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RESUMEN EJECUTIVO 
 

Este plan de negocios presenta el estudio de factibilidad para la creación de un Spa 

con un servicio puerta a puerta en la provincia de Pichincha sector Cumbayá,  

En el desarrollo del tema buscaremos poner en ejecución los conocimientos 

adquiridos en el desarrollo de la carrera. En el primer capítulo se describe el 

mercado y comercialización; En el segundo capítulo el método de investigación 

aplicado al modelo de negocios es una encuesta para determinar el mercado, este 

método de investigación indica situación actual de cómo se encuentra los Spa, se 

realizó un análisis de la seguridad en la ciudad de Quito debido a sus constantes 

problemas de inseguridad. para crear y satisfacer las diversas necesidades de los 

futuros clientes potenciales. En el tercer capítulo se planteó el estudio de 

factibilidad para la creación de Glam&Diamond Spa, en la ciudad de Quito. Por lo 

tanto, se analizó la organización y gestión, con lo cual se indicó misión, visión, 

objetivo general objetivos específicos, organigrama etc. en el cuarto capítulo de 

detalla la evaluación financiera para indicar presupuestos costos y gastos del plan 

de negocios con los indicadores del VAN con $30.657,59, TIR 49%  
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ABSTRACT 

 
This business plan presents the feasibility study for the creation of a Spa with a 

door-to-door service in the province of Pichincha, Cumbayá sector, In the 

development of the topic, we will seek to put into practice the knowledge. 

acquired in the development of the career. The first chapter describes the market 

and commercialization; In the second chapter, the research method applied to the 

business model is a survey to determine the market, this research method indicates 

the current situation of how the Spas are located, a security analysis was carried out 

in the city of Quito due to its constant security problems. to create and satisfy the 

diverse needs of potential future customers. In the third chapter, the feasibility study 

for the creation of Glam&Diamond Spa, in the city of Quito, was proposed. 

Therefore, the organization and management were analyzed, with which mission, 

vision, general objective, specific objectives, organization chart, etc. were 

indicated. In the fourth chapter, the financial evaluation is detailed to indicate 

budgets, costs, and expenses of the business plan with the NPV indicators with 

$30,657.59, TIR 49%. 
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INTRODUCCIÓN 

 

   Este plan de negocios presenta el estudio de factibilidad para la creación de un Spa 

con un servicio puerta a puerta en la provincia de Pichincha cantón Quito, ya que los 

clientes optan por no movilizarse de manera propia debido a la problemática de la 

inseguridad que se ha generado en la ciudad de Quito es por eso la creación del plan de 

negocios planteado para crear una nueva expectativa de seguridad y confort. 

 

En el desarrollo del tema pretendemos poner en ejecución los conocimientos 

adquiridos en el desarrollo de los años de estudio y generar un servicio con el cual podamos 

satisfacer la necesidad de nuestros futuros clientes, a su vez promocionar este nuevo servicio 

que se brindara en el sector de Cumbayá, para que salgan de las 

rutinas diarias.  

 

     En el primer capítulo se detallará los fundamentos teóricos, la cual se desarrolla los 

siguientes enfoques que se indican a continuación: financiero, marketing, servicios y de 

organización; en el desarrollo se analizara los puntos más relevantes y de carácter puntual 

de cada tema.  

 

En el segundo capítulo se investigó y se ejecutó un estudio de mercado actual de los 

diferentes  Spa, en la ciudad de Quito, para lo cual el método de investigación aplicado al 

modelo de negocios fue una encuesta, este método de investigación nos indica la situación 

actual de cómo se encuentra los Spa, también se realizó un análisis  de la seguridad en la 

ciudad de Quito con sus respectivos parámetros que cada día se encuentra en una fase crítica  

debido a sus constantes problemas de inseguridad.  

 

También se realizó una investigación de mercado en la ciudad de Quito en el sector norte 

para crear y satisfacer las diversas necesidades de los futuros clientes potenciales. En el 

tercer capítulo se planteó el estudio de factibilidad para la creación del Glam&Diamond Spa, 

en la ciudad de Quito. Por lo tanto, se consideró la localización, base legal, estudio técnico 

y evaluación financiera, con lo cual se indicó misión, visión, objetivo general objetivos 

específicos, organigrama etc. puesta de acuerdo con su idea diferenciadora, finalmente se 

describirá el contenido del documento de lo que se encontrará a manera general en los 

siguientes capítulos.  
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CAPITULO I 

Mercado y Comercialización 

 

1.1 Objetivo del Capítulo 

 

Ejecutar un estudio de mercado adecuado para la creación de una empresa que ofrece el 

servicio de todo lo que comprende un Spa con servicio puerta a puerta en el sector de 

Cumbayá 

 

1.2 Antecedentes investigativos del producto o servicio 

Fundamentación del Servicio o Producto. 

 

Personalizar el servicio de Relajación y cuidado de imagen personal con el fin de producir 

una imagen de confort con los aspectos físicos y su estilo del cliente, brindado las facilidades 

necesarias para enfatizar su belleza.  

 

Tabla de características del producto o servicio 

Tabla 1. Características del servicio 

 CARACTERÍSTICAS BENEFICIOS 

Servicio puerta a puerta Ofrecer el confort de no utilizar sus medios para 

salir de casa, antes o después de hacer uso de 

nuestros tratamientos. 

Servicio personalizado Incentivar a encontrar un estilo personal mediante 

procesos de maquillaje, masajes para su imagen 

personal. 

Servicio con productos de calidad Seguridad exclusiva que brindamos con productos 

calificados en el servicio de maquillaje, masajes. 

Servicio profesional Brindar al cliente confianza y determinación a su 

imagen personal. 

Fuente: Investigación propia  

Elaborado por: Autor 
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1.3 Mercado 

 

 Conjunto de posibles compradores potenciales de un servicio o producto, que comparten 

una necesidad o deseo que pueda satisfacerse a través de un trato de intercambio. 

 

 Público objetivo de su producto o servicio 

 

Este servicio está dirigido para personas que requieren cuidar su imagen física personal, 

para su bienestar energético y de salud, descubriendo su estilo propio y planificando un 

cuidado personal adecuado. Con la creación de la empresa, dispondrán de un espacio físico 

confiable que les ofrecerá las ayudas necesarias para comprender sus objetivos personales.  

 

El servicio está dirigido para todas las personas que buscan optar por un cambio afectivo 

a su vida, obteniendo conocimiento con el uso de las herramientas adecuadas que transmitan 

seguridad y confort. Teniendo en cuenta que el servicio está dirigido en su mayoría al 

mercado femenino, no se excluirá a caballeros, ya que ellos se encuentran en la necesidad 

de proyectar un aspecto e imagen positiva. Así como también un ambiente de relajación y 

confort.  

 

Lo servicios ofrecidos van trasmitidos para hombres y mujeres desde los 16 años en 

adelante. Los insumos son de la más alta calidad, para lo cual brinda una garantía y seguridad 

para el cliente, Al momento de hacer uso de nuestro servicio. Glam&Diamond Spa, es una 

empresa en la cual su equipo de colaboradores es su precisa inversión, ya que cuenta con 

talento humano capacitado e intelectual para el momento de ejecución del servicio, 

detallando nuestros valores principales actitud, honestidad, y responsabilidad para lo que 

hacemos. 

