboracion: la Autora
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Tabla N° 39
Equipos de oficina
CANTIDAD EQUIPOS DE OFICINA COSTO COSTO TOTAL
UNITARIO
1 SUMADORA 100,00 100,00
1 EXTENSION TELEFONICA 50,00 50,00
TOTAL 150,00
Elaboracién: la Autora
Tabla N° 40
Equipos de computacion y software
CANTIDAD | EQUIPOS DE COMPUTACION Y SOFWARE COSTO COSTO
UNITARIO TOTAL
1 COMPUTADORA 704,00 704,00
1 COMPUTADORA PORTATIL 772,00 772,00
2 FLASH MEMORY 8 GB 5,60 11,20
1 PROYECTOR DE SLIDES 534,00 534,00
1 IMPRESORA MULTIFUNCION A COLORES 450,00 450,00
TOTAL 2.471,20

Elaboracion: la Autora

3. Propiedad planta y equipo del area operativa

El area operativa esta en concordancia con el servicio prestado que es de reflexologia para

lo cual se requieren muebles, equipos de oficinas y de computacion, ademas equipos operativos

y de seguridad para la atencién al cliente; aqui laboraran dos fisioterapistas y dos masajistas.
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Tabla N° 41
Muebles de oficina
COSTO
CANTIDAD MUEBLES DE OFICINA R CTO TOTAL
2 ESCRITORIOS 120,00 240,00
2 SILLON GIRATORIO 50,00 100,00
4 SILLA NORMALES 35,00 140,00
2 ARCHIVADORES AEREOS 94,00 188,00
4 CAMILLAS 250,00 1.000,00
4 COLCHONETAS 25,00 100,00
2 LAMPARAS CUELLO DE GANZO 50,00 100,00
TOTAL 1.868,00
Elaboracion: la Autora
Tabla N° 42
Equipos de oficina
COSTO
CANTIDAD EQUIPOS DE OFICINA TR COSTO TOTAL
CALCULADORA 10,00 10,00
EXTENSION TELEFONICA 45,00 45,00
TOTAL 55,00
Elaboracion: la Autora
Tabla N° 43
Equipos de computacion y software
CANTIDAD EQUIPOS DE COMPUTACION Y SOFWARE | COSTO UNITARIO| COSTO TOTAL
1 COMPUTADORA 620,00 620,00
FLASH MEMORY 8 GB 5,60 11,20
IMPRESORA MULTIFUNCION 160,00 160,00
TOTAL 791,20
Elaboracion: la Autora
Tabla N° 44
Muebles operativos
CANTIDAD MUEBLES OPERATIVOS CTO UNITARIO CTO TOTAL
4 CAMILLAS 200,00 800,00
4 COLCHONETAS 25,00 100,00
2 LAMPARAS CUELLO DE GANZO 50,00 100,00
TOTAL 1.000,00

Elaboracion: la Autora




Tabla N° 45

Magquinaria y equipo
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CANTIDAD MAQUINARIA Y EQUIPO CTO UNITARIO CTO TOTAL
1 LAVADORA PARA 33 LIBRAS 700,00 700,00
TOTAL 700,00
Elaborado: La Autora
Fuente: Investigacion directa
Tabla N° 46
Equipos de seguridad
CANTIDAD EQUIPOS DE SEGURIDAD v . Unitario v. total
1 Extintor 120,00 120,00
1 Alarma 80,00 80,00
1 Equipo con 10 metros manguera 63,64 63,64
5 Sefialética 25,00 125,00
Total Equipos de seguridad Operativos 388,64

Elaborado por la autora

4. Resumen de inversiones fijas

Para que el proyecto en estudio entre en ejecucion se requieren $ 12.935,24, en propiedad

Planta y Equipo o en inversion fija.




Tabla N° 47
Resumen de inversiones fijas
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RESUMEN DE INVERSIONES FIJAS
NRO. DESCRIPCION v. total
INVERSIONES AREA ADMINISTRATIVA
1 | ADECUACIONES 2.000,00
2 MUEBLES DE OFICINA 890,00
3 EQUIPOS DE OFICINA 140,00
4 | EQUIPOS DE COMPUTACION Y SOFWARE 2.801,20
subtotal 5.831,20
INVERSIONES AREA VENTAS
MUEBLES DE OFICINA 680,00
EQUIPOS DE OFICINA 150,00
EQUIPOS DE COMPUTACION Y SOFWARE 2.471,20
Subtotal Ventas 3.301,20
INVERSIONES OPERATIVAS
1 MUEBLES DE OFICINA 1.868,00
2 | EQUIPOS DE OFICINA 55,00
3 EQUIPOS DE COMPUTACION Y SOFWARE 791,20
4 EQUIPOS DE SEGURIDAD 388,64
5 MAQUINARIAY EQUIPO 700,00
Subtotal 3.802,84
INVERSIONES 12.935,24

Elaborado: La Autora
Fuente: Investigacion directa

4.8.2. Capital de trabajo

Este tipo de inversion denominada también inversion variable, esta representado por el

capital adicional con el que se contara para que la micro empresa funcione.

El capital de trabajo son todos los costos y gastos en efectivo para cubrir las obligaciones

financieras como pago de nomina, adquisicion de materia prima, proveedores mientras se

realizan las primeras ventas y esta calculado para dos meses y se repone con las ventas; es un

fondo rotativo.
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Los costos y gastos anuales que permitieron determinar el capital de trabajo se muestran
en el anélisis de presupuestos. Los rubros que comprende el capital de trabajo se muestran en

la siguiente tabla:

Tabla N° 48
Capital trabajo
RESUMEN DE INVERSIONES

VARIABLES CANTIDAD
CAPITAL DE TRABAJO TOTAL

1 Proyeccién Costos Operativos 6.436,53
Proyeccion Gastos

2 Administrativos 3.579,99

3 Proyeccién Gastos Ventas 1.697,52

4 Proyeccién Gastos Financieros 350,72
Total Capital Trabajo 12.064,76

Fuente: Estudio Financiero

4.8.3. Inversion total del proyecto

La inversion total que se requiere para la implantacion de la microempresa es de $

25.000,00.



Tabla N° 49

Resumen de inversiones
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RESUMEN DE INVERSIONES
NRO. DESCRIPCION v. total

INVERSIONES ADMINISTRATIVAS

1 | ADECUACIONES 2.000,00

2 MUEBLES DE OFICINA 890,00

3 EQUIPOS DE OFICINA 140,00

4 | EQUIPOS DE COMPUTACION Y SOFWARE 2.801,20
subtotal 5.831,20
INVERSIONES VENTAS
MUEBLES DE OFICINA 680,00
EQUIPOS DE OFICINA 150,00
EQUIPOS DE COMPUTACION Y SOFWARE 2.471,20
Subtotal Ventas 3.301,20
INVERSIONES OPERATIVAS

1 | MUEBLES DE OFICINA 1.868,00

2 EQUIPOS DE OFICINA 55,00

3 EQUIPOS DE COMPUTACION Y SOFWARE 791,20

4 EQUIPOS DE SEGURIDAD 388,64

5 MAQUINARIAY EQUIPO 700,00
Subtotal 3.802,84
TOTAL 12.935,24
CAPITAL DE TRABAJO 12.064,76
INVERSIONES 25.000,00

4.8.4. Financiamiento

El financiamiento se lo realizara el 60 %, que corresponde a $15.000,00 con un préstamo

bancario al Banco Nacional de Fomento con

diferencia que es el 40 % , $. 10.000,00 con capital propio.

interés del 15% , pagaderos a 5 afios, y la
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Tabla N° 50
Financiamiento
DETALLE DEL CAPITAL
DESCRIPCION VALOR %
Capital Propio 10.000,00 40,00
Préstamo 15.000,00 60,00
TOTAL 25.000,00 100,00

En relacion a la inversion $ 12.064,76, es inversion variable, y $ 12.935,24.

Tabla N° 51
Cuadro de inversiones
CUADRO DE INVERSIONES
DESCRIPCION
1 Inversién Variable 12.064,76
2 Inversion Fija 12.935,24
TOTAL 25.000,00

4.8.5. Talento humano

El talento humano que laborard serd de acuerdo a las areas: En la administrativa esta
conformada por el Gerente y la Contadora, el area de ventas por un vendedor, y el area

operativa por dos fisioterapistas y dos masajistas de acuerdo al siguiente detalle:
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Tabla N° 52
Talento humano
SALARIO
BASICO
UNIFICADO
CANTIDAD PERSONAL 2015
Area Administrativa
1 Administrador Gerencial 700,00
1 Contador 480,00
Area de Ventas
1 Vendedor 450,00
Area Operativa
1 Terapista 1 800,00
1 Terapista 2 800,00
1 Masajista 1 450,00
1 Masajista 2 450,00

Los célculos de las remuneraciones con los componentes estan en el estudio financiero.



CAPITULOV.

5. EVALUACION FINANCIERA DEL PROYECTO

5.1. Determinacion de ingresos proyectados

Los ingresos estan dados por los servicios prestados en reflexologia para lo cual se divide
en dos tipos que son: servicio reflexologia podal que es tratamiento en los pies y reflexologia
de la piel, con una proyeccion en las ventas o crecimiento del proyecto en un 4,5 % anual que
esta en concordancia al crecimiento econémico del pais. Este criterio es valido porque si se

mejora el poder adquisitivo de la poblacion tienen mayor posibilidad de adquirir este servicio.

En el referente al aumento de precios anual esta de acuerdo a la inflacién que es del 3,78%,
cerrada a diciembre del 2014; consultada en la pagina del Banco Central del Ecuador y

publicada por el INEC.

Tabla N° 53
Ingreso por ventas de servicios de reflexologia
ANOS 2015 2016 2017 2018 2019
RUBROS
Servicio de reflexologia podal
Cantidad 2052 2134 2219 2308 2400
Precio 19,00 19,72 20,46 21,24 22,04
ANUAL 38.979,07| 42.070,58 45.407,28 49.008,62 52.895,60
ANOS
RUBROS 2015 2016 2017 2018 2019
Servicio de reflexologia de la piel
Cantidad 2052 2134 2219 2308 2400
Precio 20,00 20,76 21,54 22,35 23,20
ANUAL 41.030,60 44.284,82 47.797,14 51.588,02 55.679,57
TOTAL USD.... 80.009,67| 86.355,40 93.204,42| 100.596,65| 108.575,17
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5.2. Determinacion de egresos proyectados

5.2.1. Costos de operativos

Los Costos Operativos esta determinados por los rubros de Mano de Obra Operativas méas

los Costos Indirectos Operativos.

1. Mano de obra operativa

Para el célculo de la mano de obra operativa, se realizé un célculo con la férmula de

crecimiento historico tomando en cuenta los Gltimos datos relacionados con SBU.

Cinco salarios béasicos decretados por el Gobierno Nacional. Dando un crecimiento

promedio del 8,20 % de aumento.

Los trabajadores operativos son los que estan relacionados con el servicio y esta
conformado por los fisioterapistas y masajistas, total cuatro y tendran una remuneracion
mensual unificada méas los beneficios sociales como son: Aporte Patronal, Décimo Tercer

Sueldo, Décimo Cuarto Sueldo, Fondos de Reserva, Vacaciones.

