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RESUMEN EJECUTIVO

El presente caso practico analiza la demanda potencial de servicios de spa y
bienestar integral en la parroquia de Cumbaya, Distrito Metropolitano de Quito, con el
proposito de determinar la viabilidad de mercado del emprendimiento Spa Amor y
Bienestar. El estudio responde a la tendencia creciente hacia el autocuidado y la salud
preventiva, y a la escasa oferta especializada de este tipo de servicios en una parroquia
de 41.819 habitantes con predominio de los niveles socioecondmicos medio y medio-
alto.

El Capitulo I desarrolla el marco referencial tedérico —demanda, spa, bienestar
integral, marketing de servicios e investigacion de mercados— y el marco
organizacional del emprendimiento, con su portafolio de servicios y su organigrama. El
diagnostico de la situacion, construido con el anélisis FODA, las cinco fuerzas de Porter
y el diagrama de causa-efecto, evidencia que la demanda local se encuentra insatisfecha
por la limitada oferta, la infraestructura reducida de los establecimientos existentes y la
necesidad de desplazarse hacia otras zonas de Quito. La encuesta piloto aplicada a 100
personas muestra que el 72 % visit6 un spa en el altimo afo, el 88 % se interesa por un
spa de bienestar integral en Cumbayd y el 65 % contrataria un plan mensual; con una
frecuencia media ponderada de 6,43 visitas al afio, la demanda potencial se estima en
82.825 visitas anuales, equivalentes a USD 4,35 millones.

El Capitulo II plantea dos alternativas de solucion y, mediante una matriz de
evaluacion ponderada, selecciona la apertura de un day spa de 200 m? con una inversion
inicial de USD 65.000. El plan de accion fija como meta alcanzar, al cierre del primer
afio, un ritmo de 414 visitas mensuales (6 % del mercado potencial), con un punto de
equilibrio operativo de 195 visitas mensuales que se supera desde el tercer mes. La
proyeccion del primer afio arroja ingresos de USD 195.772,50 y una utilidad operativa
de USD 53.572,50, con un margen del 27,4 %.

La importancia del trabajo radica en que ofrece a la emprendedora una base
cuantitativa para la decision de inversion, acerca a los residentes de Cumbaya una oferta
de bienestar integral sin necesidad de largos desplazamientos y genera seis plazas de
trabajo directas. Asimismo, el procedimiento empleado constituye un modelo replicable
para el andlisis de demanda de otros emprendimientos de servicios.

PALABRAS CLAVE: andlisis de demanda, spa, bienestar integral, estudio de

mercado, emprendimiento, Cumbaya.
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INTRODUCCION

El bienestar se ha convertido en uno de los ejes de consumo de mayor
dinamismo a nivel internacional. El Global Wellness Institute (2023) estimé que la
economia del bienestar alcanz6 USD 5,6 billones en 2022, con una proyeccion cercana
a USD 8,5 billones para 2027; su reporte posterior elevd esa cifra a USD 6,3 billones en
2023 y anticip6 cerca de USD 9 billones hacia 2028 (Global Wellness Institute, 2024).
Este crecimiento no es casual: desde que Dunn (1959) plante6 el concepto de high-level
wellness como un estado dindmico que integra cuerpo, mente y entorno, la nocion de
salud se ha desplazado de la ausencia de enfermedad hacia el equilibrio integral, en
linea con la definicion de la Organizacion Mundial de la Salud (2020).

Dentro de esa economia, los spas ocupan un lugar central. La International Spa
Association (ISPA, 2022) reconoce varias tipologias —spas de dia, de destino, médicos,
de hotel o resort y termales—, entre las cuales el day spa es el formato predominante en
contextos urbanos. Mueller y Kaufmann (2001) diferencian al consumidor de bienestar
del paciente de curas tradicionales, pues el primero busca prevencidn, relajacion y
armonia personal; Smith y Puczké (2014), por su parte, muestran que la oferta de spas
ha evolucionado hacia experiencias integrales que combinan terapias corporales,
estética y gestion del estrés. Estos aportes permiten entender el spa no como un servicio
suntuario, sino como parte de un estilo de vida orientado al autocuidado.

Desde la perspectiva de la gestion, un spa es una organizacion de servicios, por
lo que su éxito depende de variables propias de la intangibilidad, la simultaneidad entre
produccion y consumo y la variabilidad de la atencion. Lovelock y Wirtz (2015)
subrayan que en los servicios la capacidad instalada y la gestion de la demanda
determinan la rentabilidad, mientras que Zeithaml, Bitner y Gremler (2009) destacan la
brecha entre las expectativas del cliente y el servicio percibido. Parasuraman, Zeithaml
y Berry (1988) operacionalizaron esa brecha en cinco dimensiones de calidad —
elementos tangibles, fiabilidad, capacidad de respuesta, seguridad y empatia—, que
resultan especialmente sensibles en servicios de contacto personal como los de un spa.
En el ambito de la hospitalidad, Kotler, Bowen, Makens y Baloglu (2017) afiaden que la
experiencia del cliente y su fidelizacion son las principales fuentes de ventaja
competitiva.

La decision de crear un negocio de esta naturaleza exige conocer el mercado

antes de invertir. Kotler y Keller (2016) sitian el analisis de la demanda como punto de
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partida de toda estrategia de marketing, y Kotler y Armstrong (2017) recuerdan que la
segmentacion permite concentrar los recursos en los consumidores con mayor
probabilidad de compra. En la literatura de formulacion de proyectos, Baca Urbina
(2013) y Sapag Chain, Sapag Chain y Sapag Puelma (2014) coinciden en que el estudio
de mercado es el componente que condiciona los estudios técnico, organizacional y
financiero, porque de €l se derivan el tamafio del proyecto y los ingresos esperados.
Schiffman y Kanuk (2010) complementan esta vision al explicar que las motivaciones,
percepciones y actitudes del consumidor influyen en la frecuencia de compra, variable
clave para estimar la demanda de servicios recurrentes.

En el contexto ecuatoriano, el emprendimiento cuenta con un marco normativo
que facilita la formalizacion. La Ley Organica de Emprendimiento e Innovacion (2020)
introdujo la sociedad por acciones simplificada como figura de constitucion agil, y el
Servicio de Rentas Internas (SRI, 2023) establece las obligaciones tributarias para los
nuevos negocios. Segun el Censo de Poblacion y Vivienda 2022 (INEC, 2023), el pais
registra cambios demograficos y de urbanizacion que han favorecido el crecimiento de
parroquias periféricas de las grandes ciudades. En Quito, Cumbaya es un caso
representativo: la Direccion Metropolitana de Gestion de la Informacion (2024) reporta
41.819 habitantes en la parroquia, y su consolidacion como polo residencial, comercial
y universitario se refleja en la planificacion territorial del Distrito (Secretaria de
Territorio, Habitat y Vivienda, 2023).