 

 

 

 

 

 

 



 4 

Categorización de sujetos 

 

Tabla 2. Categorización de sujetos 

CATEGORÍA SUJETO 

¿Quién compra? Hombres y mujeres que protejan la salud de la piel y 

su imagen personal 

¿Quién usa? Hombres y mujeres que quieren lucir bien. 

¿Quién decide? Hombres y mujeres con poder adquisitivo. 

¿Qué influye? Sociedad y clientes con experiencia satisfecha del 

servicio. 

Fuente: Investigación propia  

Elaborado por: Autor 

 

 Estudio de Segmentación 

Tabla 3. Dimensión Conductual 

VARIABLE DESCRIPCIÓN 

TIPO DE NECESIDAD: ESTIMA, RECONOCIMIENTO 

TIPO DE COMPRA: PLANIFICADA 

RELACIÓN CON LA MARCA: NO 

ACTITUD FRENTE AL PRODUCTO: POSITIVA 

Fuente: Investigación propia  

Elaborado por: Autor 

 

Tabla 4. Dimensión Geográfica 

VARIABLE DESCRIPCIÓN HABITANTES 

PAÍS Ecuador 18.282.384 

REGIÓN Sierra 7.847.136 

CIUDAD URBANA Y RURAL Quito 2.827.106 

Fuente: Investigación propia  

Elaborado por: Autor 
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Tabla 5. Dimensión Demográfica 

VARIABLE DESCRIPCIÓN HABITANTES 

EDAD 17-70 años 31463 

SEXO Hombres y Mujeres 22101 

Fuente: Investigación propia  

Elaborado por: Autor 

 

 

Plan de muestreo 

 

Se toma la población histórica de la ciudad de Quito del sector de Cumbayá la cual tiene 

un numero de 31463 habitantes. 

 

Cálculo de la muestra: 

N= 384 Encuestas 

Fórmula utilizada para saber el número de personas a encuestar:  

𝑛 =  
𝑁 ∗ 𝑍2 ∗ 𝑝 ∗ 𝑞

(𝑁 − 1) ∗ 𝑒2 + 𝑍2 ∗ 𝑝 ∗ 𝑞
 

Simbología 

n= Tamaño de la muestra =? 

𝑍= Nivel de confianza = 95% - 1.96  

p= Probabilidad de población con la característica deseada = 0.5  

q= Probabilidad de población sin la característica deseada = 0.5  

N= Población = 31463 

e= Error de la muestra = 0.05   

 

Aplicación de la Formula: 

Ecuación 1. Fórmula de la Muestra 

𝑛 =  
30217.1

79.62
 

𝑛 = 380 

 

 

 

Objetivo Específico: Analizar y determinar el mercado que se puede abarcar para el Spa. 
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Tabla 6. Métodos de Recolección 

NECESIDADES DE 

INFORMACIÓN 

TIPO DE 

INFORMACIÓN 

 

FUENTES 

 

INSTRUMENTOS 

Determinar el mercado 

potencial al cual queremos 

llegar con el servicio de 

imagen personal y confort 

 

Secundaria 

 

Clientes potenciales 

 

Encuesta 

 

Analizar la tendencia de la 

imagen personal en la 

actualidad 

Secundaria 
Asesoría de imagen 

Beauty Zoe 
Observación 

Fuente: Investigación propia  

Elaborado por: Autor 

 

Diseño y recolección de información. 

El instrumento de recolección de información será la encuesta. 

Tabla 7. ¿Cada que tiempo visitas un spa? 

1.- ¿Cada que tiempo visitas un spa? Respuestas 

A) Semanal 15% 

B) Mensual 75% 

C) Anual 10% 
Fuente: Investigación propia  

Elaborado por: Autor 

 

 
Figura 1. ¿Cada que tiempo visitas un spa? 

 
Fuente: Investigación propia  

Elaborado por: Autor 

 

 

Análisis: De los datos que se obtuvieron según encuesta, podemos observar que las 

personas indican que visitan un spa en su mayoría con el 75% de forma mensual, mientras 

que de forma semanal obtenemos un 15%, de forma anual un 10%. 

Interpretación: Podemos observar que la frecuencia de mayor aceptación será 

mensual. 
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Tabla 8. ¿Qué es lo que más valoras de un Spa? 

2.- ¿Qué es lo que más valoras de un Spa? Respuestas 

A) Servicio 20% 

B) Tiempo 10% 

C) Calidad 70% 
Fuente: Investigación propia  

Elaborado por: Autor 

 

 

Figura 2. ¿Qué es lo que más valoras de un Spa? 

 
Fuente: Investigación propia  

Elaborado por: Autor 

 

 

 

Análisis: De los datos que se obtuvieron según encuesta, podemos observar que las 

personas indican que tienen como preferencia en los servicios de un spa en su mayoría con 

el 70% relacionado a la calidad, mientras que de tiempo obtenemos un 10% y de forma 

servicio un 20%. 

 

Interpretación: Como podemos observar según datos de encuesta la mayoría de las 

personas desean un mayor porcentaje en la calidad, lo cual nos indica el área a tener mayor 

impacto sin dejar de lado el tiempo y servicio. 

 

 

 

 

 



 8 

Tabla 9. ¿Le interesaría una asesoría de imagen y cuidado personal? 

3.- ¿Le interesaría una asesoría de imagen y 

cuidado personal? 
Respuestas 

A) Si 87% 

B) No 13% 
Fuente: Investigación propia  

Elaborado por: Autor 

 

 

Figura 3. ¿Le interesaría una asesoría de imagen y cuidado personal? 

 
Fuente: Investigación propia  

Elaborado por: Autor 

 

 

Análisis:  De los datos que se obtuvieron según encuesta, podemos observar que las 

personas indican que tienen una aceptación por una asesoría de imagen fue del 87% y las 

personas que no estarían interesadas en una asesoría de imagen fue de un 13%. 

 

Interpretación: Como podemos observar según datos de encuesta la mayoría de las 

personas desean obtener una asesoría de imagen, lo cual nos indica que si tiene aceptación. 
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Tabla 10. ¿Qué tipo de servicio le interesara más? 

4.- ¿Qué tipo de servicio le interesara más? Respuestas 

A) Belleza 65% 

B) Salud 15% 

C)  Relajación 20% 
Fuente: Investigación propia  

Elaborado por: Autor 

 

 

Figura 4. ¿Qué tipo de servicio le interesara más? 

 

Fuente: Investigación propia  

Elaborado por: Autor 

 

 

Análisis: De los datos que se obtuvieron según encuesta, podemos observar que las 

personas indican que tienen una aceptación por un servicio de belleza el cual indica un 

75%, para el servicio de relajación un 20%, y para el servicio de Salud un 15%. 

 

Interpretación: Como podemos observar según datos de encuesta la mayoría de las 

personas desean obtener un servicio de belleza con el mayor de porcentaje de aceptación, 

sin descuidar el servicio de salud y relajación. 
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Tabla 11. ¿Conoce de los beneficios que aporta los servicios de un spa? 

5.- ¿Conoce de los beneficios que aporta los 

servicios de un spa? 
Respuestas 

A) Si 14% 

B) No 86% 
Fuente: Investigación propia  

Elaborado por: Autor 

 

 

Figura 5. ¿Conoce de los beneficios que aporta los servicios de un spa? 

 

Fuente: Investigación propia  

Elaborado por: Autor 

 

 

 

Análisis:  De los datos que se obtuvieron según encuesta, podemos observar que las 

personas indican un 86% que no tienen un conocimiento de los servicios que aportan un 

spa, mientras que el 14% indican que sí. 