Tabla N° 54
Crecimiento histérico de los salarios
Qn
ANO CRECIMIENTO HISTORICO DE LOS SALARIOS [ -1
Qo
2010 240
2011 264 0,10
2012 292 0,11
2013 318 0,09
2014 340 0,07
2015 354 0,04
SUBTOTAL 0,41
TOTAL >i=0,082




Tabla N° 55
Sueldos operativos
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SUELDOS OPERATIVOS
SUELDO MENSUAL

PERSONAL 2015 2016 2017 2018 2019

Terapista especializado 1 800,00 865,60 936,58 1.013,38 1.096,48
Terapista especializado 2 800,00 865,60 936,58 1.013,38 1.096,48
Masajista 1 400,00 432,80 468,29 506,69 548,24
Masajista 2 400,00 432,80 468,29 506,69 548,24
MENSUAL 2.400,00| 2.596,80 2.809,74 3.040,14| 3.289,43
ANUAL 28.800,00]31.161,60 33.716,85 36.481,63| 39.473,13

COMPONENTES SALARIALES

DESCRIPCION 2015 2016 2017 2018 2019

Salario Basico Unificado 28.800,00|31.161,60 33.716,85 36.481,63| 39.473,13
Vacaciones 1.200,00| 1.298,40 1.404,87 1.520,07| 1.644,71
Aporte Patronal 3.499,20| 3.786,13 4.096,60 4.432,52| 4.795,98
Fondos de Reserva -| 2.595,76 2.808,61 3.038,92| 3.288,11
Décimo Tercero 2.400,00| 2.596,80 2.809,74 3.040,14| 3.289,43
Décimo Cuarto 1.416,00| 153211 1.657,75 1.793,68 1.940,76
Total 37.315,20142.970,81 46.494,41 50.306,96| 54.432,13

Elaborado por la autora

2. Costos indirectos operativos

Los costos indirectos son servicios basicos, insumos y materiales de proteccion necesaria

para la atencion directa al cliente.
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Tabla N° 56
Servicios operativos
ANOS
RUBROS 2015 2016 2017 2018 2019
Agua Potable
Cantidad (m3) 10,00 10,40 10,82 11,25 11,70
Precio 0,70 0,73 0,75 0,78 0,81
Valor mensual 7,00 7,56 8,15 8,80 9,50
ANUAL 84,00 90,66 97,85 105,61 113,99
Energia Eléctrica
Cantidad (KW) 200 207,56 215,41 223,55 232,00
Precio 0,110 0,11 0,12 0,12 0,13
Valor mensual 22,00 23,69 25,52 27,49 29,60
ANUAL 264,00 284,34 306,24 329,83 355,23
Teléfono
Cantidad (minutos) 500 518,90 538,51 558,87 580,00
Precio 0,06 0,06 0,06 0,07 0,07
Valor mensual 30,00 32,31 34,80 37,48 40,37
ANUAL 360,00 387,73 417,60 449,76 484,41
Internet
Valor (plan) mensual 10,00 10,38 10,77 11,18 11,60
ANUAL 120,00 124,54 129,24 134,13 139,20
TOTAL 828,00 887,26 950,93| 1.019,33 1.092,83

Elaborado por la autora
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Tabla N° 57
Insumos
_ Insumos
ANOS
RUBROS 2015 2016 2017 2018 2019
Aceite naranja
Cantidad 250 c.c. frasco 10,00 10,00 10,00 10,00 10,00
Precio 6,00 6,23 6,46 6,71 6,96
Total 60,00 62,27 64,62 67,06 69,60
TOTAL 60,00 62,27 64,62 67,06 69,60
Efaborado por la_autora
Tabla N° 58
Materiales de proteccion
Materiales de proteccién
ANOS
RUBROS 2015 2016 2017 2018 2019
Mandiles
Cantidad 8 8
Cantidad 30,00 31,62
Total 240,00 - 252,96 - -
Almohadas
Cantidad 4,00 4,00 4,00 4,00 4,00
Precio 15,00 15,57 16,16 16,77 17,40
Total 60,00 62,27 64,62 67,06 69,60
Toallas
Cantidad 4,00 4,00 4,00 4,00 4,00
Precio 5,00 5,19 5,39 5,59 5,80
Total 20,00 20,76 21,54 22,35 23,20
Sabanas
Cantidad unidad 8,00 8,00 8,00 8,00 8,00
Precio 12,00 12,45 12,92 13,41 13,92
Total 96,00 99,63 103,39 107,30 111,36
Total 416,00 182,65 44252 196,72 204,16

Elaborado por la autora
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Tabla N° 59
Resumen de costos indirectos de operativos
Resumen de Costos Indirectos de Operativos
DESCRIPCION 2015 2016 2017 2018 2019
Servicios
Basicos
1| operativos 828,00 887,26 950,93 1.019,33 1.092,83
Materiales
2 | de proteccion 416,00 182,65 442,52 196,72 204,16
3| Insumos 60,00 62,27 64,62 67,06 69,60
Total 1.304,00 1.132,19| 1.458,07 1.283,12 1.366,59

Elaborado por la autora

3. Resumen de costos operativos

Los costos operativos estan relacionados directamente con el servicio de reflexologia.

Tabla N° 60
Proyeccidn costos operativos

Proyeccion Costos Operativos
DESCRIPCION 2015 2016 2017 2018 2019
Mano de Obra Operativa
37.315,20| 42.970,81| 46.494,41|50.306,96|54.432,13
Costos Indirectos
Operativos 1.304,00| 1.132,19| 1.458,07| 1.283,12| 1.366,59
TOTAL| 3861920 |44.102,99 | 47.952,48 |51.590,08 |55.798,71

Elaborado por la autora

5.2.2. Gastos administrativos

1. Sueldos administrativos

Para el célculo de los sueldos administrativos se establecen los parametros de la

remuneracion administrativa. En esta area consta el Gerente y la contadora de acuerdo al

siguiente detalle.
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Tabla N° 61
Sueldos administrativos
SUELDO MENSUAL
PERSONAL 2015 2016 2017 2018 2019
Administrador
Gerencial 700,00 757,40 819,51 886,71 959,42
Contador 480,00 519,36 561,95 608,03 657,89
MENSUAL 1.180,00 1.276,76 1.381,45 1.494,73 1.617,30
ANUAL 14.160,00 15.321,12 16.577,45 17.936,80 19.407,62
COMPONENTES SALARIALES
DESCRIPCION 2015 2016 2017 2018 2019
Salario Bésico
Unificado 14.160,00 15.321,12 16.577,45 17.936,80 19.407,62
Vacaciones 590,00 638,38 690,73 747,37 808,65
Aporte Patronal 1.720,44 1.861,52 2.014,16 2.179,32 2.358,03
Fondos de Reserva - 1.276,25 1.380,90 1.494,14 1.616,65
Décimo Tercero 1.180,00 1.276,76 1.381,45 1.494,73 1.617,30
Décimo Cuarto 708,00 766,06 828,87 896,84 970,38
Total 18.358,44 21.140,08 22.873,57 24.749,20 26.778,64

Elaborado por la autora

2. Gastos generales administrativos

Los gastos administrativos son necesarios para el desarrollo de actividades administrativas

financieras que tendra el proyecto y para su precio tendra un aumento del 3,78 % mensual en

concordancia a la ultima inflacion del 2014, publicada por el INEC.



Tabla N° 62

Servicios basicos administrativos
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Servicios Basicos Administrativos

ANOS
RUBROS 2015 2016 2017 2018 2019
Agua Potable
Cantidad (m3) 5,00 5,20 541 5,62 5,85
Precio 0,70 0,73 0,75 0,78 0,81
Valor mensual 3,50 3,78 4,08 4,40 4,75
ANUAL 42,00 45,33 48,93 52,81 57,00
Energia Eléctrica
Cantidad (KW) 100 103,78 107,70 111,77 116,00
Precio 0,110 0,11 0,12 0,12 0,13
Valor mensual 11,00 11,85 12,76 13,74 14,80
ANUAL 132,00 142,17 153,12 164,91 177,62
Teléfono
Cantidad (minutos) 200 207,56 215,41 223,55 232,00
Precio 0,06 0,06 0,06 0,07 0,07
Valor mensual 12,00 12,92 13,92 14,99 16,15
ANUAL 144,00 155,09 167,04 179,91 193,76
Internet
Valor (plan) mensual 10,00 10,38 10,77 11,18 11,60
ANUAL 120,00 124,54 129,24 134,13 139,20
TOTAL 438,00 467,13 498,33 531,75 567,57

Elaborado por la autora



Tabla N° 63
Materiales de oficina
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Materiales de oficina

ANOS
RUBROS 2015 2016 2017 2018 2019
Carpetas archivadoras
Cantidad 24 24 24 24 24
Precio 1,50 1,56 1,62 1,68 1,74
Valor 36,00 37,36 38,77 40,24 41,76
Carpetas plasticas
Cantidad 360 360 360 360 360
Precio 0,50 0,52 0,54 0,56 0,58
Valor 180,00 186,80 193,87 201,19 208,80
Tableros
Cantidad 4 4 4 4 4
Precio 2,00 2,08 2,15 2,24 2,32
Valor 8,00 8,30 8,62 8,94 9,28
Basureros
Cantidad 7 7 7 7 7
Precio 10,00 10,38 10,77 11,18 11,60
Valor 70,00 72,65 75,39 78,24 81,20
Boligrafos
Cantidad 84 84 84 84 84
Precio 0,30 0,31 0,32 0,34 0,35
Valor 25,20 26,15 27,14 28,17 29,23
Papel Bond
Cantidad (resmas) 24 24 24 24 24
Precio 4,50 4,67 4,85 5,03 5,22
Valor 108,00 112,08 116,32 120,72 125,28
Grapadora
Cantidad 7 7 7 7 7
Precio 4,00 4,15 4,31 4,47 4,64
Valor 28,00 29,06 30,16 31,30 32,48
Perforadora
Cantidad 7 7 7 7 7
Precio 5,90 6,12 6,35 6,59 6,84
Valor 41,30 42,86 44,48 46,16 47,91
Agendas
Cantidad 7 7 7 7 7
Precio 5,00 5,19 5,39 5,59 5,80
Valor 35,00 36,32 37,70 39,12 40,60
TOTAL 531,50 551,59 572,44 594,08 616,54

Elaborado por la autora
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Tabla N° 64
Materiales de aseo

Materiales de aseo

DESCRIPCION 2015 2016 2017 2018 2019

1| Escobas
Cantidad 6 6 6 6 6
Valor Unitario 3,00 3,11 3,23 3,35 3,48
Valor anual 18,00 18,68 19,39 20,12 20,88

2 | Detergente

Cantidad grande 12 12 12 12 12

Valor Unitario 6,50 6,75 7,00 7,27 7,54

Valor anual 78,00 80,95 84,01 87,18 90,48
3| Trapeador

Cantidad 6 6 6 6 6

Valor Unitario 4,00 4,15 4,31 4,47 4,64

Valor anual 24,00 24,91 25,85 26,83 27,84

4 | Desinfectante

Cantidad galones 4 4 4 4 4
Valor Unitario 4,00 4,15 4,31 4,47 4,64
Valor anual 16,00 16,60 17,23 17,88 18,56

5 | Recogedor

Cantidad 2 2 2 2 2
Valor Unitario 5,00 5,19 5,39 5,59 5,80
Valor anual 10,00 10,38 10,77 11,18 11,60
6 | Franelas
Cantidad 6,00 6,00 6,00 6,00 6,00
Valor Unitario 1,00 1,04 1,08 1,12 1,16
Valor anual 6,00 6,23 6,46 6,71 6,96
TOTAL 152,00 157,75 163,71 169,90 176,32

Elaborado por la autora
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Tabla N° 65
Gastos de constitucion
Gastos de Constitucion
COSTO
CANTIDAD DESCRIPCION UNITARIO COSTO TOTAL
1 Gastos de 500 500
constitucion
1 Estudiosy 300 300
disefios
1 Publicaciones 150 150
1 Capacitacion 950 950
1 Patente 100 100
TOTAL 2.000,00

Elaborado por la autora

Los gastos de constitucion son egresos pre operativos como son los permisos que se

requieren para ser viable el proyecto, permiso de los bomberos, licencia sanitarios entre otros,

los estudios y disefios referentes a planos y disefios de la planta como su aprobacion. Las

publicaciones que se realizardn dando a conocer que se inaugurara el centro de Reflexologia.