Pese a estas condiciones, la oferta de spas especializados en Cumbaya se limita a
dos o tres establecimientos de pequefia escala, con portafolios reducidos y sin un
enfoque de bienestar integral. Esta situacion obliga a los residentes a trasladarse a otras
zonas de Quito, reduce la frecuencia de uso del servicio y deja necesidades de
autocuidado sin atender. El problema que aborda el presente caso es, por tanto, la
ausencia de informacién cuantitativa sobre la magnitud de esa demanda insatisfecha,
que impide decidir con fundamento la apertura del Spa Amor y Bienestar.

Para abordarlo se recurre a herramientas consolidadas de la administracion. El
analisis FODA, descrito por David (2013) y por Thompson, Peteraf, Gamble y
Strickland (2012), permite contrastar factores internos y externos; el modelo de las
cinco fuerzas de Porter (1980, 2008) explica la intensidad competitiva del sector; y el
diagrama de causa-efecto de Ishikawa (1986) ayuda a ordenar las causas del problema.

Para la recoleccion y el tratamiento de datos se siguen los lineamientos de Hernandez
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Sampieri, Fernandez Collado y Baptista Lucio (2014), Bernal (2010), Malhotra (2008) y

Triola (2018). En el plano organizacional se consideran los principios de estructura y
disefio de puestos de Chiavenato (2006), Robbins y Coulter (2014) y Weihrich, Cannice
y Koontz (2017), la l6gica de propuesta de valor de Osterwalder y Pigneur (2011), la
curva de adopcion de innovaciones de Rogers (2003) para proyectar la captacion de
clientes y el enfoque de indicadores de Kaplan y Norton (1996) para el seguimiento de
la propuesta.

El documento se organiza en dos capitulos. El Capitulo I presenta el marco
referencial, el diagnostico de la situacion y el anélisis de resultados de la investigacion
de mercado; el Capitulo II expone las alternativas de mejora y el disefio de la solucidon
mediante un plan de accion con recursos, proyecciones € indicadores. Finalmente, se
presentan las conclusiones, las recomendaciones, la bibliografia y los anexos que

respaldan el caso.
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DEFINICION Y JUSTIFICACION DEL TEMA

El tema se define como el andlisis de la demanda potencial de servicios de spa y
bienestar integral en la parroquia de Cumbay4, orientado a sustentar la decision de crear
el Spa Amor y Bienestar. Se delimita geograficamente a la parroquia de Cumbay3,
demograficamente a la poblacion de 18 a 60 afios de los niveles socioecondmicos medio
y medio-alto, y temporalmente al periodo de levantamiento de informacion de octubre a
noviembre de 2025, con una proyeccion al primer afio de operacion.

Desde el punto de vista practico, el estudio reduce la incertidumbre de una
mversion de USD 65.000 al cuantificar el tamafio del mercado, la frecuencia de
consumo y la disposicion de pago antes de comprometer recursos. Desde el punto de
vista econdmico, la apertura del spa genera empleo directo para seis personas y
dinamiza a proveedores locales de insumos, mobiliario y servicios. En el ambito social,
el proyecto acerca a los residentes una oferta de bienestar que contribuye a la
prevencion del estrés y a la calidad de vida, sin los costos de tiempo asociados al
traslado. En lo académico, el caso integra herramientas de investigacion de mercados,
planificacion estratégica y evaluacion de proyectos, y propone un procedimiento

replicable para otros emprendimientos de servicios.
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OBJETIVOS
Objetivo general

Analizar la demanda potencial de servicios de spa en el sector de Cumbaya,
Distrito Metropolitano de Quito, mediante la aplicacion de instrumentos de
investigacion de mercado y herramientas de analisis administrativo, para determinar la

viabilidad de mercado del emprendimiento Spa Amor y Bienestar.
Objetivos especificos

1. Fundamentar tedrica y organizacionalmente el analisis de la demanda en el
sector de servicios de bienestar y estética, a partir de la revision bibliografica
y de la descripcion del emprendimiento.

2. Diagnosticar la situaciéon del mercado de spas en Cumbaya mediante el
analisis FODA, las cinco fuerzas de Porter y el diagrama de causa-efecto.

3. Estimar la demanda potencial anual y la participacion de mercado del Spa
Amor y Bienestar a partir de los resultados de la encuesta y de formulas
estadisticas.

4. Disenar una propuesta de solucion que incluya la seleccion de alternativas, el
plan de accion, los recursos necesarios y los indicadores de resultados para el

primer afio de operacion.
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METODOLOGIA

La investigacion adoptdé un enfoque mixto, con predominio cuantitativo, y un
alcance descriptivo, conforme a la clasificacion de Hernandez Sampieri et al. (2014). El
componente cuantitativo se aplicd en la medicidon de habitos de consumo, preferencias y
disposicion de pago; el componente cualitativo, en la interpretacion de las motivaciones
del consumidor y en la construccion de las matrices de diagnostico.

Se emplearon los métodos deductivo, inductivo y analitico-sintético (Bernal,
2010). El método deductivo permiti6 partir de los modelos teoricos de demanda hacia el
caso particular de Cumbaya; el inductivo, generalizar los resultados de la muestra a la
poblacién objetivo; y el analitico-sintético, descomponer el problema en sus causas y
sintetizarlas en una propuesta.

Las técnicas utilizadas fueron la revision documental de fuentes bibliograficas y
estadisticas oficiales, el benchmarking de precios y servicios de spas del sector y la
encuesta. El instrumento fue un cuestionario estructurado de diez preguntas cerradas y
de opcion multiple (Anexo 1), aplicado a residentes y trabajadores de Cumbayé entre
octubre y noviembre de 2025.

La poblacién objetivo corresponde a los habitantes de Cumbaya de 18 a 60 afios
de los niveles socioecondmicos medio y medio-alto. Sobre una poblacion parroquial de
41.819 habitantes (Direccion Metropolitana de Gestion de la Informacion, 2024) y una
proporcion estimada del 35 % para ese segmento, se obtiene N = 14.637 personas. El
tamafio de la muestra para poblaciones finitas se calculdé con la formula propuesta por
Triola (2018):

n=(22xpxqxN)/[e*x(N—1)+Z>xpxq]
Donde: Z = 1,96 (nivel de confianza del 95 %); p = 0,50; q = 0,50; N = 14.637; ¢ =
0,05. Al sustituir los valores:
n=(3,8416 x 0,25 x 14.637) / (0,0025 x 14.636 + 0,9604)
n=14.057,37 /37,5504 = 374,36 =~ 375 personas

Por tratarse de un estudio de caracter exploratorio y por restricciones de tiempo,
se aplico una encuesta piloto a 100 personas —26,7 % de la muestra calculada—
mediante muestreo no probabilistico por conveniencia, procedimiento aceptado en

investigaciones preliminares de mercado (Malhotra, 2008). Con este tamaio, el margen
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de error de las proporciones estimadas es de aproximadamente +9,8 % al 95 % de
confianza, limitacién que se considera en la interpretacion de los resultados.