 

Interpretación: Como podemos observar según datos de encuesta la mayoría de las 

personas no tienen conocimientos de los beneficios que aportan un servicio de Spa, los 

cuales nos indican que podemos ofertar nuestro servicio con aceptación de la mayoría. 
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Tabla 12. ¿Cuánto estaría dispuesto a pagar y cuál sería su preferencia por los servicios? 

6.- ¿Cuánto estaría dispuesto a pagar y cuál 

sería su preferencia por los servicios? 
Respuestas 

A) Belleza $20-$25 76% 

B) Salud $ 50-$100 20% 

C) Relajación 30-50$ 4% 
Fuente: Investigación propia  

Elaborado por: Autor 

 

Figura 6. ¿Cuánto estaría dispuesto a pagar y cuál sería su preferencia por los servicios? 

 

Fuente: Investigación propia  

Elaborado por: Autor 

 

 

Análisis:  De los datos que se obtuvieron según encuesta, podemos observar que las 

personas indican un 76% de preferencia por el servicio y costo de belleza. Por el servicio y 

costo de salud un 20%, dejando un 4% por el servicio y costo de relajación. 

 

Interpretación:  Como podemos observar según datos de encuesta la mayoría de las 

personas tienden acudir a un servicio de spa en su mayoría por el servicio de belleza en el 

cual evidenciamos que el servicio de salud y relajación no tiene mayor impacto. 
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Tabla 13. ¿Le gustaría disponer de un servicio puerta a puerta? 

7.- ¿Le gustaría disponer de un servicio 

puerta a puerta? 
Respuestas 

A) Si 70% 

B) No 30% 
Fuente: Investigación propia  

Elaborado por: Autor 

 

 

Figura 7. ¿Le gustaría disponer de un servicio puerta a puerta? 

 
Fuente: Investigación propia  

Elaborado por: Autor 

 

Análisis:  De los datos que se obtuvieron según encuesta, podemos observar que las 

personas indican un 70% de aceptación por el servicio puerta a puerta. mientras que el 30% 

restante prefiere hacer uso propio de su movilidad. 

 

Interpretación: Como podemos observar según datos de encuesta la mayoría de las 

personas tendrían aceptación por el servicio de puerta, mientras que el 30% no tendría 

conocimiento de cómo funciona un servicio puerta a puerta. 
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Tabla 14. ¿Conoce sobre nuestro servicio puerta a puerta? 

8.- ¿Conoce sobre nuestro servicio 

puerta a puerta? Respuestas 

A) Si 5% 

B) No 95% 
Fuente: Investigación propia  

Elaborado por: Autor 

 

Figura 8. ¿Conoce sobre nuestro servicio puerta a puerta? 

 

Fuente: Investigación propia  

Elaborado por: Autor 

 

Análisis:  De los datos que se obtuvieron según encuesta, podemos observar que las 

personas indican un 90% de no conocer el servicio puerta a puerta. mientras que el 10% 

conoce como funciona un servicio puerta a puerta. 

 

Interpretación: Como podemos observar según datos de encuesta la mayoría de las 

personas tienen desconocimiento por no saber cómo funciona un servicio puerta a puerta a 

su vez nos indica que existe oportunidad de hacer uso de este. 
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Tabla 15. ¿Le gustaría recibir información de nuestro servicio puerta a puerta? 

9.- ¿Le gustaría recibir información de nuestro 

servicio puerta a puerta? Respuestas 

A) Si 87% 

B) No 13% 
Fuente: Investigación propia  

Elaborado por: Autor 

 

 

Figura 9. ¿Le gustaría recibir información de nuestro servicio puerta a puerta? 

 

Fuente: Investigación propia  

Elaborado por: Autor 

 

Análisis: De los datos que se obtuvieron según encuesta, podemos observar que las 

personas indican un 87% de aceptación para recibir información de nuestro innovador 

servicio. Mientras que el 13% prefieren uso propio de sus recursos. 

 

Interpretación: Como podemos observar según datos de encuesta la mayoría de las 

personas están interesadas en conocer sobre nuestro servicio puerta a puerta.   
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Tabla 16. ¿Dispondría de nuestro servicio puerta a puerta? 

10.- ¿Dispondría de nuestro servicio 

puerta a puerta? Respuestas 

A) Si 94% 

B) No 6% 
Fuente: Investigación propia  

Elaborado por: Autor 

 

 

Figura 10. ¿Dispondría de nuestro servicio puerta a puerta? 

 

Fuente: Investigación propia  

Elaborado por: Autor 

 

Análisis: De los datos que se obtuvieron según encuesta, podemos observar que las 

personas indican un 94% de aceptación para hacer uso de nuestro servicio innovador, 

mientras que el 6% indican no hacer uso de nuestro servicio.  

 

Interpretación: Como podemos observar según datos de encuesta la mayoría de las 

personas están interesadas en hacer uso de nuestro servicio puerta a puerta. teniendo un 

objetivo claro que tiene aceptación positiva en nuestro plan de negocio, mientras que el 6% 

nos indica que haría uso de sus recursos para visitar nuestro Spa. 
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1.4 Demanda Potencial  

 

Se basa en la población de la ciudad de Quito del sector de Cumbayá la cual consta de 

31463 Habitantes, a la siguiente población se le aplicara la más actual estratificación 

socioeconómica basada en el INEC. 

 

Esta estratificación nos indica los grupos de habitantes que conforman la población, 

media, media alta, alta Respectivamente se evidencia una estabilidad económica media-alta, 

por lo cual nos indica un 70.33% de los habitantes  que se disponen de actualmente de una 

situación socioeconómica estable la cual aplicaremos a la población del sector de Cumbayá 

lo cual obtenemos como resultado 22.101 habitantes que estarían en la capacidad de contar 

y adquirir el servicio.  

 

 Tomando en cuenta el resultado del porcentaje de la pregunta número 7 de nuestra 

encuesta la cual obtiene un 70% de aceptación, se realizará una nueva estratificación para 

nuestra demanda. 15471 

 

Tabla 17. Demanda Potencial  

AÑOS 
DEMANDA 

PERSONAS  
TCP  

DEMANDA 

EN 

UNIDADES  

DEMANDA 

EN MESES 

DEMANDA 

EN DIAS 

2023 15471 
1,56 

 

 

 

185652 15471 509 

2024 15712 188548 15712 517 

2025 15957 191490 15958 525 

2026 16206 194477 16206 533 

2027 16459 197511 16459 541 

Fuente: Investigación propia  

Elaborado por: Autor 

 
 

 La demanda en unidades de servicio ha sido calculada con el número de personas del 

año 2023 multiplicado por el número de frecuencia de uso del servicio en este caso es 12 la 

cual es de forma anual, de esta manera obtenemos nuestra demanda en unidades de 

servicio. 
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Figura 11. Demanda Potencial 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
  Fuente: Investigación propia  

  Elaborado por: Autor 

 

1.5 Análisis del Macro y Microambiente 

Análisis del microambiente 

 

Son fuerzas que una empresa mide he intenta controlar para obtener un cambio, entre las 

cuales tenemos a proveedores y la misma empresa, clientes, publico, intermediarios. 

Mediante el análisis de microambiente se obtienen fortalezas y debilidades de la empresa. 