La capacitacion que esta en relacién a la induccién de los empleados de la micro empresa y la

patente municipal que es una obligacion con el Municipio.

Tabla N° 66

Resumen de gastos administrativos

Resumen de Gastos Administrativos

DESCRIPCION 2015 2016 2017 2018 2019

Servicios Basicos

Administrativos 438,00 467,13 498,33 531,75 567,57

Materiales de aseo 152,00 157,75 163,71 169,90 176,32

Materiales de oficina 531,50 551,59 572,44 594,08 616,54

Gastos Constitucion 2.000,00

Sueldos

Administrativos 18.358.44| 21.14008| 22.87357| 24.74920| 26.778.64
TOTAL 21479.94| 22.31654| 24.10804| 26.044.93| 28.139,06

Elaborado por la autora
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5.2.3. Gastos de ventas

Los Gastos de Ventas estan relacionados con la promocién, publicidad e imagen

institucional.

1. Gastos de talento humano de ventas

Para los gastos de talento humano de ventas se aplicé los mismos pardmetros que la mano
de obra operativa. En esta area se destina un vendedor encargado de la publicidad, promocion

del servicio.

Tabla N° 67

Gastos talento humano en ventas

GASTOS TALENTO HUMANO DE VENTAS
SUELDO MENSUAL

PERSONAL 2015 2016 2017 2018 2019
Vendedor 450,00 486,90 526,83 570,03 616,77
MENSUAL 450,00 486,90 526,83 570,03 616,77
ANUAL 5.400,00( 5.842,80 6.321,91 6.840,31 7.401,21
COMPONENTES SALARIALES

DESCRIPCION 2015 2016 2017 2018 2019
Salario Basico

Unificado 5.400,00 | 5.842,80 6.321,91 6.840,31 7.401,21
Vacaciones 225,00 243,45 263,41 285,01 308,38
Aporte Patronal 656,10 709,90 768,11 831,10 899,25
Fondos de Reserva -| 486,71 526,62 569,80 616,52
Décimo Tercero 450,00 492,30 538,58 589,20 644,59
Décimo Cuarto 354,00 383,03 414,44 448,42 485,19
total 7.085,10( 8.158,18 8.833,06 9.563,84( 10.355,14

Elaborado por la autora
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1. Gastos de publicidad

Los gastos de ventas estan en concordancia a las estrategias de marketing y de mercado

desarrollado en el estudio de mercado y sirven para promocionar o dar a conocer las bondades

del servicio.
Tabla N° 68
Gastos de publicidad
Gastos de Publicidad
ANOS

RUBROS 2015 2016 2017 2018 2019
Radio Canela 720 720 720 720 720
Cantidad(2 cuiias diarias) 1,50 1,56 1,62 1,68 1,74
total 1.080,00 1.120,82| 1.163,19| 1.207,16 1.252,79
Tarjetas de presentacion 1 1 1 1 1
Cantidad mil 30,00 31,13 32,31 33,53 34,80
total 30,00 31,13 32,31 33,53 34,80
Flayers

Cantidad 4.000,00 4.000,00| 4.000,00| 4.000,00 4.000,00
Unidad 0,06 0,06 0,06 0,07 0,07
total 240,00 249,07 258,49| 268,26 278,40
Pagina WEB

Cantidad 1,00

Unidad 950,00

total 950,00 - - - -
Hojas volantes

Cantidad 1.000,00 1.000,00| 1.000,00| 1.000,00 1.000,00
Valor unitario 0,02 0,02 0,02 0,02 0,02
Total 20,00 20,76 21,54 22,35 23,20
Diario el Norte

Cantidad(1 Publicacién al

mes) 12 12 12 12 12
Precio 60,00 62,27 64,62 67,06 69,60
Total 720,00 747,22 775,46 804,77 835,19

total 3.100,00 2.231,27| 2.315,61| 2.403,14 2.493,98

Elaborado por la autora




114

Tabla N° 69
Proyeccion gastos ventas
Resumen Gastos Ventas
DESCRIPCION 2015 2016 2017 2018 2019
Gastos de Publicidad 3.100,00 2.231,27 | 2.315,61 | 2.403,14 | 2.493,98
Sueldos Ventas 7.085,10 8.158,18 | 8.833,06 | 9.563,84 |10.355,14
TOTAL 10.185,10 10.389,45 | 11.148,67 |11.966,98 | 12.849,12

Elaborado por la autora

5.3. Gastos financieros

Los gastos financieros se encuentran en concordancia con los intereses bancarios
generados por el crédito otorgado. Para el célculo de la cuota constante de amortizacion
mensual del préstamo a realizarse en el Banco Nacional de Fomento se procedié mediante la

siguiente férmula:

_ M)A +o"

V.=
CT A+ dnr-1]
EL MARGEN DE REAJUSTE DURANTE EL
PERIODO DE CREDITO SERA DE 6
) TASA PUNTOS SOBRE LA TASA ACTIVA
MICROCREDITO
DE REFERENCIAL BCE VIGENTE A LA
COMERCIAL )
INTERES SEMANA DE REAJUSTE. LA TASA
SERVICIOS

RESULTANTE NO SERA INFERIOR AL 15%
NI MAYOR A LA TASA DE REAJUSTE DE
LOS MICROCREDITOS

15%

Simbologia y datos:

Valor cuota: Ve= ?

Monto del préstamo: M, = 15.000 USD
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Tasa interés mensual:  i= 0,0125
Periodos: n = 60 meses (5 afnos)

_ (15.000) (0,0125) (1 + 0,0125)°°
€ [(1+ 0,0125)60 — 1]

V., = 356,85 USD

La tasa de interés mensual se obtiene a partir del interés anual del 15 %, que corresponde
a microcrédito comercial y servicios el cual, se divide para 12 meses dando el valor de 1,25%
mensual, es decir una tasa de interés mensual de 0,0125. Los 60 meses corresponden a los

cinco afos de duracion del proyecto.

La tabla de amortizacion indica la cuota mensual mas intereses, conforme se ira pagando

el capital, donde los primeros meses, se pagara el interés alto y el ultimo mes bajo.

Tabla N° 70
Amortizacién deuda
NRO SALDO SALDO
CUOTA FIUA INTERES
SOLUTO INSOLUTO
1 356,85 187,50 169,35 14.830,65
2 356,85 185,38 171,47 14.659,19
3 356,85 183,24 173,61 14.485,58
4 356,85 181,07 175,78 14.309,80
5 356,85 178,87 177,98 14.131,82
6 356,85 176,65 180,20 13.951,62
7 356,85 174,40 182,45 13.769,17
8 356,85 172,11 184,73 13.584,43
9 356,85 169,81 187,04 13.397,39
10 356,85 167,47 189,38 13.208,01
11 356,85 165,10 191,75 13.016,26
12 356,85 162,70 194,15 12.822,11
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13 356,85 160,28 196,57 12.625,54
14 356,85 157,82 199,03 12.426,51
15 356,85 155,33 201,52 12.224,99
16 356,85 152,81 204,04 12.020,95
17 356,85 150,26 206,59 11.814,37
18 356,85 147,68 209,17 11.605,20
19 356,85 145,06 211,78 11.393,41
20 356,85 142,42 214,43 11.178,98
21 356,85 139,74 217,11 10.961,87
22 356,85 137,02 219,83 10.742,05
23 356,85 134,28 222,57 10.519,47
24 356,85 131,49 225,36 10.294,12
25 356,85 128,68 228,17 10.065,94
26 356,85 125,82 231,02 9.834,92
27 356,85 122,94 233,91 9.601,01
28 356,85 120,01 236,84 9.364,17
29 356,85 117,05 239,80 9.124,37
30 356,85 114,05 242,79 8.881,58
31 356,85 111,02 245,83 8.635,75
32 356,85 107,95 248,90 8.386,85
33 356,85 104,84 252,01 8.134,84
34 356,85 101,69 255,16 7.879,67
35 356,85 98,50 258,35 7.621,32
36 356,85 95,27 261,58 7.359,74
37 356,85 92,00 264,85 7.094,88
38 356,85 88,69 268,16 6.826,72
39 356,85 85,33 271,51 6.555,21
40 356,85 81,94 274,91 6.280,30
41 356,85 78,50 278,35 6.001,95
42 356,85 75,02 281,82 5.720,13
43 356,85 71,50 285,35 5.434,78
44 356,85 67,93 288,91 5.145,87
45 356,85 64,32 292,53 4.853,34
46 356,85 60,67 296,18 4.557,16
47 356,85 56,96 299,88 4.257,27
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48 356,85 53,22 303,63 3.953,64
49 356,85 49,42 307,43 3.646,21
50 356,85 45,58 311,27 3.334,94
51 356,85 41,69 315,16 3.019,78
52 356,85 37,75 319,10 2.700,68
53 356,85 33,76 323,09 2.377,59
54 356,85 29,72 327,13 2.050,46
55 356,85 25,63 331,22 1.719,24
56 356,85 21,49 335,36 1.383,88
57 356,85 17,30 339,55 1.044,33
58 356,85 13,05 343,79 700,54
59 356,85 8,76 348,09 352,44
60 356,85 4,41 352,44 -0,00
TOTALES 21.410,94 6.410,94 15.000,00
Elaborado por la_ autora
Tabla N° 71
Tabla de interés anual al crédito financiero
TABLA DE INTERES ANUAL AL CREDITO FINANCIERO
CONCEPTO/ANO 2015 2016 2017 2018 2019 TOTAL
INTERES 2.104,30 1.754,19 1.347,81 876,09 328,55 6.410,94
CAPITAL 2.177,89 2.527,99 2.934,38 3.406,10 3.953,64 | 15.000,00
TOTAL 4.282,19 4.282,19 4.282,19 4.282,19 4.282,19 | 21.410,94

Elaborado por la autora

5.4. Tabla de depreciaciones

Depreciaciones de activos fijos.