El procedimiento se desarrolld en cuatro etapas vinculadas a los objetivos
especificos: (1) revision bibliografica y caracterizacion del emprendimiento; (2)
diagnostico mediante las matrices FODA, de las cinco fuerzas de Porter y el diagrama
de Ishikawa; (3) tabulacion de la encuesta y estimacion de la demanda con el modelo Q
=n x q x p (Kotler y Keller, 2016); y (4) evaluacion de alternativas con una matriz de
criterios ponderados y disefio del plan de accion. El procesamiento de datos y la

elaboracion de tablas y figuras se realizé en hoja de calculo.
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CAPITULO I
DESARROLLO

El presente capitulo retne los fundamentos teéricos y organizacionales del caso,
el diagnostico de la situacion del mercado de spas en Cumbayd y el analisis de los

resultados obtenidos en la investigacion de campo.
1. Marco referencial

1.1. Marco teorico

1.1.1. La demanda y su analisis

La demanda es la cantidad de un bien o servicio que los consumidores estan
dispuestos a adquirir a un precio determinado durante un periodo especifico (Kotler y
Keller, 2016). En la evaluacion de proyectos, su estudio permite dimensionar el
mercado, estimar los ingresos y definir la capacidad que debe instalarse (Baca Urbina,
2013). Sapag Chain et al. (2014) sefialan que el andlisis debe integrar variables
cuantitativas —numero de consumidores, frecuencia y gasto— y cualitativas —
preferencias, motivaciones y percepcion de valor—, puesto que ambas condicionan la
estrategia de penetracion del nuevo negocio.

Para cuantificar la demanda potencial del mercado se adopta el modelo de Kotler
y Keller (2016):

Q=nxqxp

Donde Q es la demanda potencial del mercado; n, el nimero de compradores
potenciales; g, la cantidad promedio de compras por comprador en el periodo; y p, el
precio promedio por unidad. En un servicio como el spa, la unidad de compra es la
visita, por lo que el producto n x q expresa la demanda en visitas y su multiplicacion

por p la expresa en valor monetario.
1.1.2. El spa y el bienestar integral

Un spa es un establecimiento dedicado a servicios de relajacion, estética y
bienestar que combina tratamientos corporales y faciales, hidroterapia y técnicas de
manejo del estrés; el término suele asociarse a la expresion latina salus per aquam,
“salud a través del agua”. La ISPA (2022) agrupa estos establecimientos en spas de dia,

de destino, médicos, de hotel o resort y de aguas minerales, siendo el day spa el formato
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propio de entornos urbanos, por cuanto el cliente lo visita durante algunas horas sin
pernoctar.
El concepto de bienestar integral se sustenta en la definicion de salud de la

3

Organizaciéon Mundial de la Salud (2020), entendida como “un estado de completo
bienestar fisico, mental y social, y no solamente la ausencia de afecciones o
enfermedades” (p. 1). Mueller y Kaufmann (2001) trasladan esta nocion al consumo, al
describir al cliente de bienestar como una persona sana que busca prevenir, relajarse y
mantener la armonia entre cuerpo, mente y espiritu. Bajo esta perspectiva, el spa se

posiciona como un servicio de prevencion y calidad de vida, criterio que orienta la

propuesta del Spa Amor y Bienestar.
1.1.3. Marketing de servicios y calidad percibida

Los servicios se caracterizan por su intangibilidad, inseparabilidad, variabilidad
y caracter perecedero (Zeithaml et al., 2009). Una hora de cabina no utilizada no puede
almacenarse, por lo que la gestion de la capacidad y de la demanda se vuelve
determinante para la rentabilidad (Lovelock y Wirtz, 2015). La calidad, a su vez, se
juzga a partir de la comparacion entre expectativas y percepciones del cliente; el modelo
SERVQUAL de Parasuraman et al. (1988) ofrece un instrumento para medirla en cinco

dimensiones, util para el seguimiento posterior a la apertura del spa.
1.1.4. Investigacion de mercados y tamaiio de la muestra

La investigacion de mercados es el proceso sistematico de disefio, obtencion,
analisis e interpretacion de informacion para la toma de decisiones de marketing
(Malhotra, 2008). Cuando la poblacion es finita y conocida, el tamafio de la muestra se
determina con la férmula de proporciones para poblaciones finitas (Triola, 2018), que
depende del nivel de confianza, de la variabilidad esperada (p y q) y del margen de error
tolerado. Cuando no es posible alcanzar ese tamafio, un estudio piloto permite obtener
estimaciones preliminares, siempre que se explicite su margen de error (Hernandez

Sampieri et al., 2014).
1.1.5. Herramientas de analisis situacional

El andlisis FODA confronta las fortalezas y debilidades internas con las
oportunidades y amenazas del entorno para orientar la formulacion de estrategias

(David, 2013). El modelo de las cinco fuerzas de Porter (2008) evalta el atractivo de un



& ITSEP

‘INST\TU'IO SUPERIOR TECNOLOGICO ECUATORIANG DE PRODUCTIVIDAD
Formacion Emprendedora y Empresarial

sector a partir de la amenaza de nuevos entrantes, el poder de negociacion de clientes y
proveedores, la amenaza de sustitutos y la rivalidad entre competidores. Finalmente, el
diagrama de causa-efecto de Ishikawa (1986) organiza en categorias las causas que
originan un problema, lo que facilita priorizar las acciones de mejora. Thompson et al.
(2012) recomiendan utilizar estas herramientas de manera complementaria, ya que cada

una aporta una vision parcial del entorno.
1.2. Marco organizacional
1.2.1. Resefia del emprendimiento

El Spa Amor y Bienestar es un emprendimiento proyectado para operar en la
parroquia de Cumbayd, Distrito Metropolitano de Quito. Su actividad econdémica
corresponde a la prestacion de servicios personales de tratamientos de belleza,
relajacion y bienestar. La propuesta de valor, en términos de Osterwalder y Pigneur
(2011), consiste en ofrecer experiencias de autocuidado personalizadas que integran
masajes, estética facial, hidroterapia y servicios de manicura y pedicura, en un ambiente
de lujo accesible dirigido a los segmentos medio y medio-alto, cerca del lugar de

residencia y trabajo del cliente.
1.2.2. Filosofia corporativa

Mision. Proporcionar experiencias de bienestar integral que armonicen cuerpo,
mente y espiritu de sus clientes, mediante tratamientos de alta calidad, atencion
personalizada y un entorno de calma en Cumbaya.