Figura 12. Las 5 fuerzas de Porter 

 

Fuente: Investigación propia  

 Elaborado por: Autor 
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Competidores Potenciales y Barreras de entrada 

 

La aparición de nuevos competidores importantes potenciales en este negocio de cuidado 

de la imagen personal y confort puerta a puerta tienden a depender de barreras de entrada, 

las cuales se analizarán y detallarán a continuación: 

 

Inversión alta y capital de trabajo: Para poder crear un plan de negocios para la 

empresa de cuidado de imagen personal y confort se necesita de una variedad de 

insumos y equipos tecnológicos, con talento humano capacitado para la ejecución. Así 

como se necesitará un capital de trabajo para el comienzo de operaciones en el 

transcurso de varios meses hasta logra posicionar el servicio en el mercado. 

 

Calidad en servicio: Personal altamente calificado y capacitado para facilitar el trato 

y necesidades que requiere el cliente. 

 

Canales de distribución: Como se ha mencionado el servicio puerta a puerta no se 

encuentra en el sector seleccionado, por el cual para disponer del mismo es obligatorio 

acudir a la empresa. 

 

Diferenciación de servicio: citando a (Porter,2017)’ las empresas que ya se encuentran 

establecidas disponen de una marca y confiabilidad de los clientes, sean por medios de 

publicidad de servicio al cliente o diferenciación en el producto o por el simple hecho 

de ser pioneras en la industria¨ 

 

Rivalidad con los competidores: 

En el sector de Cumbayá se encuentra poca competencia en el mercado, ya que no hay un 

gran número de competencia y sus servicios no disponen de una ventaja competitiva que se 

plantea, el servicio puerta a puerta el cual nos ayuda a tener una gran ventaja, ya que 

disponemos de servicio en el cual el cliente después de hacer uso de las instalaciones 

dispondrá de un servicio puerta a puerta, sea desde la comodidad de su hogar hacia las 

instalaciones, o desde las instalaciones hacia su hogar. Por lo cual nos brindara la factibilidad 

de captar un gran número de clientes.  
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Poder de Negociación de los Compradores: 

Si desarrollamos demostrar las diferencias del servicio con la competencia, no tendríamos 

poder de negociación por parte de clientes, analizando cuanto están dispuestos a pagar por 

un servicio con más valor, obteniendo un servicio que se diferencie en cuanto a calidad, 

comodidad, confort. Y que cuente con la seguridad de trasladarse sin altercados de seguridad 

prevaleciendo su integridad. Obteniendo que el consumidor adquiera menos poder en la 

negociación. 

 

Poder de Negociación de los Proveedores: 

Se analiza a los proveedores de las maquinarias, así como también de los insumos para el 

servicio que se oferta. Al existir varios proveedores en el mercado, la brecha se minimiza en 

el giro de este mercado. 

Al existir mayoría de los insumos y productos que ofrecen distintos proveedores, no 

tienen un poder que resalte la negociación para afectación del negocio. 

 

Análisis de los sustitutos: 

El servicio se clasificará en dos partes, que se identifica a continuación: 

 

Tiene como sustituto a centros dermatológicos, ya que posee una línea de negocio que está 

enfocada al cuidado personal y confort, es por eso por lo que es de suma importancia 

posicionarnos en el mercado, porque la primera opción para los clientes es tener el 

pensamiento de un cuidado para su piel en estos establecimientos. 

 

En cuanto al servicio de asesoría de imagen los principales sustitutos tienden a ser los 

centros de belleza o estilistas, por lo que nuestro servicio se enfoca en servicio de confort e 

imagen personal, pero nuestro servicio va más allá ya que brindamos a nuestros clientes la 

manera como se debe llevar a cabo por ejemplo un masaje reductor o una aplicación de 

alguna vitamina, la cual proyecta el verdadero cuidado de la imagen personal. 

 

Análisis del macro ambiente 

El Macro ambiente está basado en las fuerzas que tiene la empresa y no se puede controlar, 

las mismas que pueden afectar de manera real el desarrollo de esta en el mercado, por lo cual 

se generan oportunidades y amenazas, las cuales se pueden controlar, tomando en cuenta: 

tendencias sociales, desastres naturales, etc. 
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Análisis F.O.D.A. 

Para el presente análisis de macro ambiente haremos uso de la matriz F.O.D.A. de nuestro 

plan de negocios. 

 

Tabla 18. Análisis FODA 

Fortalezas 

 Servicio puerta a puerta 

 Talento Humano capacitado 

 Servicio Exclusivo 

 Puntualidad en el servicio 

Oportunidades 

 Crecimiento económico del país. 

 Demanda Insatisfecha 

 Cuidado de imagen personal 

Debilidades Amenazas 

 Inversión en maquinaria 

 Comunicación efectiva entre 

colaboradores 

 Retraso con proveedores 

 Colaboradores con fines de lucro 

propios. 

 Avances en Tecnología 

 Competidores desleales. 

Fuente: Investigación propia  

 Elaborado por: Autor 
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 Matriz EFE. 

La matriz de evaluación de los factores externos (EFE) brinda a los estrategas simplificar 

y evaluar las Oportunidades y Amenazas en la matriz F.O.D.A. 

Relacionado a los factores externos que influye en la empresa brindando un peso 

ponderado. 

 

Tabla 19. Matriz EFE 

FACTOR 

EXTERNO CLAVE 
PESO CLASIFICACIÓN 

PESO 

PONDERADO 

Oportunidades    

Crecimiento económico 

del país 
0.10 3 0.20 

Demanda Insatisfecha 0.20 3 0.50 

Cuidado de imagen 

personal 
0.20 4 1.50 

Amenazas    

Colaboradores con 

fines de lucro propio 
0.15 2 0.30 

Avances en tecnología 0.10 3 0.40 

Competidores desleales 0.05 3 0.10 

TOTAL 1.25  3 

Fuente: Investigación propia  

 Elaborado por: Autor 

 

Los indicadores en una empresa con el promedio ponderado máximo son de 4.0 y su 

mínimo de 1.0, donde 4.0 indica que la empresa tiene factibilidad a las oportunidades y 

amenazas, donde 1.25 indica que la empresa ha generado buenas estrategias para aprovechar 

las oportunidades para hacer frente a las amenazas externas. 

 

El valor ponderado que se obtuvo es de 3 un indicador que la empresa debe potencializar 

sus oportunidades para minimizar sus debilidades de una manera eficaz a las estrategias 

establecidas. 
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Matriz EFI. 

Esta herramienta nos ayuda a formular estrategias ya que nos simplifica el proceso, 

resume y evalúa las fuerzas y debilidades más relevantes en las áreas funcionales de la 

empresa y negocio, ofrece una base para entrelazar relaciones entre las áreas indicadas.  

 

Tabla 20. Matriz EFI. 

FACTOR 

EXTERNO CLAVE 
PESO CALIFICACIÓN 

PESO 

PONDERADO 

Fortalezas    

Servicio puerta a puerta 0.20 4 0.90 

Servicio humano 

calificado 
0.20 3 0.40 

Servicio exclusivo 0.15 3 0.40 

Puntualidad en el 

servicio 
0.10 3 

0.25 

 

Debilidades    

Inversión en 

maquinaria 
0.10 3 0.50 

Comunicación entre 

colaboradores 
0.15 3 

0.40 

 

Retraso con 

proveedores 
0.10 3 

0.45 

 

TOTAL 1.05  3.30 

Fuente: Investigación propia  

 Elaborado por: Autor 

 

El total ponderado puede ir en un mínimo de 1.0 a un máximo de 4.0 teniendo la 

calificación promedio de 2.50 los totales ponderados por debajo de 2.5 se categorizan a las 

empresas que muestran debilidad a la interna, ya que las calificaciones por arriba de 2.5 

tienen como resultado una posición interna sólida. 