De acuerdo a lo que manifiesta el “REGLAMENTO PARA LA APLICACION DE LA

LEY DE REGIMEN TRIBUTARIO INTERNO”, expedido por el Servicio de Rentas Internas

SRI:
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a) La depreciacion de los activos fijos se realizara de acuerdo a la naturaleza de los bienes, a
la duracion de su vida util y la técnica contable. Para que este gasto sea deducible, no podra
superar los siguientes porcentajes:

e Inmuebles (excepto terrenos), naves, aeronaves, barcazas y similares 5% anual.

e Instalaciones, maquinarias, equipos y muebles 10% anual.

e Vehiculos, equipos de transporte y equipo caminero mévil 20% anual.

e Equipos de computo y software 33% anual.

En caso de que los porcentajes establecidos como maximos en este Reglamento sean
superiores a los calculados de acuerdo a la naturaleza de los bienes, a la duracién de su vida

atil o la técnica contable, se aplicaran estos ultimos.

b) Cuando el contribuyente haya adquirido repuestos destinados exclusivamente al
mantenimiento de un activo fijo podrd, a su criterio, cargar directamente al gasto el valor
de cada repuesto utilizado o depreciar todos los repuestos adquiridos, al margen de su
utilizacion efectiva, en funcion a la vida til restante del activo fijo para el cual estan
destinados, pero nunca en menos de cinco afos. Si el contribuyente vendiere tales
repuestos, se registrard como ingreso gravable el valor de la venta y, como costo, el valor
que faltare por depreciar. Una vez adoptado un sistema, el contribuyente solo podra
cambiarlo con la autorizacion previa del respectivo Director Regional del Servicio de
Rentas Internas;

c) En casos de obsolescencia, utilizacion intensiva, deterioro acelerado u otras razones
debidamente justificadas, el respectivo Director Regional del Servicio de Rentas Internas
podra autorizar depreciaciones en porcentajes anuales mayores a los indicados, los que
seran fijados en la resolucion que dictara para el efecto. Para ello, tendra en cuenta las

Normas Ecuatorianas de Contabilidad y los parametros técnicos de cada industria y del
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respectivo bien. Podra considerarse la depreciacion acelerada exclusivamente en el caso de
bienes nuevos, y con una vida Gtil de al menos cinco afios, por tanto, no procedera para el
caso de bienes usados adquiridos por el contribuyente. Tampoco procedera depreciacion
acelerada en el caso de bienes que hayan ingresado al pais bajo regimenes suspensivos de
tributos, ni en aquellos activos utilizados por las empresas de construccion que apliquen
para efectos de sus registros contables y declaracién del impuesto el sistema de "obra

terminada", previsto en la Ley de Régimen Tributario Interno.

Tabla N° 72
Inversion en propiedad planta y equipo
NRO. BIENES REINVERSION |INVERSION
AREA ADMINISTRATIVA

ADECUACIONES 2.000,00
2 | MUEBLES DE OFICINA 890,00
3 | EQUIPOS DE OFICINA 140,00
4 | EQUIPOS DE COMPUTACION Y SOFWARE 2.801,20
5 | Reinversion Equipos de computacion 2.801,20

AREA DE VENTAS
1| MUEBLES DE OFICINA 680,00
2 | EQUIPOS DE OFICINA 150,00
3 | EQUIPOS DE COMPUTACION Y SOFWARE 2.471,20
4 | Reinversion Equipos de computacion 2.471,20
INVERSIONES OPERATIVAS

1 MUEBLES DE OFICINA 1.868,00
2 | EQUIPOS DE OFICINA 55,00
3 | EQUIPOS DE COMPUTACION Y SOFWARE 791,20
4 | EQUIPOS DE SEGURIDAD 388,64
5 | MAQUINARIAY EQUIPO 700,00
6 | Reinversion Equipos de computacion 791,20

TOTAL USD....... 6.063,60 12.935,24

Elaborado por la autora
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Resumen gasto depreciacion
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RESUMEN GASTO DEPRECIACION

N DEPRE. SALDO
DESCRIPCION 201 201 2017 201 201
. SCRIPCIO 015 016 0 018 019 acumu. | LBrOS
AREA
ADMINISTRATIVA
ADECUACIONES 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 500,00 | 1.500,00
2 | MUEBLES DE OFICINA 89,00 89,00 89,00 89,00 89,00 445,00 445,00
3 EQUIPOS DE OFICINA 14,00 14,00 14,00 14,00 14,00 70,00 70,00
EQUIPOS DE
4 | COMPUTACION Y 933,73 933,73 933,73 2.801,20 -
SOFWARE
Reinversion EICI|UIpOS 933,73 933,73 | 1.867,47 933,73
5 | de computacion
subtotal 1.136,73 | 1.136,73| 1.136,73| 1.136,73| 1.136,73| 5.683,67| 2.948,73
AREA DE VENTAS
1 MUEBLES DE OFICINA 68,00 68,00 68,00 68,00 68,00 340,00 340,00
2 EQUIPOS DE OFICINA 15,00 15,00 15,00 15,00 15,00 75,00 75,00
EQUIPOS DE
COMPUTACION Y 823,73 823,73 823,73 2.471,20 -
3 | SOFWARE
Reinversion E.C!UIpOS 823,73 823,73 | 1.647,47 823,73
4 | de computacién
Subtotal Ventas 906,73 906,73 906,73 906,73 906,73 | 4.533,67 | 1.238,73
INVERSIONES
OPERATIVAS
1 MUEBLES DE OFICINA 186,80 186,80 186,80 186,80 186,80 934,00 934,00
2 EQUIPOS DE OFICINA 5,50 5,50 5,50 5,50 5,50 27,50 27,50
EQUIPOS DE
COMPUTACION Y 263,73 263,73 263,73 791,20 -
3 | SOFWARE
EQUIPOS DE
38,86 38,86 38,86 38,86 38,86 194,32 194,32
4 | SEGURIDAD ’ ’ ’ ’ ’ ’ ’
MAQUINARIAY
70,00 70,00 70,00 70,00 70,00 350,00 350,00
5 | EQUIPO
Reinversion E.C!UIpOS 263,73 263,73 527,47 263,73
de computacién
Subtotal 564,90 564,90 564,90 564,90 564,90 | 2.824,49| 1.769,55
TOTAL USD....... 2.608,36 | 2.608,36| 2.608,36| 2.608,36| 2.608,36|13.041,82| 5.957,02

Elaborado por la autora
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Activos fijos

121

ACTIVOS FIJOS % ANUAL
Inmuebles (excepto terrenos), naves, aeronaves, barcazas 5%
y similares

Instalaciones, maquinarias, equipos y muebles 10 %
Vehiculos, equipos de transporte y equipo caminero movil. 20 %
Equipos de computo y software 33%

5.5. Estado de situacion inicial

En el Estado de Situacion Inicial proforma se encuentran todas las cuentas de activos

corrientes y no corrientes y las cuentas de activos donde estan los pasivos corrientes y el

Patrimonio que es el aporte de los duefios 0 socios inversionistas.

Tabla N° 75
Estado de situacion inicial proforma
ESTADO DE SITUACION INICIAL PROFORMA
BALANCE DE ARRANQUE
ANO 0
ACTIVOS Obligaciones con InstitucionesFinancieras
12.064,76
Obligacion Largo
Efectivo y equivalente del efectivo  12.064,76 Plazo 15.000,00
Bancos 12.064,76
TOTAL PASIVO 15.000,00
PROPIEDAD PLANTA Y EQUIPO 12.935,24
ADECUACIONES 2.000,00
MUEBLES DE OFICINA 3.438,00
EQUIPOS DE OFICINA 345,00
EQUIPOS DE COMPUTACION Y
SOFWARE 6.063,60 PATRIMONIO 10.000,00
EQUIPOS DE SEGURIDAD 388,64
MAQUINARIA'Y EQUIPO 700,00 Aporte de Capital 10.000,00
TOTAL PATRIMONIO
Ventas
TOTAL PASIVO +
OBLIGACIONES
TOTAL ACTIVO 25.000,00 | FINANCIERAS 25.000,00
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5.6. Estado de resultados

Para determinar la utilidad que generard durante la vida util de proyecto donde estan

proyectadas las ventas menos los costos y gastos en los que se incluyen la utilidad de los

trabajadores y el pago de impuestos.

Tabla N° 76
Estado de resultados
Proyeccion Costos Operativos
DESCRIPCION/ ANOS 2015 2016 2017 2018 2019
Mano de Obra Operativa 37.315,20 42.970,81 46.494,41 50.306,96 54.432,13
Costos Indirectos Operativos 1.868,90 1.697,08 2.022,97 1.848,02 1.931,49
TOTAL 39.184,10 44.667,89 48.517,38 52.154,97 56.363,61
BALANCE DE PERDIDAS O GANANCIA PROYECTAD
DESCRIPCION/ ANOS 2.015 2.016 2.017 2.018 2.019

VENTAS PROYECTADAS 80.009,67 86.355,40 93.204,42 100.596,65 108.575,17
VENTAS NETAS 80.009,67 86.355,40 93.204,42 100.596,65 108.575,17
(-) Costos de Operativos 39.184,10 44.667,89 48.517,38 52.154,97 56.363,61
UTILIDAD (PERDIDA)
OPERACIONAL 40.825,57 41.687,51 44.687,04 48.441,67 52.211,56
GASTOS ADMINISTRACION 22.616,67 23.453,28 25.244,78 27.181,66 29.275,80
Servicios Basicos
Administrativos 438,00 467,13 498,33 531,75 567,57
Materiales de aseo 152,00 157,75 163,71 169,90 176,32
Materiales de oficina 531,50 551,59 572,44 594,08 616,54
Gastos Constitucion 2.000,00
Sueldos Administrativos 18.358,44 21.140,08 22.873,57 24.749,20 26.778,64
Gastos depreciacion 1.136,73 1.136,73 1.136,73 1.136,73 1.136,73
GASTOS VENTAS 11.091,83 11.296,19 12.055,41 12.873,71 13.755,86
Gastos Personal 7.085,10 8.158,18 8.833,06 9.563,84 10.355,14
Gastos Publicidad 3.100,00 2.231,27 2.315,61 2.403,14 2.493,98
Gastos depreciacion 906,73 906,73 906,73 906,73 906,73
UTILIDAD (PERDIDA)
OPERACIONAL 7.117,07 6.938,04 7.386,85 8.386,30 9.179,91
GASTOS FINANCIEROS 2.104,30 1.754,19 1.347,81 876,09 328,55
Intereses Pagados 2.104,30 1.754,19 1.347,81 876,09 328,55
UTILIDAD O PERDIDA
EJERCICIO 5.012,77 5.183,85 6.039,05 7.510,21 8.851,36
Participacidn trabajadores 15 % 751,92 777,58 905,86 1.126,53 1.327,70
UTILIDAD ANTES IR 4.260,85 4.406,27 5.133,19 6.383,68 7.523,65
Impuesto a la Renta 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

UTILIDAD O PERDIDA NETA 4.260,85 4.406,27 5.133,19 6.383,68 7.523,65

Elaborado por la autora
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Tabla N° 77
Tabla impuesto a la renta 2015, personas naturales

TABLA IMPUESTO A LA RENTA 2015, PERSONAS

NATURATLES
- Impuesto a la %o Impuesto a
Fraccion . ~ .
. Exceso hasta Fraccion la fraccion
Basica .
Basica excedente
0] 10,800 0
10,800 13,770 0 5979
13.770 17.210 149 10%%
17.210 20.670 493 12%0
20,670 41.330 208 15%0
41,330 61,980 4.007 20%0
61.980 82.660 8.137 25%0
82.660 110,190 13.307 30%0
110,190 En adelante 21.566 35%p
Resolucién: NAC-DGERCGC14-00001085

La tabla de impuesto a la renta se encuentra en la pagina web del SRI (Servicio de Rentas
Internas, y permite realizar el correspondiente calculo el Impuesto a la Renta, de acuerdo a la

utilidad antes de impuesto.
5.7. Flujo de efectivo financiero

El flujo de efectivo se determina con los ingresos menos los gastos que se realizan sin la
depreciacion y tomando en cuenta el pago de la deuday la reinversion. Con el flujo de efectivo

se realiza la evaluacion financiera del proyecto.