Vision. Ser, en un plazo de tres afios, el spa de referencia de los valles de
Cumbayé y Tumbaco, reconocido por la excelencia de sus servicios, su enfoque integral
de bienestar y la fidelidad de sus clientes.

Valores. Respeto por la persona, calidez en la atencidon, excelencia en cada

tratamiento, responsabilidad con el entorno y confidencialidad.
1.2.3. Portafolio de servicios

El portafolio se disefio a partir de las preferencias expresadas en la encuesta y del
benchmarking de establecimientos del sector. La tabla 1 detalla los servicios, su

duracion y el rango de precios previsto.
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Tabla 1.
Portafolio de servicios y tarifas del Spa Amor y Bienestar
> Ay a7z Precio
(o]
N Servicio Descripcion Duracion (USD)
1 Masaje terapéutico Alivio de teng}on muscular, técnica 60 min 35_55
sueca y de tejido profundo
2 | Masaje de aromaterapia Aceites esenciales naturales, relajacion 60 min 40— 60
profunda
3 TFaFamlento facial L1rr}p1eza, hidratacion y revitalizacion 45 min 45_65
basico cutanea
4 Tratamlento facial Ra(.hofre.cufenga, colagenoy 75 min 80— 120
premium antienvejecimiento
5 | Hidroterapia Batfio de inmersion con sales minerales 45 min 5070
y aromas
6 Manicura y pedicura Tratam1ento completo con productos 60 min 25 _ 45
spa premium
7 quuete Amor y Masaje, facial e hidroterapia para dos 180 min 140 — 200
Bienestar (pareja) personas
3 P}an mensual de Cugtro sesiones de masaje y dos Mensual 150 — 200
bienestar faciales al mes

Fuente: Benchmarking de spas del sector (2025).
Elaborado por: Guerrero, M. (2025).

1.2.4. Estructura organizacional

El spa operara con una estructura funcional y plana, adecuada para una
organizacion pequefia en la que la comunicacion es directa y la toma de decisiones se
concentra en la gerencia (Robbins y Coulter, 2014). La figura 1 presenta el organigrama

estructural y la tabla 2 describe las funciones y el perfil de cada cargo.

Gerencia General
(Propietaria)

_________________ .
Contabilidad L Recepcion y
(externa) 1 atencioén al cliente
1

Area de servicios de bienestar

Masajistas Esteticista Técnica en
terapeutas (2) facial (1) ufias (1)

Figura 1: Organigrama estructural del Spa Amor y Bienestar.
Elaborado por: Guerrero, M. (2025).
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Tabla 2.
Cargos, funciones y perfiles del Spa Amor y Bienestar
Cargo N° Funciones principales Perfil requerido
Gerente general / 1 Direccion estratégica, administracion Administracion de
propietaria financiera y relacion con clientes clave empresas
Recepcionista / 1 Agendamiento de citas, cobro, atencion Secretariado ejecutivo o
asistente al cliente y redes sociales marketing
. Masajes terapéuticos, aromaterapia e Terapeuta certificada en
Masajista terapeuta 2 Lasay rap ’ P P
hidroterapia masajes
.. . Tratamientos faciales, radiofrecuencia . ”»
Esteticista facial 1 . . ’ y Cosmetologia y estética
manejo de equipos
.. - . . N Técnica certificada en
Técnica en ufas 1 Manicura, pedicura y spa de uiias . .
manicura y pedicura
Contador (servicio 1 Contabilidad, declaraciones al SRI, Contador publico
externo) némina y obligaciones laborales autorizado

Fuente: Estudio organizacional del proyecto (2025).
Elaborado por: Guerrero, M. (2025).

2. Diagnostico de la situacion
2.1. Descripcion del problema

Cumbayé concentra una poblacion de niveles socioecondémicos medio y medio-
alto, con patrones de consumo orientados a la calidad de vida y al autocuidado. Sin
embargo, la oferta de spas especializados en la parroquia se limita a dos o tres
establecimientos de pequena escala, que no disponen de la variedad de tratamientos, la
infraestructura ni el nivel de atencidon que el mercado demanda.

El problema se formula de la siguiente manera: los residentes de Cumbayd no
cuentan con una oferta suficiente y especializada de servicios de spa y bienestar integral
en su propio sector, lo que provoca desplazamientos costosos hacia otras zonas de
Quito, una menor frecuencia de uso del servicio y necesidades de autocuidado
insatisfechas. Para el emprendimiento, la consecuencia directa es la falta de informacion

sobre el tamafo real de esa demanda, condicién necesaria para decidir la inversion.
2.2. Analisis situacional

Para evidenciar las causas del problema se aplicaron tres herramientas
administrativas complementarias: la matriz FODA, el anélisis de las cinco fuerzas de

Porter y el diagrama de causa-efecto.

12
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2.2.1. Analisis FODA

Tabla 3.
Matriz FODA del Spa Amor y Bienestar en Cumbayd

FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

* Ubicacion estratégica en una zona de alto nivel
socioecondémico

* Propuesta de valor diferenciada con enfoque de
bienestar integral

* Ambiente exclusivo orientado al lujo accesible
* Personal certificado en técnicas especializadas
* Diversidad de servicios: individuales, en pareja
y planes mensuales

* Crecimiento sostenido de la economia global del
bienestar

* Escasa oferta de spas especializados en
Cumbaya

* Alta concentracion del segmento objetivo en la
parroquia

* Tendencia pospandemia hacia el autocuidado y
la salud preventiva

* Posibles alianzas con centros médicos y
gimnasios de la zona

DEBILIDADES

AMENAZAS

* Emprendimiento nuevo, sin trayectoria ni
cartera de clientes

* Alta inversion inicial en equipamiento e
infraestructura

» Dependencia de personal especializado dificil de
retener

* Curva de aprendizaje en la gestion operativa

* Capacidad instalada limitada en la etapa inicial

* Inestabilidad econdomica que afecta el gasto
discrecional

» Competencia de spas consolidados en sectores
aledafios de Quito

* Posible entrada de cadenas de spa

* Rotacion del personal hacia la competencia

+ Cambios normativos en el sector de salud y
estética

Fuente: Analisis estratégico del proyecto Spa Amor y Bienestar (2025).

Elaborado por: Guerrero, M. (2025).

Como se muestra en la tabla 3, la combinacidon mas relevante se produce entre la

ubicacion estratégica (fortaleza) y la escasa oferta especializada (oportunidad), lo que

sugiere una estrategia ofensiva de entrada temprana al mercado. La principal debilidad,

la elevada inversion inicial frente a la inestabilidad econdmica, exige una planificacion

financiera prudente y mecanismos de ingreso recurrente, como los planes mensuales.