Obteniendo un valor ponderado de 3.30 este indicador nos muestra que la empresa a la 

interna es sólida, por lo cual contamos con ventajas competitivas en el mercado. 
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Proyección de la oferta. 

 

La proyección de la oferta se llevará a cabo con una investigación de campo haciendo uso 

de observación con la competencia que oferta servicios similares y se encuentran ubicados 

geográficamente a los alrededores del sector, en el cual se analiza el número de clientes que 

hacen uso de los servicios de cada uno de las instalaciones y servicios que ofertan.  

Tabla 21. Número de clientes que compran en el sector 

ESTABLECIMIENTOS N° DIARIO N° MENSUAL N° ANUAL 

Beauty Zoe 8 140 1200 

Lotus Spa. 5 110 1350 

Aqua Spa. 4 60 700 

TOTAL   3250 

No. Establecimientos  3 

Oferta Actual   9750 

Fuente: Investigación propia  

 Elaborado por: Autor 

 

Los servicios prestados al año por los centros de imagen personal y confort son de 3250 

y la oferta total del mercado se incrementa a 9750. El resultado indica el número total al año 

2023, estos datos se hará la proyección de la oferta hasta el año 2027 con una tasa de 

crecimiento del 6% que corresponde a la tasa de crecimiento actual de sector de belleza he 

imagen personal. 

Tabla 22. Proyección de la oferta   

AÑOS TCS 
OFERTA EN 

UNIDADES 

OFERTA 

EN 

MESES  

OFERTA 

EN DIAS  

2023 

6,00% 

9750 813 27 

2024 10335 861 28 

2025 10955 913 30 

2026 11612 968 32 

2027 12309 1026 34 
Fuente: Investigación propia  

Elaborado por: Autor 

 

 

 

 

 

 

 



 2

4 

Figura 13. Proyección de la oferta 

 

Fuente: Investigación propia  

 Elaborado por: Autor 

 

1.6 Demanda Potencial Insatisfecha 

 

Para determinar la demanda insatisfecha se tomó como guía los datos de la demanda, 

así como de la oferta y calcular la diferencia, para lo cual dirá que segmento del mercado 

deberíamos aplicar. 

  

 

Tabla 23. Demanda potencial insatisfecha 

AÑOS 
DEMANDA 

POTENCIAL  

PROYECCIÓN 

DE LA 

OFERTA 

DEMANDA 

INSATISFECHA 

2023 15471 9750 5721 

2024 15712 10335 5377 

2025 15957 10955 5002 

2026 16206 11612 4594 

2027 16459 12309 4150 

Fuente: Investigación propia  

Elaborado por: Autor 

 

La demanda insatisfecha ha sido calculada en base a la resta de nuestra demanda 

potencial menos nuestra oferta potencial. 
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1.7 Diseño de marca (branding) 

El nombre que tendrá la empresa es Glam&Diamond Spa, el nombre está inspirado 

en el glamur y el diamante el cual es una piedra preciosa que con un tratamiento 

adecuado se obtendrá una joya, es por eso la inspiración en el nombre tendiendo relación 

del diamante junto con las personas. 

Figura 14. Logo 

 

Fuente: Investigación propia  

Elaborado por: Autor 

 

1.8 Estrategias de marketing 

 

Como estrategia a utilizar tiene una tendencia totalmente innovadora que se caracterizará 

de los spas que ya están creados ya que se realizara una oferta especial por primera cita, así 

como también se realizara un concurso de cuidado personal en línea en base a las clases que 

se ofertara de Maquillaje, Cuidado Personal, etc. 

 

Se implementará campañas del uso de redes sociales más relevantes como Tiktok, 

Facebook, etc. Se incluirá el spa en redes sociales como My Business que es totalmente 

gratuito, también nuestra ventaja competitiva será el servicio puerta a puerta en el cual se 

visitará a los clientes en su domicilio y se los transportará hacia el Spa para recibir sus 

servicios, una vez finalizado el servicio de igual manera se transportará a los clientes a sus 

domicilios. 
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Plan de medios 

       

Los medios se establecerán de manera digital como, por ejemplo: 

 

 Redes Sociales 

 Páginas Web  

 Flyers 

 

1.9 Plan de comunicación 

 

Posicionamiento 

 

 Implementar en la psicología del consumidor que el servicio puerta a puerta es totalmente 

seguro para los clientes, implantando la confiabilidad de los clientes con la empresa. 

 

Objetivo: Crear una estrategia en la cual los clientes puedan conocer el cuidado de imagen 

personal, así como también, puedan conocer nuestro servicio puerta a puerta. 

 

Tabla 24. Plan de Medios 

MEDIOS CANTIDAD 
COSTO 

UNITARIO 
TOTAL FRECUENCIA 

COSTO 

ANUAL 

Redes Sociales 

Community Manager 
1 275 275 Anual $ 275 

Página Web 1 110 110 Anual $ 110 

Flyers 8000 0,09 720 Anual $ 720 

TOTAL     $ 1105 

Fuente: Investigación propia  

Elaborado por: Autor 
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CAPITULO II 

Operaciones 

2.1 Objetivo del Capítulo 

 

Crear procedimientos en el área de operaciones sobre los servicios ofertados en el cuidado 

personal, que combinen la experiencia y las habilidades de los empleados para ofrecer a los 

clientes servicio de alta calidad. 

 

2.2 Descripción del proceso 

 

Como inicio del servicio se procederá a preguntar al cliente cuál será su requerimiento. 

En lo posterior se dará una charla de aproximadamente 15 minutos en lo cual se indicará la 

importancia de un cuidado personal en el diario vivir.   

 

A continuación, se seguirá con una evaluación de tipo de rostro y cuerpo del cliente, la 

cual tendrá una guía práctica para que pueda conocer que vestuario va a resaltar su figura y 

que tipo de corte, maquillaje (en género femenino), así como el cuidado de su piel, de los 

cuales se detalla a continuación: 

 

1. Tratamientos estéticos: el Peeling se basa en un tratamiento simple que su 

función es eliminar cicatrices o pequeñas manchas. 

 

2. Masajes: reducción de medidas el cual es un tratamiento personalizado basándose 

en técnicas combinadas para obtener medidas con el objetivo de mostrar un 

cuerpo natural. 

 

3. Técnica de maquillaje: Se basa en técnicas para obtener un maquillaje avanzando 

el cual será resultado de mucha practica para obtener distintos estilos ofrecidos. 

 

 

4. Microbladig: Es una técnica en la cual consiste en un tatuaje semipermanente, 

con el resultado de obtener cejas alineadas de manera perfecta y que luzcan de 

forma natural. 



 2

8 

El servicio por enfocarse con el cual nos especializaremos será el de Masajes Reductores, 

el mismo que se detallará a continuación: 

 

1. Se realizará un cronograma para poder contar con disponibilidad de la sala.  

2. Se ofertará disponibilidad de cronograma a clientes. 

3. Se asignará las citas dependiendo de disponibilidad.  

4. Se asignará hora de iniciación de cita en domicilio y hora de finalización de esta para 

trasladar nuevamente al cliente a su domicilio. 