Tabla N° 78
Flujo de caja
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FLUJO DE CAJA
DESCRIPCION/ S
AROS ANO 0 2015 2016 2017 2018 2019

Capital propio (10.000,00)

Capital Financiado (15.000,00)

INVERSION

TOTAL (25.00,00)
6.383,6

Utilidad del Ejercicio 4.260,85| 4.406,27| 5.133,19 8| 7.523,65
2.608,3

(+) Depreciaciones 2.608,36| 2.608,36| 2.608,36 6 2.608,36
6.063,6

(-)Reinversion 0

(+) Recuperacion

efectivo 12.064,76

(+) Recuperacién

Activos Fijos (saldo

en libros) 5.957,02
8.992,0

FLUJO NETO| (25.000,00)| 6.869,22| 7.014,64| 7.741,55 4| 28.153,80

Elaborado por la autora

Tabla N° 79

Recuperacion efectiva

RECUPERACION EFECTVA

O CAPITAL DE TRABAJO
RECUPERACION ACTIVOS
O SALDO EN LIBROS
TOTAL

12.064,76

5.957,02
18.021,78
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5.8. Evaluacién financiera

5.8.1. Tasa de rendimiento medio

Para caculo de costo de oportunidad se requiere los siguientes pardmetros:

a) Costo de capital del inversionista y del crédito.
b) Nivel de riesgo expresado en una tasa de inflacion.

Para determinar el costo de capital, se establecié financiamiento propio y prestado,
aplicandose una tasa del 10% del capital propio, tomando en cuenta que las polizas por
depdsitos a plazo fijo pagan por mantener el efectivo durante un afio sin ningudn riesgo. Para el
capital prestado se aplico el 15%, que es el porcentaje del préstamo que la micro empresa
solicitara al Banco Nacional de Fomento, por 15.000 USD para ejecutar el proyecto en estudio.
Luego se establecié un ajuste de costo de capital, por efectos de riesgo, determinando la tasa

de inflacion del 3,78%,

Tabla N° 80
Calculo del costo oportunidad y tasa de rendimiento medio
CALCULO DEL COSTO OPORTUNIDAD Y TASA DE RENDIMIENTO MEDIO
. TASA V.
DESCRIPCION VALOR %
PONDE. PROMEDIO
INV. PROPIA 10.000,00 40,00 10,00 400,00
INV. FINANCIERA 15.000,00 60,00 15,00 900,00
TOTAL 25.000,00 100,00% 1.300,00 13,00 0,1300
TRM = (1+IF)(1+CK)-1
BASE
TRM= 0,1727 17,27 .
(1+0,0378)(1+0.13)-1 INFLACION

Elaborado por la autora
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CK =COSTO DE OPORTUNIDAD

IF = TASA DE INFLACION

Célculo para el costo de la tasa de rendimiento medio

TRM= (1+IF) (14CK)-1

Simbologia y datos:

Costo de oportunidad: CK= 0,13
Tasa de inflacion: IF= 0,0378

Tasa de rendimiento medio: TRM= ?
TRM= (1+0,0378) (1+0,13)-1
TRM=0,1727 = 17,27%

5.8.2. Calculo del VAN

El VAN es el dinero en efectivo actualizado que le sobra una vez ejecutado el proyecto a

los cinco afos.

Tabla N° 81
Flujos netos actualizados para calculo del VAN
FLUJOS NETOS ACTUALIZADOS
Factor actualizacion
Afos Flujos FLUJOS NETOS 1/(1+1r)*(n) FCA
1 6.869,22 0,85 5.857,54
2 7.014,64 0,73 5.100,60
3 7.741,55 0,62 4.800,12
4 8.992,04 0,53 4.754,34
5 28.153,80 0,45 12.693,35
58.771,24 33.205,94

Elaborado por la autora
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Tabla N° 82
Factor de actualizacion 17.27

VAN = FLUJOS NETOS ACTUALIZADOS-INVERSION

VAN = 33.205,94  -25.000,00 8.205,95 VAN

Para el calculo del VAN se aplicd la siguiente formulas

FNC, FNC, FNC,
+ + do o —
(1+K)' " (1+K)2 (1+K)"

VAN = —-A

Simbologia y datos:

Inversion inicial: A = 25.000 USD

Tasa de descuento que aplicamos, y que asumimos constante a lo largo de la vida del

proyecto: K= 0,1727

686922 701464 774155 899204 2815380,
VAN =-25.000,00USD +| (1+0,1727)" = (1+0,1727)>  (1+0,1727)° (1+0,1727)* (1+0,1727)° USD

VAN= 8.205.95

5.8.3. Célculode laTIR

Para la TIR se calcul6 la suma de flujos netos actualizados mediante dos tasas de descuento

(K) que permitieron obtener un VAN de tasa inferior positivo y otro de tasa superior negativo.

La TIR es una Tasa relativa de recuperacion que permite conocer a que porcentaje regresa

la inversion.
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Para ello se aplico la formula del VAN, con la diferencia de que el valor de K= 0,1727 y

0,29 respectivamente, como se muestra a continuacion:

Tabla N° 83
Flujos netos actualizados para calculo del TIR

FLUJOS NETOS ACTUALIZADOS
ANOS | FLUJOS NETOS. | VAN POSITIVO 17,27% VAN NEGATIVO 29%

0 -25.000,00 -25.000,00 -25.000,00
1 6.869,22 5.857,61 5.324,98
2 7.014,64 5.100,72 4.215,27
3 7.741,55 4.800,29 3.606,28
4 8.992,04 4.754,56 3.247,13
5 28.153,80 12.694,11 7.881,13

33.771,25 8.207,29 - 725,21

686922 701464 774155 899204 2815380,
VAN =-25.000,00USD +| (1+0,1727)" = (1+0,1727)>  (1+0,1727)° (1+0,1727)* (1+0,1727)° USD

VAN17,27%=8.207,29USD

6.86922 701464 774155 899204 2815380
VAN, =-25.0000USD +| (1+0,29) ~ (1+0,29)° (14029 (1+0.29)" (1+0,29)° [USD

VAN299=-725.21USD

Para el calculo del TIR se procede mediante la siguiente formula:

TIR=T.I.+(T.S.—T.I.)( VAN(T 1) J

VAN(T.1.)-VAN(T.S.)

Simbologia y datos:

Tasa inferior: T.l= 17,27%

Tasa superior : T.S= 2%

VAN tasa inferior: VAN (T.l.)= 8.207,21 USD
VAN tasasuperior: VAN (T.S.)= -725,21 USD
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TIR =17,27%+11,73( 8.207,21USD J

8.207,21USD — (-725,21USD)

TIR= 28,05%

5.8.4. Recuperacion de dinero en el tiempo

La recuperacion de la inversion inicial que es de $ 25.000,00 se lo hard en cuatro afios

cinco meses.

Tabla N° 84

Flujos netos actualizados para calculo de la recuperacion de la inversion

FLUJOS NETOS ACTUALIZADOS
ANOS FLUJOS NETOS. FCA CANTIDAD RUCUPERAC.
1 6.869,22 5.823,84 5.823,84 5.823,84
2 7.014,64 5.042,08 5.042,08 10.865,91
3 7.741,55 4.717,74 4.717,74 15.583,66
4 8.992,04 4.645,86 4.645,86 20.229,52
5 28.153,80 12.332,39 4.770,48 25.000,00
58.771,24 32.561,91 25.000,00

RECUPERACION 4 ANOS 5 MESES
12.332,39 —\— 100%
4.545,86 = 37,67%

100%
= 37.67%

12
4 5206457

5.8.5. Indice cost-beneficio

El costo beneficio indica que por cada dolar invertido; regresa el délar mas tres centavos.
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Tabla N° 85
Flujos netos actualizados para el calculo de costo beneficio
& INGRESOS EGRESOS
AINCE INBRSSOS| — IEIRI=SIes ACTUALIZADOS |ACTUALIZADOS
1 80.009,67 75.748,82 68.226,07 64.592,75
2 86.355,40 81.949,13 62.792,14 59.588,18
3 93.204,42 88.071,23 57.791,00 54.608,18
4 100.596,65 94.212,97 53.188,17 49.812,95
5 108.575,17 | 101.051,51 48.951,95 45.559,85
TOTAL | 468.741,31 | 441.033,66 290.949,33 274.161,91
Elaborado por la autora
> Ingresos COSTO
BENEFICIO  _ Deflactados 290.949,33 _ 1,06 BENEFICIO
COSTO - N
> Egresos Deflactados 274.161,91
POR CADA DOLAR INVERTIDO RECUPERA 1,06, ES
DECIR GANA 0,06

Elaborado por la autora

5.8.6. Punto de equilibrio

Para determinar el punto de equilibrio es necesario el presupuesto de ingresos o de ventas
y de egresos que son costos fijos y variables, para calcular los niveles del servicio donde los

costos y gastos totales se igualan a los ingresos y la utilidad operacional es cero.

Los costos variables son egresos que aumentan o disminuyen segun el volumen de
produccidn, y los costos fijos son egresos que permanecen constantes en su valor sin importar

el volumen de produccion.

El punto de equilibrio en efectivo se lo obtiene aplicando la siguiente formula:



Simbologia y datos:

Costos fijos:
Costos variables:
Ingresos por ventas:

Punto de equilibrio:

Ck=
Cv=
V=
PEq=

73.692,90 USD

?