2.2.2. Analisis de las cinco fuerzas de Porter

Tabla 4.
Cinco fuerzas de Porter aplicadas al mercado de spas en Cumbayad
Fuerza competitiva Nivel Justificacion

Amenaza de nuevos Media-alta Las barrpras de entrada son principalmente
competidores econdmicas y no regulatorias
Poder de negociacion de los Medio-alto E)}isten alternativas en otras zonas de Quito y el
clientes cliente compara precios y calidad
Poder de negociacion de los Bajo Hay inersidad de proveedores de insumos estéticos
proveedores y equipos
Amenaza de productos Media Gimpa.s.ios, cent.ros de estétiga y servicios a
sustitutos domicilio compiten por el mismo segmento
Rivalidad entre competidores Baja Hay pocos spas especializados en la parroquia y con
existentes oferta limitada

Fuente: Adaptado de Porter (2008).
Elaborado por: Guerrero, M. (2025).
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La tabla 4 muestra que el atractivo del sector es favorable por la baja rivalidad
local y el escaso poder de los proveedores; no obstante, la amenaza de nuevos entrantes
y el poder de los clientes obligan a construir rdpidamente una base de clientes

fidelizados que dificulte la entrada de competidores.
2.2.3. Diagrama de causa-efecto

La figura 2 organiza las causas de la demanda insatisfecha en seis categorias. Las
causas asociadas a la oferta, la infraestructura y el talento humano describen las
limitaciones de los establecimientos actuales; las de ubicacién, mercado y precio

reflejan el comportamiento del consumidor y del entorno.

OFERTA INFRAESTRUCTURA TALENTO HUMANO

Solo 2-3 spas de pequeiia escala Locales reducidos Escaso personal certificado

Portafolio limitado Ausencia de hidroterapia Alta rotacion del personal

Sin enfoque de bienestar integral Baja capacidad instalada

Atencion poco personalizada

Demanda de servicios
de spa y bienestar
integral insatisfecha
en Cumbaya

Tiempo y costo de traslado Mayor exigencia de calidad Pocos paquetes en pareja

Congestion vehicular Tendencia al autocuidado Precios poco diferenciados

Traslado a otras zonas Crece NSE medio-alto Sin membresias

UBICACION /ENTORNO  MERCADO / CLIENTE PRECIO /MODELO

Figura 2: Diagrama de causa-efecto de la demanda insatisfecha de servicios de spa en Cumbaya.
Elaborado por: Guerrero, M. (2025).

El diagrama permite identificar que las causas controlables por un nuevo
emprendimiento —variedad del portafolio, infraestructura con hidroterapia, personal
certificado y planes de membresia— coinciden con los elementos de la propuesta de
valor del Spa Amor y Bienestar, mientras que las causas del entorno, como el
crecimiento del segmento medio-alto y la tendencia al autocuidado, refuerzan la

existencia de la demanda.
3. Analisis de resultados
3.1. Resultados de la encuesta

La tabla 5 resume los indicadores principales obtenidos de la encuesta aplicada a
100 residentes y trabajadores de Cumbay4; la tabulacion completa se presenta en el

Anexo 2.
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Tabla 5.
Indicadores principales de la encuesta
Indicador Resultado Pregunta

Encuestados que visitaron un spa en el ultimo afio 72 % 3
Interés en un spa de bienestar integral en Cumbaya 88 % 7
Frecuencia de visita mensual 38 % 4
Gasto promedio por visita entre USD 30 y USD 100 80 % 5
Servicio de mayor preferencia: masaje terapéutico 68 % 6
Disposicion a contratar un plan mensual 65 % 9

Fuente: Encuesta aplicada a residentes y trabajadores de Cumbaya (octubre-noviembre de 2025).
Elaborado por: Guerrero, M. (2025).

La figura 3 presenta el perfil de consumo. El 65 % de los encuestados
corresponde al género femenino y el 35 % al masculino, distribucidén coherente con el
perfil habitual del consumidor de spa. En cuanto a la frecuencia, el 38 % asiste
mensualmente, el 35 % de forma trimestral, el 20 % semestral y el 7 % una vez al afio,

lo que revela un consumo habitual y no esporadico.

a) Frecuencia de visita a un spa b) Distribucion por género
507

n
=]
L

38%
35% 3
Masculino

()
(=]
L

20%
20

Femenino

Porcentaje de encuestados (%)

(=]
1

7%

Mensual Trimestral Semestral Anual
(12 veces/aiio) (4 veces/aino) (2 veces/ana) (1 vez/aio)

Figura 3: Perfil de consumo de servicios de spa en Cumbaya (n = 100).
Fuente: Encuesta aplicada (2025).
Elaborado por: Guerrero, M. (2025).

La figura 4 indica que los masajes terapéuticos son el servicio preferido (68 %),
seguidos de la manicura y pedicura (61 %), los tratamientos faciales (55 %) y la
hidroterapia (42 %). Esta jerarquia orienta la asignacion de cabinas y de personal.
Respecto al gasto, el 45 % de los encuestados destina entre USD 30 y USD 60 por visita
y el 35 % entre USD 61 y USD 100, lo que confirma la disposicion a pagar precios

medios y altos por un servicio de calidad.
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a) Servicios de spa preferidos b) Gasto promedio por visita
Masajes terapéuticos 68% 50 4
45%
Manicura y pedicura 3 40 4
£ 35%
a2
Tratamientos faciales i
3 304
=
LY
kY
Hidroterapia b
T 20
=
g
Aromaterapia s
P A 10% 10%
104
Paquetes de pareja / integrales
, T T T T 0-
0 20 40 60 80 Menos de  USD 30-60 USD 61-100 Mas de
% de encuestados (respuesta miltiple) USsD 30 USD 100

Figura 4: Preferencias de servicios y gasto por visita en Cumbaya (n = 100).
Fuente: Encuesta aplicada (2025).
Elaborado por: Guerrero, M. (2025).

3.2. Estimacion de la demanda potencial

La demanda potencial anual se calcula con el modelo Q = n x q % p. Los

parametros utilizados se resumen en la tabla 6.

Tabla 6.
Pardametros para el calculo de la demanda potencial anual
Parametro Var:abl Valor Fuente / calculo
Poblacion de la parroquia de DMGI (2024), con base en el
Cumbaya N total 41.819 hab. CPV 2022
Segmento objetivo (18-60 afios, 0/ — L,
NSE medio y medio-alto) N 35 % =14.637 Estimacion del segmento
Compradores potenciales n 88 % = 12.881 Encuesta, pregunta 7
interesados
F.re.cuenma media ponderada de q 6,43 visitas/afio | Tabla 7
visita anual
. . - Promedio de los rangos del

Precio promedio por visita P USD 52,50 partafolio

Fuente: Encuesta aplicada (2025), DMGI (2024) y portafolio del proyecto.
Elaborado por: Guerrero, M. (2025).