5. Se aplicará el masaje reductor, el mismo que se basa en reducir medidas mediante 

aceites especiales, los mismos que de forma adecuada se realiza masajes en zonas 

específicas para reducción de estas. 

Figura 15. Mapa de Procesos 

 

Fuente: Investigación propia  

Elaborado por: Autor 
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Descripción de instalaciones, equipos y personas. 

 

Figura 16. Distribución de las Instalaciones 

 

Fuente: Investigación propia  

Elaborado por: Autor 

Figura 17. Flujograma 

 

Fuente: Investigación propia  

Elaborado por: Autor 
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El equipo de trabajo que se necesitará para el desarrollo de la empresa dispondrá de 2 

personas en la parte operativa y un contador externo, especificando a continuación cada una 

de las actividades de la empresa. 

 

Tabla 25. Descripción de personal 

ACTIVIDAD 
TIEMPO POR 

ACTIVIDAD 
N°. PERSONAS HORAS HOMBRE 

Operativo 8 horas diarias 1 40 horas a la semana 

Operativo 8 horas diarias 1 40 horas a la semana 

Vendedor 8 horas diarias 1 40 horas a la semana 

Contador Parcial 1 Parcial 
Fuente: Investigación propia  

Elaborado por: Autor 

 

 Tecnología a aplicar 

 

A continuación, se detallará el tipo y sistemas de tecnología aplicar en la empresa para un 

óptimo resultado y eficiente rendimiento tomando en cuenta y de la mano del avance en 

cuanto a tecnología. 

 

Software de gestión de Spa 

 

Se utilizará la herramienta tecnológica mencionada para la correcta planificación de citas, 

inventario y las ventas, obteniendo un control adecuado en el desarrollo de proceso. 

 

Marketing Digital 

Se utilizará la herramienta tecnológica mencionada para el manejo de redes sociales y el 

marketing mediante correo electrónico en el cual se ofertará nuestro servicio. 

 

Factores que afectan las operaciones 

En los factores que pueden afectar e influir en el sistema operativo se detalla a 

continuación, la situación económica del país, leyes y regulaciones que se presenten en el 

año actual, comportamiento de la competencia en el cual puede verse afectado las ventas, 

demanda de clientes, tecnología y medios de comunicación. Y por último un factor relevante 

es la limpieza y desinfección de los equipos. 
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2.3 Capacidad de Producción Futura. 

 

El ritmo de cada servicio mensual se verá reflejado con las necesidades de los clientes y 

diversos eventos que puedan presentarse en cuanto al proceso. 

A continuación, se detallará el ritmo de trabajo para cada servicio, identificando desde el 

agendamiento de cita, y a su vez con la finalización de este. 

  

Tabla 26. Capacidad de servicio (8 horas) 

DESCRIPCIÓN DIARIO SEMANAL MENSUAL ANUAL 

El tiempo aproximado para la 

prestación de un servicio es de 150 

minutos, con una jornada laboral 

normal, que será de 8 horas diarias, 

por los 5 días de la semana 

 

5 

 

20 80 960 

Fuente: Investigación propia  

Elaborado por: Autor 

 

Tabla 27. Capacidad por cada servicio 

SERVICIOS 
SERVICIOS 

POR MES 

SERVICIOS 

POR AÑO 

Exfoliación Corporal 19 228 

Limpieza facial 18 216 

Sesión de masajes relajantes 12 144 

Masajes reductores de medidas 10 120 

TOTAL 59 708 
Fuente: Investigación propia  

Elaborado por: Autor 

 

  Para calcular la capacidad de producción a futuro se aplicará la tasa de crecimiento que 

se mantenido en el Ecuador referente a la industria de la belleza y cosmética, que nos indica 

un 6%, la cual se la obtiene de los datos más actuales de la asociación Ecuatoriana de 

Productos de referencia a la cosmetología, y de cuidado personal. A continuación, se detalla 

con el cálculo la capacidad de producción a futuro. 

Tabla 28. Capacidad de producción 

AÑO 2025 2026 2027 2028 2029 

Capacidad de prestación a futuro 708 761 807 855 906 

Fuente: Investigación propia  

Elaborado por: Autor 
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2.4 Definición de Recursos Necesarios para la Producción 

 

 Se detallará el factor de incidencia en los insumos que se utilizaran al momento de 

ejecutar el servicio, así como también el grado de sustituto de cada uno. 

Tabla 29. Recursos necesarios 

INSUMO IMPORTANCIA SUSTITUTO 

Cama de masaje Alta Camilla Reiki 

Aceite para masaje Baja Crema de aloe 

Difusor de aceite Media Vaporizador 

Glicerina Baja Aceite 

Ceras Baja Aloe 

Colorantes y pigmentos Media Colorante natural 

Fuente: Investigación propia  

Elaborado por: Autor 

 

2.5 Calidad 

Método de Control de Calidad. 

 

Nuestra ventaja competitiva y diferenciación de nuestro servicio será la calidad de 

nuestros insumos y productos, así como nuestro servicio al momento de planificar cada visita 

en base a nuestro agendamiento de citas, otra medida de calidad será medida con indicadores 

(KPI) para poder realizar un proceso eficiente y eficaz mediante los tratamientos ofertados. 

 

Para nuestro método de control la herramienta a utilizar será la encuesta de satisfacción 

la cual es de suma importancia para poder saber los diversos comentarios de los clientes, y 

tener un detalle en los cuales debemos corregir y mejorar para un mejor desarrollo de las 

actividades de la empresa, de la misma manera mediante la encuesta podremos obtener datos 

reales de la calidad del servicio ofrecido. 

Tabla 30. Encuesta de satisfacción 

ENCUESTA DE SATISFACCIÓN 

PREGUNTAS DE CONTROL 

Tomando en cuenta la valoración: 5 la más alta 1 la más baja (rango debajo de cada 

pregunta) 

1. ¿Cómo calificaría su experiencia con el servicio puerta a puerta en nuestro spa? 

2. ¿Se ha cumplido su expectativa con el servicio? 

3. ¿Recomendaría nuestro servicio puerta a puerta a sus amigos, familiares? 

4. ¿Como estuvo la atención por parte de nuestros colaboradores? 

 
Fuente: Investigación propia  

Elaborado por: Autor 
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2.6 Normativa y Permisos que afectan la Instalación del negocio 

 

Seguridad e higiene ocupacional 

 

- Imagen he higiene personal de toda la plantilla de factor humano, con el uso de 

guantes de látex para cada servicio. 

 

- Limpieza y desinfección de las zonas, áreas comunes y secundarias, así como de 

todo material utilizado en cada servicio 

 

- Tratamiento del agua con los productos específicos como él (cloro) aceites. 

 

- Desecho adecuado de materiales desechables o de un solo uso.   

 

- Mantener las superficies y suelos secos, para evitar caídas y resbalones.  
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CAPITULO III 

Organización y Gestión 

 

3.1 Objetivo del capítulo 

 

Establecer un estudio de como identificar nuestras fortalezas y debilidades, mediante un 

estudio FODA, elaborando diferentes estrategias para un correcto posicionamiento en el 

mercado. 

 

3.2 Análisis Estratégico y Definición de Objetivos 

 

Visión de la Empresa 

 

Proporcionar servicios de relajación y cuidado de imagen personal de la más alta calidad, 

mediante un servicio exclusivo puerta a puerta con la seguridad interna necesaria para todas 

las personas que deseen disfrutar de la exclusividad belleza y salud. 