73.692,90 USD
1.304,00 USD
80.009,67 USD

PEQ=

1- (1.304,00 USD / 80.009,67 USD)

Tabla N° 86

Proyeccion para el punto de equilibrio

= 74.913,85USD
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PROYECCCION PARA EL PUNTO DE EQUILIBRIO

DESCRIPCION/ ANOS 2015 2016 2017 2018 2019

INGRESOS
VENTAS 80.009,67 | 86.355,40| 93.204,42 | 100.596,65| 108.575,17
COSTOS FIJOS
SUELDOS OPERATIVOS
Sueldos Personal administrativo 18.358,44 | 21.140,08 | 22.873,57| 24.749,20| 26.778,64
GASTOS PERSONAL VENTAS 7.085,10| 8.158,18| 8.833,06 9.563,84| 10.355,14
SUELDOS OPERATIVOS 37.315,20| 42.970,81 | 46.494,41| 50.306,96 | 54.432,13
Gastos de ventas 3.100,00| 2.231,27| 2.315,61 2.403,14 2.493,98
Gastos Administrativos 3.12150| 1.176,46| 1.234,48 1.295,73 1.360,43
Gastos financieros 2.104,30| 1.754,19| 1.347,81 876,09 328,55
Depreciacion 2.608,36| 2.608,36| 2.608,36 2.608,36 2.608,36
TOTAL COSTO FIJO 73.692,90 | 80.039,36 | 85.707,30| 91.803,32| 98.357,22
COSTOS VARIABLES
Costos Indirectos Produccién 1.304,00| 1.132,19| 1.458,07 1.283,12 1.366,59
TOTAL COSTO VARIABLE 1.304,00| 1.132,19| 1.458,07 1.283,12 1.366,59

PE DOLARES 74.913,85 | 81.102,68 | 87.069,40 | 92.989,41 | 99.610,98

Elaborado por la autora



Tabla N° 87

Calculo del punto de equilibrio
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PUNTO DE EQUILIBRIO

PUNTO DE EQUILIBRIO ANO 2015

PE ($) = Costos fijos totales = 73803,45 =75.026,25 USD
1-(costos variable / venta) 0,98
Elaborado por la autora
Tabla N° 88
Punto de equilibrio en cantidad
-
S o | £ |z gzl © < T | ok
= =) = O <| F = 3 -
o ) Ll I F| Ll Q <
3 Q 2 > z| 9 2 Q a 2
a o O 2 X O u o
[a) o > o o
PAQUETE 1 (PRECIO
2052| 50,00%| 19 |38979,071 48,72%
BAJO) 36.496,49| 1.921
PAQUETE 2 (PRECIOS
2052| 50,00%| 20 |41030,601 51,28%
BAJOS) 38.417,36 1.921
TOTAL 4.103| 100,00% 80.010 | 100,009 | 74.913,85 3.842

Elaborado por la autora

El punto de equilibrio demuestra que para gque los ingresos sean iguales a las ventas se

requieren vender 3.842 servicios a $ 74.913,85 a partir de alli se gana.

5.8.7. Resumen de la evaluacion financiera

La evaluacion financiera determina que el proyecto en estudio es factible realizarlo porque

todos sus indicadores son positivos.



Tabla N° 89
Resumen de la evaluacion financiera

5.8.8. Andlisis de sensibilidad
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EVALUACON FINANCIERA

NRO | SIGLAS RUBRO RESULTADO OBSERVACIONES
TASA RENDIMIENTO
1 TRM | MEDIO 17,27%
TASA INTERNA DE
2 TIR RETORNO 28,05% ES SUPERIOR A LATRM
3 VAN | VALOR ACTUAL NETO 8.205,95

RECUPERACION

RECUPERACION

4 RC INVERSION 4 ANOS 5 MESES | PROYECTO SOCIAL

5 CB COSTO BENEFICIO 1,06 POR CADA DOLAR GANA 0,13

6 PE PUNTO DE EQUILIBRIO 74.913,85 | PARA NO GANAR NI PERDER
3.842 | PAQUETES

El analisis de sensibilidad determina que el proyecto es mas sensible en la disminucién de

las ventas que en el aumento de los costos y gastos.

Tabla N° 90
Analisis de sensibilidad

CONCEPTOS Variacion % | TIR % VAN EVALUACION
Aumento de costos operativo 5% 22,71% 3.864,89 OK
Disminucién de ingresos -5% 13,14% -3.000,75| SENSIBLE
Aumento Gastos Administrativos Y VENTAS 5% 20,64% 2.462,42 OK
Normal 0% 28,05% 8.205,95 O.K.




CAPITULO VI

6. PROPUESTA ESTRATEGICA

6.1. La empresa

De acuerdo al Codigo Civil Art. 499.- La sociedad de hecho no es persona juridica. Por
consiguiente, los derechos que se adquieran y las obligaciones que se contraigan para la
empresa social se entenderan adquiridos o contraidos a favor o a cargo de todos los socios de

hecho o socio individualmente.

6.1.1. Tipo de empresa

Es una microempresa por el capital propio que es menos de $ 100.000,00 y tiene menos
de 10 trabajadores; ademas es una persona natural no obligado a llevar contabilidad de acuerdo

a los parametros establecidos por el SRI, es una sociedad de hecho.

6.1.2. Nombre o razén social

El centro de reflexologia se distinguira con la siguiente razon social: “SU SALUD EN

NUESTRAS MANOS”.



135

Foto N° 3
Nombre o razén social

CENTRO TERAPEUTICO “SU SAI;GVD EN NUESTRAS MANOS”
TRATAMIENTOS MEDICOS MEDIANTE LA REFLEXOLOGIA
CURESE DEL STRESS, HIPERTENSION ARTERIAL, OBESIDAD

DIRECCION: José Ignacio Canelos y Maria Olimpia Gudifio (tras Supermaxi) Tel. 062632727

6.2. Los requisitos legales para el funcionamiento de la pequefia empresa son:

a. Registro Unico de Contribuyentes

El Registro Unico de Contribuyentes (RUC) es el punto de partida para el proceso de
administracion tributaria. EI RUC constituye el nimero de identificacion de todas las personas
naturales y sociedades que sean sujetos de obligaciones tributarias, quienes tienen sus

obligaciones iniciales con el Servicio de Rentas Internas:

e Obtener el Registro Unico de Contribuyentes, documento tnico que le califica para poder
efectuar transacciones comerciales en forma legal. Los contribuyentes deben inscribirse en
el RUC dentro de los treinta dias habiles siguientes a su inicio de actividades.

e Actualizar el RUC por cualquier cambio producido en los datos originales contenidos en
éste. El contribuyente debera realizar esta actualizacion dentro de los treinta dias habiles

siguiente de ocurrido el hecho que produjo el cambio.

Todos los tramites relacionados con el Registro Unico de Contribuyentes se realizan en las

oficinas del Servicio de Rentas Internas.
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b.Patente Municipal

El Art. 382 de la Ley de Régimen Municipal establece la obligatoriedad de obtener la
patente y por consiguiente, el pago del impuesto (Art. 381), para todos los comerciantes,
productivos e industriales que funcionan dentro de los limites tanto rurales como urbanos del

cantdn, asi como los que ejerzan cualquier actividad econémica.

La patente anual se obtendré dentro de los treinta dias siguientes al final del mes en que se
inician las actividades y durante enero de cada afio. Por el ejercicio de las actividades se pagara
un impuesto mensual, cuya cuantia esta determinada en proporcion a la naturaleza, valores y

ubicacion del negocio.

c. Registro de Funcionamiento

El registro de funcionamiento es otorgado por el Municipio del cantén Ibarra. Los

requisitos y formalidades para el registro son las siguientes:

Copia certificada de la escritura de Constitucion, aumento de Capital o reforma de

Estatutos, tratdndose de personas juridicas.

e Nombramiento del representante Legal, debidamente inscrito en la Oficina del Registro
Mercantil, tratandose de personas juridicas.

e Copia del Registro Unico de Contribuyentes (RUC).

e Fotocopia de cédula de identidad, segun sea la Persona Natural Ecuatoriana o extranjera.

e [otocopia del Contrato de compra venta del establecimiento, en caso de cambio de
propietario con la autorizacion de utilizar la raz6n social.

e Copia del Certificado de votacion.

e Fotocopia del titulo de propiedad o contrato de arrendamiento del local, registrado en un

juzgado del Inquilinato
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d. NGmero Patronal

El nimero patronal es otorgado por el Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social (IESS).

Los requisitos son los siguientes:

e Contratos de Trabajo inscritos en la Inspeccion de Trabajo.
e Cédula de Identidad del representante de la microempresa.

e Registro Unico de Contribuyentes (RUC).

Una vez obtenido el nimero patronal se debe proceder a afiliar a cada uno de los

trabajadores.

e. Registro Unico de Proveedores

Formulario de registro de proveedores RUP impreso en el portal de compras Publicas.

e Acuerdo de responsabilidad impreso en el portal.

e Copia certificada de la escritura de constitucion de la empresa.

e Copia de papeleta de votacion.

e Copia del Registro Unico de Contribuyentes RUC. y estar al dia en sus obligaciones con

el SRI, lista blanca

f. Permiso Sanitario

Es un documento emitido por el Direccion Provincial de Salud, en el que autoriza el
funcionamiento de los establecimientos o actividades comerciales sujetos al control sanitario
por la delegacion del ministerio de salud (acuerdo ministerial No. 58 de abril del 2003). Los

requisitos son:

e Solicitud (formulario) de permiso sanitario;

e Copia de cédula de ciudadania;
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e Copia de certificado de votacion;
e Comprobante de pago de patente municipal,
e Comprobante de pago de tasa de permiso sanitario del afio;

e Certificado (s) de salud (en areas de alimentos, salas de belleza y peluquerias).

Copia del RUC vigente.

6.3. Base filosofica de la empresa

6.3.1. Mision

El centro de reflexologia “Su Salud en Nuestras Manos” tiene como finalidad principal
ofertar servicios de prevencion y curacion de enfermedades utilizando métodos terapéuticos
con calidad y calidez, contribuyendo al mejoramiento de la salud y por ende el estilo de vida

de los clientes de la Ciudad de Ibarra.

6.3.2. Vision

En los proximos cinco afios el centro de reflexologia se constituird en un referente del
cuidado en la salud alternativa, aumentando su cobertura en la region norte del pais y creciendo

en 2019 en un 25% en ventas.

6.3.3. Objetivos estratégicos

a) Llegaravenderel 100 % de servicios en concordanciaa la capacidad propuestae instalada
que es de 4.800 sesiones anuales.

b) Aumentar las ventas de servicios de reflexologia en un 25 %, incrementandose la
rentabilidad.

c) Crear una pagina WEB para publicar las bondades del servicio a toda la poblacion.
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6.3.4. Politicas empresariales

a) Se pretende ofrecer a la clientela un servicio excelente y precio competitivo con un valor
agregado.

b) La capacitacion constante al talento humano permite brindar mejores resultados en cada
tratamiento al cliente, en concordancia al plan anual de capacitacion.

c) Reuniones periddicas mensuales con los empleados para establecer los inconvenientes
surgidos en sus labores y tomar correctivos a tiempo.

d) Publicidad constante como politica de promocidn del servicio que se ofrece a la ciudadania.

6.3.5. Principios y valores

1. Principios

El centro de reflexologia se orientara a prestar un servicio de calidad basandose en los

siguientes principios:

a) Trabajo en Equipo.

Para cumplir todos los objetivos es necesario el trabajo en equipo con todo el talento

humano que tiene la micro empresa.

b) Mejoramiento Continuo.

Se enfoca a la calidad del servicio de capacitacion proporcionado, con la finalidad de
encontrarse acorde con las necesidades y exigencias de los clientes mediante una atencién con

calidez, para lo cual el Talento Humano debe capacitarse.
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c) Efectividad

Los trabajos encomendados deberan regirse a un horario establecido para cada paciente, y

en este tiempo establecido se terminara la sesion.

d) Eficiencia.

El desarrollo eficiente y eficaz de las actividades en la microempresa de reflexologia,
permite realizar el trabajo en equipo, la interaccién y comunicacién de los subordinados, con
la finalidad de obtener resultados positivos en la prestacion de un servicio de curaciones

mediante esta metodologia de calidad.

e) Imagen empresarial.