3.2.1. Frecuencia media ponderada

La frecuencia media ponderada se obtiene multiplicando la proporcién de

encuestados de cada categoria (fi) por su nimero equivalente de visitas anuales (v):

G=2 (fi xv)
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Tabla 7.
Calculo de la frecuencia media ponderada de visita
Frecuencia declarada Proporcion (f) Visitas al afio (vi) fix v

Mensual 0,38 12 4,56
Trimestral 0,35 4 1,40
Semestral 0,20 2 0,40
Anual 0,07 1 0,07
Total 1,00 - 6,43

Fuente: Encuesta aplicada (2025), pregunta 4.
Elaborado por: Guerrero, M. (2025).

3.2.2. Demanda potencial anual del mercado

Al aplicar el modelo con los parametros de las tablas 6 y 7 se obtiene:
Q (visitas) =n x q = 12.881 x 6,43 = 82.825 visitas/afio
Q (USD) = 82.825 x 52,50 = USD 4.348.312,50/aiio

La demanda potencial del mercado de spa en Cumbayé asciende, por tanto, a
82.825 visitas anuales, equivalentes a USD 4,35 millones. Esta cifra representa el
mercado accesible y es la base para fijar la participacion objetivo del Spa Amor y

Bienestar.
3.3. Participacion de mercado y demanda proyectada

De acuerdo con la curva de adopcion de Rogers (2003), un servicio nuevo es
adoptado primero por innovadores y adoptadores tempranos, que representan alrededor
del 16 % del mercado, antes de llegar a la mayoria. Con este criterio se fija una meta
conservadora: un ritmo equivalente al 3 % del mercado durante el primer semestre y al

6 % al cierre del primer afio.
Meta anual (6 %) = 82.825 x 0,06 = 4.970 visitas/ano

Meta mensual =4.970 / 12 = 414 visitas/mes Meta semanal =4.970/ 52 = 96

visitas/semana

La figura 5 muestra, por un lado, que el 65 % de los encuestados contrataria un
plan mensual, lo que anticipa una base de clientes recurrentes; por otro, la demanda
mensual proyectada para los doce primeros meses de operacion, que crece desde 150
visitas en el primer mes hasta 426 en el duodécimo. El primer semestre suma 1.433
visitas (promedio de 239 mensuales, superior a la meta del 3 %, equivalente a 207) y el
segundo 2.296 (promedio de 383). La meta de 414 visitas mensuales se alcanza en el
mes 12, y el punto de equilibrio operativo de 195 visitas mensuales (costos fijos de

USD 10.200 / USD 52,50 por visita) se supera a partir del tercer mes.
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a) Disposicién a contratar un plan mensual b) Demanda mensual proyectada, afio 1
80 500
70 A
65%
—_ 400 4
£ 60
8 o«
= 50 pic
T = 3004
< g
o
g 40 =
o
& E 2004.
= 30 A 3
£ z
g 20%
£ 20+ = N
15% 100
=@ Visitas proyectadas
104 ===+ Meta mensual (6 %): 414 visitas
Punto de equilibrio: 195 visitas
0- T 0 T T T T T T T T T T T T
Si, lo Tal vez No lo Ml M2 M3 M4 M5 M6 M7 MB M9 MI0 M1l MI12
contrataria contrataria Mes de operacién

Figura 5: Intencion de compra y demanda mensual proyectada del Spa Amor y Bienestar, afio 1.
Fuente: Encuesta aplicada (2025) y proyeccion de mercado.
Elaborado por: Guerrero, M. (2025).

3.4. Discusion de resultados

Los resultados confirman la existencia de una demanda relevante y desatendida.
El 88 % de interés y el 65 % de disposicion a contratar un plan mensual son coherentes
con lo que la literatura describe sobre el consumidor de bienestar, que integra el spa a su
rutina de prevencion y no lo considera un gasto ocasional (Mueller y Kaufmann, 2001;
Smith y Puczkd, 2014). La frecuencia media de 6,43 visitas al afio refuerza esa
interpretacion y respalda la estrategia de membresias, alineada con la recomendaciéon de
Lovelock y Wirtz (2015) de suavizar la demanda mediante relaciones de largo plazo con
el cliente.

El precio promedio de USD 52,50 utilizado en el célculo es conservador. Si se
ponderan los rangos de gasto declarados en la encuesta con sus marcas de clase —
asumiendo USD 25 y USD 120 para los intervalos abiertos—, el gasto medio se
aproxima a USD 63 por visita, por lo que el valor de mercado estimado podria ser
mayor. En sentido contrario, los resultados provienen de una muestra piloto no
probabilistica con un margen de error cercano a +9,8 %, y la intencion declarada de
compra suele ser superior a la conducta real (Malhotra, 2008); por ello, las cifras deben
entenderse como una estimacion preliminar que conviene validar con la muestra
completa de 375 personas.

En conjunto, la demanda estimada supera ampliamente la capacidad de un solo
establecimiento: incluso al alcanzar la meta del 6 %, el 94 % del mercado potencial
seguiria siendo atendido por otros oferentes, lo que indica que el proyecto no depende

de desplazar a la competencia existente para ser viable.
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CAPITULO I
PROPUESTA DE SOLUCION

Con base en el diagndstico y en el andlisis de la demanda, este capitulo presenta
las alternativas de solucion al problema identificado, su evaluacion y el disefio del plan

de accion de la alternativa seleccionada.
4. Alternativas de mejora
4.1. Alternativa 1: apertura de un day spa especializado en Cumbaya