 

Misión de la Empresa 

 

Ofertar un servicio exclusivo puerta a puerta de imagen relajación y cuidado personal con 

los más altos estándares de calidad, mediante productos insumos y personal calificado para 

un servicio eficiente, con un esquema de seguridad exclusivo para nuestros clientes.  

 

Objetivos y estrategias 

 

Realice el análisis FODA (Matriz EFE, EFI) y establezca los objetivos estratégicos que 

son la declaración de qué resultados queremos lograr como organización para cumplir con 

nuestra misión.  

Defina las estrategias para cumplir con los objetivos estratégicos identificados, que son 

las directrices que ayudan a elegir las acciones adecuadas para alcanzar las metas de la 

organización (deben responder a las preguntas QUÉ, CÓMO y PARA QUÉ). 

Los objetivos estratégicos y estrategias se formularán para llegar a la Visión.  Pueden 

utilizar gráficas o realizarlos en forma narrativa. 
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Tabla 31. FODA 

Fortalezas 

 Servicio puerta a puerta 

 Talento Humano capacitado 

 Servicio Exclusivo 

 Puntualidad en el servicio 

Oportunidades 

 Crecimiento económico del país. 

 Demanda Insatisfecha 

 Cuidado de imagen personal 

Debilidades Amenazas 

 Inversión en maquinaria 

 Comunicación efectiva entre 

colaboradores 

 Retraso con proveedores 

 Colaboradores con fines de lucro 

propios. 

 Avances en Tecnología 

 Competidores desleales. 

Fuente: Investigación propia  

Elaborado por: Autor 

 

ESTRATEGIAS 

1. Estrategias (FO): Hacer uso de las fortalezas internas de la empresa y tener 

beneficio de oportunidades externas. 

2. Estrategias (DO):  Corregir debilidades internas con el desarrollo de oportunidades 

externas. 

3. Estrategia (FA): Disponer de ventajas de Glam&Diamond para reducir el riesgo de 

futuras amenazas externas.  

4. Estrategia (DA): Disminuir debilidades internas, evadiendo amenazas externas con 

sistemas de defensa.  

 

Objetivo Estratégico año 1: Incrementar ventas en 25% 

Políticas: 

 Ser preciso. 

 Asegurar la validez de procesos. 

 Asegurar las citas establecidas. 

 

Estrategias: 

 Ofertar los servicios mediante promociones. 

 Brindar las herramientas adecuadas al equipo de trabajo. 

 Realizar un estudio a nuestros clientes para satisfacer más necesidades. 

 Diseñar nuevas propuestas de ventas. 
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Objetivo Estratégico año 2: Reducir los costos operativos en un 15% 

Políticas: 

 Buscar alternativas de proveedores. 

 Rotar el número de servicios de forma más rápida. 

 Reducir desperdicios en cada servicio. 

 

Estrategias: 

 Negociar incentivos y bonos a empleados. 

 Cumplir obligaciones Fiscales y legales para evitar multas. 

 Monitorear y planear reposiciones de stock de forma adecuada mediante estudio de 

Kardex. 

 Desarrollar datos y almacenamiento en la nube, evitando el uso de insumos.  

 

Objetivo Estratégico año 3: Expandir servicios en línea  

Políticas: 

 Implementar un protocolo de servicio al cliente. 

 Respuestas automatizadas mediante página web. 

 Reducir número de requerimientos no atendidos. 

 

Estrategias: 

 Creación de plantillas automáticas para cada servicio. 

 Medir y monitorear resultados. 

 Disponer de un equipo de soporte ante cualquier evento emergente. 

 Ofrecer video llamadas para casos especiales que requieran los clientes. 

 

Objetivo Estratégico año 4: Expandir los servicios puerta a puerta  

Políticas: 

 El automóvil deberá contar con todos los requerimientos técnicos aprobados (AMT). 

 Personal calificado para conducir. 

 Normas, permisos para movilización. 

 

Estrategias: 

 Adquirir un nuevo vehículo.  
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 Acoplar el vehículo para transportar a nuestros clientes. 

 Disponer de un sistema de GPS avanzado el cual se pueda monitorear y así 

precautelar la seguridad de nuestros clientes. 

 Ofrecer ubicaciones en tiempo real para familiares de nuestros clientes todo el 

trayecto desde sus hogares hasta nuestras instalaciones y viceversa. 

 

Objetivo Estratégico año 5: Adquirir una nueva sucursal  

Políticas: 

 Cumplir con normativa vigente para la creación de una nueva sucursal. 

 Disponer de permisos de funcionamiento. 

 Cumplir con número de clientes necesarios para la apertura de nueva sucursal. 

 

Estrategias: 

 Calcular los costos de inversión necesarios para la creación de la sucursal.  

 Detallar de forma adecuada el espacio físico y ubicación de la sucursal. 

 Creación de plazas de empleo para nueva sucursal. 

 Ofertar y cumplir promesas de servicio para nuestros clientes. 
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3.3 Organización Funcional de la Empresa 

 

Organización Interna 

Se detallará a continuación el organigrama de la empresa estructurada: 

Figura 18. Organigrama 

 

  Fuente: Investigación propia  

  Elaborado por: Autor 

 

Figura 19. Organigrama Funcional “Glam&Diamond Spa” 

 

  Fuente: Investigación propia  

  Elaborado por: Autor 

  

 

 

Gerencia

Operat ivo 
1

Ventas Operat ivo 
2

Contador 
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Operario
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3.4 Descripción de puestos. 

 

Se debe describir brevemente las funciones de cada uno de los puestos que se encuentran 

en cada una de las Unidades Administrativas diagramadas en el organigrama. Se debe 

describir brevemente las funciones de cada uno de los puestos que se encuentran en cada una 

de las Unidades Administrativas diagramadas en el organigrama 

 

Tabla 32. Descripción del Puesto Gerente General 

I. INFORMACIÓN BÁSICA: 

Puesto                                       Gerente General 

Jefe inmediato superior            N/O 

Supervisa a                               Todas las áreas 

II OBJETIVO DEL PUESTO: Representante Legal de la empresa, planificar, organizar dirigir 

y controlar el trabajo de la empresa durante la jornada laboral 

III FUNCIONES: 

 Supervisar la operación diaria 

 Diseñar y Dirigir la estrategia fijando objetivos para el crecimiento 

 Control adecuado de presupuestos optimizando gastos. 

 Establecer políticas según procesos 

 Control de proactividad y desarrollo con el factor humano 

IV REQUISITOS MÍNIMOS PARA EL PUESTO: 

Experiencia demostrable como gerente general 

Planificación y procesos 

Conocimiento sobre funciones y procesos empresariales de sus diversos departamentos 

Formación (Licenciatura en administración de empresas, finanzas, economía) 

Fuente: Investigación propia  

 Elaborado por: Autor 
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Tabla 33. Descripción del Puesto jefe de Ventas 

I. INFORMACIÓN BÁSICA: 

Puesto                                       jefe de Ventas 

Jefe inmediato superior            Gerente General 

Supervisa a                               Ventas 

II OBJETIVO DEL PUESTO: Liderar y administrar equipo de ventas para maximizar las ventas 

y los ingresos de la empresa 

III FUNCIONES: 

 Distribución del trabajo. 

 Diseñar estrategias de ventas. 

 Control adecuado de metas a corto mediano y largo plazo. 

 Establecer estrategias de escucha activa al cliente. 