Constituye la carta de presentacion de la microempresa de reflexologia, mediante el
desempefio laboral, cumplimiento de obligaciones, respeto y responsabilidad organizacional
con transparencia y legitimidad, dando lugar a la confianza por parte de los clientes y

empleados

2. Valores

a) Honestidad.

Demostrando al cliente seriedad y rectitud en las actividades que se realiza, sobre todo

respetando los turnos.

b) Responsabilidad

Realizar trabajos de curacion efectivos que garanticen la salud para lo cual debe primar el

desarrollo organizacional como el mejoramiento continuo.
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c¢) Calidad.

El proporcionar mayor valor agregado en la atencion al cliente, proyecta a la
microempresa hacia el mercado, como reflejo y sindGnimo de pertenencia en la organizacion de

cursos nuevos innovadores con material reciclado.

d) Emprendimiento.

La creatividad y diversidad para la curacion mediante la reflexologia, incursionan en el
mercado con nuevas y novedosas opciones, en sus diferentes ambitos de aplicacion tratando de

aumentar la cobertura a otros lugares.

6.4. La organizacion

6.4.1. Nivel directivo

Dentro del Nivel Directivo esta el Gerente, que es la maxima autoridad, representante
legal ante las instituciones publicas y privadas como el Servicio de Rentas Internas SRI,
Instituto de Seguridad Social IESS, Ministerio de Trabajo, Municipio de Ibarra entre otros,
dentro de las funciones, tareas y deberes estan: la elaboracion del presupuesto conjuntamente
con contabilidad, ademas la ejecucion presupuestaria. Administraciéon del Talento Humano,
Bienes materiales y financieros, autorizador de las compras y ventas. Legalizacion de
documentos, estados financieros de la microempresa. Autorizador de los planes de
capacitacion, campafias publicitarias, promociones entre otros. Coordina labores con el area

operativa.

6.4.2. Nivel de apoyo

A este nivel le corresponde a contabilidad, quien asesorard en la elaboracion del

presupuesto conjuntamente con gerencia; dentro de sus funciones esta a cargo el archivo de la
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microempresa. Ante el Servicio de Rentas Internas es el Agente de Retencion, también se
encarga de la elaboracion y pago de impuestos y retenciones en la fuente, envio de anexos,
ademés realiza las transacciones diarias, prepara la informacion y realiza los estados
financieros que seran aprobados por Gerencia, también realiza depositos de las ventas diarias,
previo la entrega de las facturas, ademas realiza las adquisiciones, pago de némina previa la

autorizacion de gerencia.

6.4.3. Nivel operativo

Dentro del nivel operativo laboraran cuatro empleados en dos areas que son fisioterapia
con dos licenciados en fisioterapia especializados en reflexologia, encargada de la atencion y
curacion de los pacientes, quienes diariamente entregaran los reportes de atenciones y pacientes
diarios, informacion que sera cruzada con contabilidad, para el correcto control interno. La otra
area es la de masajes que depende de la anterior area porque recibirdn las recomendaciones

donde deben realizar los masajes, encargada de reforzar las curaciones.



6.4.4. Organigrama estructural

Grafico N° 8
Organico estructural

GERENCIA
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6.5. Descripcion de funciones

Puesto:  Administrador Gerencial Nivel: Ejecutivo

Perfil: Titulo : Ninguno ( duefio)
Afos de Experiencia : Un Afio
Cursos:

-Historia Laboral
-Administracion Empresas.

-Relaciones Humanas

Competencias:
-Resistir las presiones de la otra parte, defendiendo los intereses propios y/o los de sus
representados.

- Coordinar el trabajo de grupos de compafieros/colaboradores.

-Motivar a los comparfieros/colaboradores hacia la realizacion de una actividad determinada.
-Lograr influir en los demas utilizando de forma eficaz hechos e informaciones

-Insistir en la necesidad de que los empleados trabajen juntos y colaboren para solucionar las

dificultades del trabajo.

Funciones:

-Realizar el presupuesto anual conjuntamente con la Contadora.

-Ejecutar el presupuesto de la microempresa.

-Administracion de Recursos Humanos como conceder vacaciones, permisos, amonestaciones,
multas entro otras.

-Autorizar las compras de bienes, materiales e insumos y ventas de servicios de reflexologia.
-Contratacion del talento humano para la micro empresa

-Realizar y mantener negociaciones, determinar el monto apropiado de fondos que debe manejar

la organizacion.

Responsabilidades:
-Representante legal ante las instituciones publicas o privadas como el IESS, SRI, Ministerio de
Trabajo, Salud y Municipios.

-Toma de decisiones administrativas y financieras.
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Puesto: Contador (a) Nivel: Apoyo

Perfil: Titulo : Licenciado, Ingeniero, Doctor en Contabilidad (CPA)
Afios de Experiencia : Dos Afos

Cursos:

-Historia Laboral

-Impuestos

-Contabilidad Comercial

-Relaciones Humanas

Competencias:

-Utilizar los sistemas y programas informaticos disponibles y saber cdmo funcionan.

-Utilizar los conocimientos técnicos y la experiencia para mejorar su efectividad.

-Resistir las presiones de la otra parte, defendiendo los intereses propios y/o los de sus

representados.

- Coordinar el trabajo de grupos de compafieros/colaboradores.
Dar informacion telefonica de manera clara y precisa, abandonando cualquier otra ocupacion

mientras se habla o escucha.

Funciones:

-Realizar el presupuesto anual conjuntamente el Gerente.

-Administra el presupuesto de la microempresa previa autorizacion de gerencia.

-Registro de las transacciones diarias contables.

-Emisién de comprobantes como: Facturas, retenciones, liquidacion de compras, notas de débito
y de crédito.

-Declaraciones y pagos mensuales y anuales de impuestos y anexos ante el Servicio de Rentas
Internas-

-Realizar adquisiciones de bienes, insumos, materiales, previa la autorizacion de gerencia.
-Asesora a la gerencia sobre la administracion de recursos humanos, materiales y financieros.
-Realiza, oficios, memos actas y otros.

-Prepara los estados financieros anuales para ser legalizados por la Gerencia.

Responsabilidades:
- Del archivo de la Micro empresa.
-Del movimiento financiero

-Agente de retencion ante el SRI.
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Puesto:  Vendedor (a)

Perfil: Titulo : , Ingeniero en Marketing y afines
Afios de Experiencia : Dos Afos

Cursos:

-Atencidn al Cliente

- Ventas

- Estrategias de Marketing

- Relaciones Publicas

Competencias:

-Utilizar los sistemas y programas informaticos disponibles y saber cémo funcionan.

-Utilizar los conocimientos técnicos y la experiencia para mejorar su efectividad.

-Resistir las presiones de la otra parte, defendiendo los intereses propios y/o los de sus
representados.

- Carisma y buen trato hacia los clientes..

Funciones:

-Realizar visitas a las empresas, grupos de personas para promocionar el servicio

-Realizar un plan de marketing a seguir cada cierto periodo.

-Plantear nuevas y mejores alternativas de atencion al cliente.

-Realizar un detalle mensual del nimero de pacientes atendidos y revisar g se cumpla con las

metas establecidas

Responsabilidades:
- Atencion al cliente.
-Informacion

-Imagen de la empresa
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Puesto : Fisioterapista especialidad en Reflexologia Nivel: Operativo

Perfil: Titulo : Licenciado Fisioterapista con la especialidad de reflexologia
Afios de Experiencia : Un Afo

Cursos:

- Reflexologia practica

-Medicina Natural

-Primeros auxilios

-Relaciones Humanas

Competencias:

-Desempefiar distintas funciones segun exija la tarea o el momento.

-Utilizar los conocimientos técnicos y la experiencia para mejorar su efectividad.
-Resistir las presiones de la otra parte, defendiendo los intereses propios y/o los de sus
representados.

- Poner en practica las técnicas, métodos e instrumentos mas adecuados en su trabajo (p. ej.
Realizacion de entrevistas, disefio de instrumentos de evaluacion, etc.).

-Buscar constantemente el modo de mejorar la forma en que se lleva a cabo cada actividad.

Funciones:

-Asistencia al paciente para gque consiga el maximo bienestar.
-Prevencion del agravamiento de una enfermedad cronica.
-Colaboracién con otros profesionales en la elaboracion de diagndésticos
-Curas de las siguientes enfermedades

-Patologias fisicas

-Patologias psiquiatricas

-Deficiencias mentales

-Trastornos del aprendizaje y/o problemas del desarrollo
-Geriatria

-Minusvalias sensoriales

- Marginacion y problemas sociales

Responsabilidades:

- Curacion de los pacientes
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Puesto: Masajista Nivel: Operativo

Perfil: Titulo: Tecndlogo (a) Terapista, Licenciado Educacién Fisica
Afios de Experiencia : Un Afo

Cursos:

- Masajes préacticos

-Primeros auxilios

-Relaciones Humanas

Competencias:

Desempefiar distintas funciones segln exija la tarea o el momento.

-Utilizar los conocimientos técnicos y la experiencia para mejorar su efectividad.

-Resistir las presiones de la otra parte, defendiendo los intereses propios y/o los de sus

representados.

- Poner en préctica las técnicas, métodos e instrumentos mas adecuados en su trabajo (p. €j.
Realizacién de entrevistas, disefio de instrumentos de evaluacion, etc.).

-Buscar constantemente el modo de mejorar la forma en que se lleva a cabo cada actividad.

Funciones:

Se encarga de realizar todos los tipos de masajes que el cliente requiera.

-Masajes de relajamiento como masajes reductores de grasa concentrada en ciertas partes del
cuerpo.

-Asistencia al paciente para que consiga el maximo bienestar.