Consiste en la apertura del Spa Amor y Bienestar como un day spa de mediana
escala, en un local arrendado de 200 m? en Cumbay4, con cuatro cabinas de tratamiento,
sala de hidroterapia, sala de manicura y pedicura y zona de relajacion. La inversion
inicial estimada es de USD 65.000, con financiamiento mixto de 40 % de capital propio
y 60 % de crédito bancario. Esta alternativa dispone desde el inicio de una capacidad
instalada suficiente para atender la demanda proyectada y la meta de 414 visitas

mensuales.
4.2. Alternativa 2: local piloto y servicio a domicilio

Propone iniciar con un local piloto de 100 m?, dos cabinas de tratamiento y un
servicio de atencion a domicilio para clientes corporativos y eventos. La inversion
inicial se reduce a USD 35.000 y con ella el riesgo financiero; sin embargo, la
capacidad limita la participacion de mercado al 3 % o 4 % durante el primer afio, y la
ausencia de hidroterapia y de un ambiente diferenciado debilita la propuesta de

bienestar integral.
4.3. Evaluacion y seleccion de la alternativa

Las alternativas se evaluaron con una matriz de criterios ponderados en una
escala de 1 (desfavorable) a 5 (muy favorable). Los criterios y su peso se definieron en

funcién de los hallazgos del diagndstico, como se muestra en la tabla 8.
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Tabla 8.
Matriz de evaluacion ponderada de alternativas
Criterio Peso Alt. 1 Alt. 1 Alt. 2 Alt. 2
calif. pond. calif. pond.
Capacidad para atender la demanda 0.30 5 1,50 5 0.60
proyectada
Inversllon requerida y riesgo 0.25 ) 0.50 5 1.25
financiero
Diferenciacion y posicionamiento 0,20 5 1,00 2 0,40
Rentabilidad esperada 0,15 4 0,60 2 0,30
Facilidad de implementacion 0,10 3 0,30 4 0,40
Total 1,00 3,90 2,95

Fuente: Diagndstico situacional y analisis de la demanda (2025).
Elaborado por: Guerrero, M. (2025).

La Alternativa 1 obtiene una puntuacion de 3,90 frente a 2,95 de la Alternativa 2.
Aunque exige una inversion mayor, es la unica que permite atender la demanda
identificada, materializar la propuesta de bienestar integral y aprovechar la ventana de

oportunidad que deja la baja rivalidad local. Por ello, se selecciona como solucion.
5. Diseiio de la solucion: plan de accion
5.1. Objetivo de la propuesta

Implementar y poner en operacion el Spa Amor y Bienestar en Cumbayé en un
plazo de cuatro meses, de modo que al cierre de su primer afio de funcionamiento

alcance un ritmo de 414 visitas mensuales, equivalente al 6 % del mercado potencial.
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5.2. Pasos para la implementacion

Tabla 9.
Plan de accion para la apertura del Spa Amor y Bienestar
Ne Actividad Responsable Plazo LR ORaE (ET5ID
cumplimiento (USD)

Constitucion legal der la RUC y permiso de
empresa (S.A.S. o Cia. Gerente / . .

1 . Mes 1 | funcionamiento 1.200
Ltda.), RUC y permisos abogado .

e obtenidos

municipales

) Arrendamiento y adecuacion | Gerente / Meses | Contrato firmadoy 18.000
del local de 200 m? arquitecto 1-2 obra concluida ’
Compra de equipos y o . .

3 | materiales (camillas, tina de Gerente / Mes 2 100% d cl inventario 22.000

. . . ) proveedores de equipos instalado

hidroterapia, radiofrecuencia)

4 Selecgloq, ’contratacmn y Gerente Meses | 6 personas contratadas 4800
capacitacion del personal 2-3 y capacitadas

5 Ideptldad visual y estrategia AgenC{a de Mes 2 L.o.go, redes spcmles y 2500
digital marketing sitio web activos
Campaiia de lanzamiento y Gerente / 100 reservas y 20

6 . Mes 3 | planes vendidos en 3.500
preventa de planes marketing

preventa
. . 150 visitas en el

7 Aper.tura oficial y capital de Gerente Mes 4 | primer mes de 13.000

trabajo .
operacion

Total inversion inicial 65.000

Fuente: Estudio de factibilidad del proyecto (2025).
Elaborado por: Guerrero, M. (2025).

5.3. Recursos necesarios

La tabla 10 agrupa los recursos humanos, materiales, tecnoldgicos y financieros

que requiere la implementacion del plan de accion.

Tabla 10.
Recursos necesarios para la implementacion
Tipo de recurso Detalle
Gerente general, recepcionista, dos masajistas terapeutas, esteticista facial,
Humanos

técnica en ufias y contador externo

Local de 200 m? con cuatro cabinas, sala de hidroterapia, sala de manicura y
Materiales y fisicos pedicura y zona de relajacion; camillas, tina de hidroterapia, equipo de
radiofrecuencia, lenceria e insumos

Software de agendamiento y facturacion electronica, punto de venta, sitio

Tecnolégicos .
g web y redes sociales

Inversion inicial de USD 65.000: USD 26.000 de capital propio (40 %) y

Financieros USD 39.000 de crédito bancario (60 %)

Fuente: Plan de accion del proyecto (2025).
Elaborado por: Guerrero, M. (2025).
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5.4. Proyeccion de ingresos y rentabilidad del primer afio

A partir de la demanda mensual proyectada (figura 5) y del precio promedio de

USD 52,50 por visita, la tabla 11 resume los ingresos, los costos y la utilidad operativa

del primer afio.

Tabla 11.
Proyeccion de ingresos y utilidad operativa del Spa Amor y Bienestar, afio 1
Promedi Utilidad
z o Ingresos Costos .
Periodo Visitas 0 (USD) (USD) operativa Margen
mensual (USD)
ff‘é;‘es“e Fmeses | 433 239| 7523250 | 61.200,00 14.032,50 | 18,7 %
Ef“lrg;s“e 2(meses |5 296 383 | 120.540,00 | 81.000,00 39.540,00 | 32,8 %
Aifio 1 3.729 311 195.772,50 142.200,00 53.572,50 | 27,4 %

Nota: Los costos del semestre 1 (USD 10.200 mensuales) incluyen arrendamiento USD 2.800, nomina USD 5.200,
insumos USD 1.500, servicios basicos USD 400 y marketing USD 300. En el semestre 2 se estiman en USD 13.500
mensuales por el aumento de los costos variables asociados al mayor volumen de atencion. La utilidad es operativa:
no incluye depreciacion, intereses ni impuestos.
Fuente: Estudio financiero del proyecto (2025).
Elaborado por: Guerrero, M. (2025).

Como se observa en la tabla 11, el spa genera utilidad operativa desde el primer

semestre y mejora su margen a medida que crece el volumen de visitas, lo que confirma

la importancia de la estrategia de fidelizacion para diluir los costos fijos.

5.5. Resultados esperados e indicadores

Siguiendo el enfoque de Kaplan y Norton (1996), los resultados esperados se

traducen en indicadores medibles que combinan perspectivas financieras, de clientes y

de procesos (tabla 12).

Tabla 12.
Indicadores de resultados esperados de la propuesta
Indicador Formula Meta Frecuencia
.. N° de visitas atendidas en el 150 enel mes 1; 414 en el
Visitas mensuales Mensual
mes mes 12
Participacion de (Visitas anualizadas / 82.825) 3 % en el semestre 1; 6 % al
. - Semestral
mercado x 100 cierre del afio 1
Punto de equilibrio Costqs.ﬁjos / precio promedio > 195 visitas desde el mes 3 | Mensual
por visita
Margen operativo (XUlt (1)1(1)dad operativa / ingresos) >27 %en el afio 1 Mensual
Pla.nes mensuales NP° de clientes con plan vigente 20 en preventa, con Mensual
activos crecimiento mensual
Satisfaccién del Clientes satisfechos / clientes
encuestados x 100 >85% Trimestral

cliente

(SERVQUAL)

Fuente: Plan de accion del proyecto (2025).
Elaborado por: Guerrero, M. (2025).
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CONCLUSIONES

La revision tedrica y organizacional permitid establecer que el andlisis de la
demanda es la base para decidir la creacion de un spa, y que en este tipo de servicios la
frecuencia de consumo y la gestion de la capacidad son tan determinantes como el
nimero de clientes. El Spa Amor y Bienestar cuenta con una propuesta de valor y una
estructura organizacional funcional coherentes con un day spa urbano de mediana
escala.

El diagnostico mediante la matriz FODA, las cinco fuerzas de Porter y el
diagrama de Ishikawa evidencio que la demanda de servicios de spa en Cumbaya esta
insatisfecha por la escasa oferta especializada, la infraestructura reducida de los
establecimientos existentes y la necesidad de desplazarse a otras zonas de Quito. La baja
rivalidad local constituye una ventana de oportunidad que favorece la entrada temprana
del emprendimiento.

La encuesta piloto mostré un 88 % de interés, un 72 % de consumo en el ultimo
afio, un 65 % de disposicion a contratar un plan mensual y una frecuencia media de 6,43
visitas al afo. Con estos parametros, la demanda potencial del mercado se estimo en
82.825 visitas anuales, equivalentes a USD 4,35 millones, cifra que valida la viabilidad
de mercado del proyecto, con la salvedad de que proviene de una muestra preliminar.

La matriz de evaluacién ponderada justifico la seleccion del day spa de 200 m?
(3,90 puntos frente a 2,95). Su plan de accidén, con una inversion de USD 65.000,
permite alcanzar el punto de equilibrio operativo desde el tercer mes y un ritmo de 414
visitas mensuales al cierre del primer afo, con ingresos proyectados de USD 195.772,50

y una utilidad operativa de USD 53.572,50 (margen de 27,4 %).
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RECOMENDACIONES

Ampliar la investigacion de mercado a la muestra completa de 375 personas, con
muestreo probabilistico, para validar con mayor precision estadistica la intencion de
compra, la frecuencia de visita y el gasto promedio obtenidos en el estudio piloto.

Desarrollar un estudio financiero completo que incorpore el flujo de caja
proyectado a cinco afios, la depreciacion, el servicio de la deuda y los impuestos, y que
calcule indicadores de evaluacion como el valor actual neto, la tasa interna de retorno y
el periodo de recuperacion de la inversion.

Disefiar, en una investigacion posterior a la apertura, un estudio de satisfaccion
basado en el modelo SERVQUAL que permita medir la brecha entre expectativas y
percepciones de los clientes y ajustar el portafolio de servicios.

Explorar en estudios futuros el segmento de bienestar corporativo de las
empresas e instituciones ubicadas en Cumbay4d, asi como alianzas con centros médicos

y gimnasios, como fuentes adicionales de demanda recurrente.
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ANEXOS
Anexo 1. Cuestionario de investigacion de mercado

Encuesta de analisis de demanda de servicios de spa en el sector Cumbaya, DMQ
Objetivo: determinar las preferencias, habitos de consumo y disposicion de pago de los
residentes del sector de Cumbaya respecto a los servicios de spa y bienestar integral.
Instrucciones: marque con una X la opcidén que corresponda a su situacion. La
informacion es estrictamente confidencial y se utilizard Unicamente con fines
académicos.

1. ;Cual es su género?
o Femenino © Masculino o Otro

2. (Cual es su rango de edad?
o 18-25 anos O 26-35 aflos 0O 36-45 afios O 46-60 afios o Mas de 60 afios

3. (Ha visitado un spa en el ultimo afio?
oSi oNo

4. ;Con qué frecuencia visita un spa?
0 Mensual 0O Trimestral o Semestral 0 Anual O Nunca

5. (Cuanto gasta en promedio por visita a un spa?
0 Menos de USD 30 o Entre USD 30y USD 60 o Entre USD 61 y USD 100 O
Mas de USD 100

6. ;Qué servicios de spa prefiere? (puede elegir mas de uno)
0 Masajes terapéuticos 0O Tratamientos faciales 0 Hidroterapia 0O Aromaterapia
0 Manicura/pedicura 0 Paquetes de pareja

7. ¢Le interesaria un spa con servicios de bienestar integral en el sector de
Cumbaya?
0 Si, definitivamente 0 Si, probablemente O No estoy seguro/a 0 No

8. ;Qué horario prefiere para visitar un spa?
0 Manana (8h-12h) o Tarde (12h-17h) © Noche (17h-20h) 0 Fin de semana

9. ;Estaria dispuesto/a a contratar un plan mensual de spa con descuento?
0oSi oTalvez oNo

10. ;Qué valora mas al elegir un spa?
O Atencidn personalizada o Variedad de servicios O Precio accesible O
Ubicacion cercana 0 Ambiente y decoracion

jGracias por su colaboracion!
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Anexo 2. Tabulacion de resultados de la encuesta

Pregunta Opcién %

1. Género Femenipo 65

Masculino 35

L o 5 Si 72

3. Visit6 un spa en el tltimo afio No )8

Mensual 38

4. Frecuencia de visita Trimestral 35

Semestral 20

Anual 7

Menos de USD 30 10

. . USD 30 - 60 45

5. Gasto promedio por visita USD 61 - 100 35

Mas de USD 100 10

Masajes terapéuticos 68

Manicura y pedicura 61

6. Servicios preferidos (respuesta Tratamientos faciales 55

multiple) Hidroterapia 42

Aromaterapia 38

Paquetes de pareja / integrales 29

7. Interés en un spa de bienestar Si (definitivamente + probablemente) 88

integral en Cumbaya No esta seguro/a o no 12

. . Si 65

9. Disposicion a contratar un plan Tal vez 20
mensual

No 15

2,8y 10. Edad, horario y atributos
valorados

Completar con la tabulacion original

Fuente: Encuesta aplicada (2025).
Elaborado por: Guerrero, M. (2025).
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Anexo 3. Evidencias de la aplicacion de la encuesta

Insertar aqui fotografias de la aplicacion de la encuesta, capturas del formulario o
registros de respuestas, con su respectiva leyenda: Fotografia de (nombre y apellido del

fotografo). (Cumbaya, 2025).
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