-Patologias psiquiatricas

-Deficiencias mentales

Responsabilidades:

- Relajacion de los pacientes
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CAPITULO VII

7. IMPACTOS DEL PROYECTO

Los posibles impactos que se esperan produzcan en la creacion de la microempresa de

reflexologia son:

e Impacto econémico
e Impacto social
e Impacto de salud

e Impacto ambiental

Para realizar el analisis de los impactos se utilizara una matriz, que permite el estudio
detallado de los indicadores que forman parte de cada impacto, el mismo que comprende entre

el rango de 1 a 3 tanto positivo y negativo, que se encuentra detallado en el siguiente cuadro:

Tabla N° 91
Matriz de impacto
-3 -2 -1 0 1 2 3
Impacto | Impacto | Impacto Impacto | Impacto | Impacto
alto medio bajo Equilibrio bajo medio alto
NEGATIVO POSITIVO

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: El autor

Formula para el célculo:

Nivel de impacto = -

Y= Sumatoria de la calificacion

n= nlmero de indicadores
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7.1. Impacto econdémico

Tabla N° 92
Impacto econdémico
IMPACTO ECONOMICO
)
INDICADORES -3(-2|-1|011/2|3
Tarifas a precios justos X 2
Creciente demanda del servicio X 3
Incremento de utilidades X 2
Estabilidad de la economia X 0
TOTAL 7

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La autora

.vael de Sumatoria total = 7 = 175 Medio positivo
Impacto = Numero de indicadores 4
Analisis:

Dentro de este impacto es medio positivo, estan las tarifas para atencién a los clientes que
pese a ser un servicio nuevo y de calidad esta al mismo valor de otro servicios similares. El
creciente aumento de enfermedades actuales como el Stress, obesidad entre otras. Esta
garantizada la creciente demanda porque existe competencia de este servicio. El aumento de
la cobertura permite que la rentabilidad sea buena y por ende el incremento de las utilidades.
La duda en este impacto que la estabilidad econdmica estd cambiando por la baja del precio

del petroleo, esto afecta indirectamente a toda la poblacion.
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7.2. Impacto social

Tabla N° 93
Impacto social

IMPACTO SOCIAL
2
INDICADORES -3(-21-1/10(1/21(3
Generacion de fuentes de trabajo X 2
Decisiones democraticas X 2
Buenas relaciones humanas X 3
Bienestar de los clientes X 2
TOTAL 9
Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: El autor
Nivel de Sumatoria total 9 N
) ) o =__ = 2,25 Alto positivo
impacto = Numero de indicadores 4
Analisis:

La creacion de esta microempresa generara nuevas fuentes de empleo para la poblacion
del sector, mejorando su calidad de vida. El trabajo en equipo es un principio que se pretende
implementar en la microempresa, para lo cual todas las decisiones se las realizara
democraticamente, aplicando las mejores relaciones humanas e interpersonales tanto entre

empleados como con los clientes pensando en la salud y bienestar de los mismos.
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7.3. Impacto de salud

Tabla N° 94
Impacto de salud

IMPACTO SALUD
)
INDICADORES 30-21-1101]112(3

Asistencia preventiva de salud X 3
Asistencia médica natural personalizada X 3
Condiciones sanitarias X 2
Mejoramiento fisico de los clientes X 2
TOTAL 10

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: El autor

Nivel de Sumatoria total 10 N
— = 2,50 Alto positivo
4

impacto = NUmero de indicadores

Andlisis:

Por medio de la implantacion de este centro se lograra mejorar las condiciones fisicas y
emocionales de los pacientes mediante la asistencia de sesiones de reflexologia con la
curacion y prevencion de enfermedades psicoldgicas y fisicas, sanando las dolencias y

cumpliendo con las normas sanitarias regidas por el Ministerio de Salud vigentes actualmente.
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7.4. Impacto ambiental

Tabla N° 95
Impacto ambiental

IMPACTO AMBIENTAL
)
INDICADORES -3(-2|-1|10(1|2|3
Reciclaje de desechos solidos X 3
Clasificacion de desechos solidos X 2
Cuidado del agua potable X 2
Ruido X 2
TOTAL 9

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: El autor
Nivel de Sumatoria total 9 _ N
=___ = 2,25 Medio positivo
4

impacto = NUmero de indicadores
Analisis

Dentro del impacto ambiental se pretende poner en practica las buenas costumbres de
clasificar las basura en recipientes donde se clasificaran los desechos sélidos como plastico,
carton papel, vidrio. Ademas el cuidado del agua potable estard dado por correcta utilizacion y
mantenimiento de las instalaciones. No existira ruido interno porque no se tendra equipos que

causen este malestar.
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7.5. Impacto general

Tabla N° 96
Impacto general

IMPACTO GENERAL

INDICADORES 3|2 |-1(0]1]2(3 >
IMPACTO ECONOMICO X 2
IMPACTO SOCIAL X 2
IMPACTO SALUD X 3
IMPACTO AMBIENTAL X 2

TOTAL 9

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: El autor
Nivel de Sumatoria total 9 _ N
=___ = 2,25 Medio positivo
4

impacto = Numero de indicadores

Anadlisis:

El Impacto que general del proyecto es medio positivo pues no es negativo en ninguno de

los aspectos mencionados gue puedan poner en peligro la ejecucion.



155

CONCLUSIONES

Se determina mediante el diagndstico situacional que existen oportunidades que permiten
impulsar la prestacion servicios de rehabilitacion fisica psicolégica mediante la
reflexologia por ser un servicio nuevo.

El estudio de mercado determina que existe aceptacion del servicio y una demanda
creciente comparando con servicios sustitutivos.

La Ingenieria del proyecto demuestra que si es viable la capacidad instalada y que sus
procesos son sencillos y faciles de ejecutar.

La Evaluacidn financiera demuestra que todos los indicadores son positivos por lo tanto es
factible.

La estructura organizacional y funcional, constituyen los pilares para llevar a cabo un
excelente proceso administrativo y operativo.

El impacto general del proyecto es positivo- medio, lo que contribuird a mejorar las
condiciones de la poblacion de Ibarra en generacion de empleo y mejoramiento en las

condiciones de vida.
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RECOMENDACIONES

Se recomienda aprovechar las oportunidades y aliados determinados en el diagndstico del
proyecto, aplicando estrategias para minimizar posibles amenazas y debilidades.

Ejecutar el proyecto porque la demanda total del proyecto es alta, y los clientes no se
encuentran satisfechos con los servicios ofrecidos por centros similares

Se debe tratar de cubrir un alto porcentaje de la demanda insatisfecha, debido que
representa una oportunidad para satisfacer las necesidades de los pacientes, siendo la
principal razén para la implantacion.

Poner en marcha el proyecto con el financiamiento estudiado, pues sus indicadores son
positivos y arrojan utilidades para los trabajadores y propietario.

La correcta determinacion de la estructura organizativa permite contratar al personal con
conocimientos necesarios siempre que cumplan su perfil para desempefarse
adecuadamente en los puestos de trabajo.

Es necesario evaluar constantemente los impactos del proyecto que se generen

internamente y externamente; y tomar medidas preventivas y correctivas favorables.
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ANEXO 1

UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y ECONOMICAS
ESCUELA DE CONTABILIDAD SUPERIOR Y AUDITORIA

ENCUESTA DIRIGIDA A LA CIUDADANIA IBARRENA

Soy estudiante de quinto afio y me encuentro realizando esta encuesta que tiene como objetivo
realizar un diagndstico situacional del area donde se pretende la creacién de un centro de
reflexologia, determinando asi variables que puedan incidir en su desarrollo, previo a la

obtencion del titulo de Ingeniera en Contabilidad Superior y Auditoria, CPA.

Lea detenidamente las preguntas y marque con una X la opcion que Ud. considere:

DATOS INFORMATIVOS

Edad Género

20-29 () Masculino ()
30-39 () Femenino ()
40-49 ()

50 y més ()
CUESTIONARIO
1. ¢Cuando Ud. tiene alguna molestia en su salud el lugar a donde acude qué tipo de
atencion le han brindado?
Adecuada ()
Poco adecuada ()

Inadecuada ()
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2. ¢Queé tipo de malestares en su salud son més frecuentes?

Estrés ()
Dolores musculares ()
Dolores articulares ()

Dolor de érganos internos ()
Otros () Cull?..iiiiiiiii
3. ¢Queé tipo de labores diarias cree Ud. que traen mayores consecuencias negativas en
la salud?
Comerciante ( )
Empleado ()
Amadecasa ( )
Otros () Cual?........coooinnnl.
4. ¢Cree Ud. que una terapia a través de masajes o Reflexologia puede aliviar los
malestares en su salud?
Sii ()
No ()
5. ¢Cuél cree Ud. que es el limitante para acceder a un tratamiento de Reflexologia?
( )  Situacion econémica
( ) Faltade tiempo
( ) Desconocer sobre este alternativa de tratamiento de salud
6. ¢Queé edad considera adecuada para asistir a un tratamiento de reflexologia?
20-30 () 31-40 ()

41-50 () 51y més ()
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¢ Quiénes considera Ud. que asisten con frecuencia a un tratamiento de salud?
Hombres ()
Mujeres ()

¢ Cémo considera Ud. la creacion de un centro de reflexologia en la ciudad de Ibarra?

Interesante ()
Poco interesante ()
No me interesa ()

¢Visitaria un lugar que cuente con el equipo necesario para brindarle este tipo de
servicio?
Si ()

No ()
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Informe de la Observacidn directa realizada en los centros visitados que se consideraron

sustitutos.

De acuerdo a los datos de actividades econdmicas registradas en la pagina web del Municipio

de Ibarra, se obtiene 3 centros de relajacion o spa que brindan un servicio similar.

M* CAME actvidades_ecanamicas 03 2013 - Micrasoft Fxcel - TR
@ Iido | nsetar  Disefodepagna  Fomulks  Datos  Revisr Vit Foxt Reader POF [ @ og &
= f o s = ) S B L Autowms e :
PO i g0 Sy Susete o ' H 7 5 E ﬂj e ;}? ﬂ
23 Copiar» 25 E j Rellenar» 44
Pegar ) N¥§-|ii bh-A- ESZ EF & Combinary centrr = 8+ % g 43 % Fomato  Darformato Ectlosde Insertar Eiminar Fomisty | Ordenar  Buscary
- f Coparfomto TS = L 3 :g ' e anddond comotabler celdar v v v | LByt seergonar
Portapapeles Fuente Alingatidn Numero Estilos Celdas Maodificar
al v Je| Nombre Del Local v
A B by 0 £ f 4 ;
1 [ "Razunioc'\a\ | Nomr Dl Local Tlpersoneria v |Clave Catastral "FechadeRegi'|chade Inic'\udeArt'N'\dad"CaI
183 1930209 CASANOUA ARNIAS SEGUNDO JAVIER SALA DE MASAJES NATURAL SIS 02500 0% 0 0t 14/03/2011 AL
975 930208 ESPARZA GUZMAN JOSELUIS SALA DE MASAJES NATURAL OO0 14032007 14/03/2007 GU/
8881 930203 FARINANGO MUENALA EVAPILAR MASAJES Y PRODUCTOS NATURALES NATURAL 'leDdMDleDlBDDIZI/IDIZDDB 5/08/2008 PAS
10164
10165

Los datos se obtuvieron a través de la seleccidn de centros que ofrecen un servicio sustituto, en
este caso se considerd los centro de masaje, los cuales estan registrados en la base de datos de
actividades econémicas del Municipio de Ibarra. En los lugares antes mencionados no se pudo
realizar una entrevista directa con los propietarios, sino mas bien una breve conversacion y
observacion de las instalaciones ya que hubo limitaciones en dar informacion, no cuentan con
registros exactos que permitan llevar un control de visitas o atenciones que se dan en estos
lugares, al ser centros pequefios no requieren mayor control en sus procesos como puede ser
llevar contabilidad, es decir que no cuentan con un contador (a) que realice este trabajo, se
enfocan principalmente en tratamientos de belleza, masajes y venta de productos naturales,
cuentan con el personal apto para esta actividad, se destaca que en el centro dirigido por Eva
Farinango, es la administradora y la especialista encargada de la atencién y direccién de los
tratamientos a realizarse por el cliente. En los otros casos cuentan con el personal que realiza

esta actividad y mas bien estan encargados de la direccion del Centro.
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Se puede deducir que no se lleva un registro escrito y otras formas de control de clientes ya
que son muy pocos los clientes habituales y por ello los datos proporcionados son estimados

acerca de sus datos histéricos.

ZONAS REFLEJAS EN LOS PIES.
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MASAJE EN LA PIEL

ACEITE DE NARANJA

(Permite aplicar con facilidad en masaje, se aplica en minimas cantidades)
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ADECUACION DE PARA BRINDAR EL SERVICIO
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