 Anticipación para cumplimiento de ventas 

 

IV REQUISITOS MÍNIMOS PARA EL PUESTO: 

Dominio en atención al cliente 

Medición de estrategias medibles 

Capacidad de liderazgo 

Formación grado en comercio y marketing, licenciatura en administración de empresas. 

Fuente: Investigación propia  

 Elaborado por: Autor 
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Tabla 34. Descripción del Puesto jefe de inventario 

I. INFORMACIÓN BÁSICA: 

Puesto                                       jefe de inventario 

Jefe inmediato superior            Gerente General 

Supervisa a                               Operario 

II OBJETIVO DEL PUESTO: Diseñar estrategias para optimizar procedimientos de control de 

inventarios, Guiar al departamento operativo para cumplimiento de metas, generando acciones 

correctivas. 

III FUNCIONES: 

 Monitorear y supervisar el inventario mediante Kardex 

 Implementar un sistema de control de inventarios 

 Mantener un adecuado uso de seguridad en bodegas 

 Establecer políticas de seguridad en el área operativa 

 Control de adquisición de insumos 

 

IV REQUISITOS MÍNIMOS PARA EL PUESTO: 

Experiencia demostrable como Administrador de Inventarios 

Manejo de software de gestión de inventarios. 

Conocimientos prácticos de medidas de seguridad en el área operativa 

Formación (Licenciatura en administración de empresas, manejo de logística e inventarios). 

Fuente: Investigación propia  

Elaborado por: Autor 

 

3.5 Control de Gestión 

Indicadores de gestión 

Tabla 35. Indicadores de Gestión 

ÁREAS INDICADORES CONTROL 

Administrativas 
Evaluar eficiencia de acciones mediante objetivos en 

tiempos establecidos 
Mensual 

Ventas 
Cumplimiento de metas mediante control de numero 

de servicios ofertados y completos 
Mensual 

Operaciones 
Evaluar y regularizar el inventario cuando existe las 

salidas de servicios o productos 
Trimestral 

Fuente: Investigación propia  

Elaborado por: Autor 
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CAPITULO IV 

1. Jurídico Legal 

 

4.1 Objetivos del capítulo 

 

Establecer la factibilidad legal, teniendo en cuenta los pro y contras de carácter legal con 

relación al plan de negocios, indicando la forma jurídica y formalización de la empresa 

cumpliendo con las leyes y políticas de las entidades que nos avalan la creación de esta.  

 

4.2 Determinación de la forma jurídica 

 

Para el siguiente plan de negocios se estableció formar una S.A.S, en la cual se 

detallará a continuación: 
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4.3 Registros de marcas 
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CAPITULO V 

Evaluación Financiera 

 

5.1 Objetivos del capítulo 

 

Identificar el detalle financiero y viabilidad del presente capitulo para obtener los datos 

necesarios para el desarrollo de actividades de este. 

 

5.2 Plan de inversiones 

Tabla 36. Plan de inversión 

PLAN INVERSIÓN 

DESCRIPCIÓN CANTIDAD 
VALOR 

UNITARIO 
 TOTAL (USD) 

ACTIVOS FIJOS $       3.797,00 

Muebles y enseres      $           617,00 

Cama de masaje 2  $       135,00  $             270,00 

Camilla Reiki 2  $       120,00  $             240,00 

Silla taburete  1  $         69,00  $               69,00 

Mesa para SPA 1  $         38,00  $               38,00 

Equipos de Computación      $       2.050,00  

PC personal 2  $       500,00   $          1.000,00  

Impresora Matricial 1  $       250,00   $             250,00  

Samsung Galaxy A14 4  $       200,00   $             800,00  

Maquinaria y Equipos     $       1.130,00 

Remmington Reveal 1  $       190,00  $             190,00 

Vapor facial 2  $         20,00  $               40,00 

Laser SHR 2  $       450,00  $             900,00 

ACTIVOS DIFERIDOS $           867,28 

Gastos de Constitución     $           867,28 

Registro de marca 1  $       208,00  $             208,00 

Patente Municipal 1  $       259,28  $             259,28 

Constitución S.A.S 1  $       100,00  $             100,00 

Gastos de Notaria 1  $       300,00  $             300,00 

TOTAL, PLAN INVERSIÓN $       4.664,28 

Capital de trabajo (3 meses)     $     15.628,65 

TOTAL  $     20.292,93 

Fuente: Investigación propia  

Elaborado por: Autor 
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Tabla 37. Capital de trabajo 

 CAPITAL DE TRABAJO 

DESCRIPCIÓN 
 VALOR 

MENSUAL 

 VALOR 

TRIMESTRAL 

COSTOS DIRECTOS   $          6.210,00  

Materia Prima Directa   $    1.450,00   $             4.350,00  

Mano de Obra Directa (Operario)  $       620,00   $             1.860,00  

COSTOS INDIRECTOS   $              390,00  

kit de mascarillas con aloe  $         20,00   $                  60,00  

Plan de celular 3 personas  $         60,00   $                180,00  

Datafast portátil  $         15,00   $                  45,00  

Servicios Internet   $         35,00   $                105,00  

GASTOS ADMINISTRATIVOS  $          4.869,15  

Sueldos y Salarios (Administrador)  $       778,05   $             2.334,15  

Suministros oficina  $         15,00   $                  45,00  

Gastos Servicios Básicos (Producción)  $         30,00   $                  90,00  

Gasto Arriendo   $       800,00   $             2.400,00  

GASTOS DE VENTA  $          4.159,50  

Publicidad $       275,00   $                825,00  

Sueldos y Salarios (Vendedores)  $    1.111,50   $             3.334,50  

TOTAL  $    3.823,05   $            15.628,65  

Fuente: Investigación propia  

 Elaborado por: Autor 

 

5.3 Cálculo de Costos y Gastos 

Mano de Obra 

Tabla 38. Cálculo de mano de obra 

No  Cargo 
 Días 

Laborados 

 Sueldo 

Base 

 Aportes 

IESS  
 Costo 

1 Gerente 20 $700,00  $ 78,05  $778,05 

2 Operario 20 $450,00  $ 50,18  $500,18 

3 
Vendedor/a 20 $500,00  $ 55,75  $555,75 

4 Contador 20 $500,00  $ 55,75  $555,75 

 TOTAL  $ 2.150,00   $239,73   $ 2.389,73  

Fuente: Investigación propia  

 Elaborado por: Autor 
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Depreciación 

Tabla 39. Depreciación 

DETALLE DEL 

BIEN 
VIDA ÚTIL VALOR 

% 

DEPRECIACIÓN 

DEPRECIACIÓN 

ANUAL 

MUEBLES Y 

ENSERES 
10 $617,00 10% $61,70 

EQUIPOS DE 

COMPUTACIÓN 
10 $2.050,00 10% $205,00 

MAQUINARIA 3 $1.130,00 33,33% $376,63 

TOTAL               $643,33  

Fuente: Investigación propia  

      Elaborado por: Autor 

 

          Proyección de la depreciación 
 

Tabla 40. Proyección De La Depreciación 

DESCRIPCIÓN 
VIDA 

ÚTIL 
VALOR 

% 

DEPRECIACIÓN 

DEP. 

AÑO 1° 

DEP. 

AÑO 2° 

DEP. 

AÑO 3° 

DEP. 

AÑO 4° 

DEP. 

AÑO 5° 

MUEBLES Y 

ENSERES 
10 $ 617,00 10% $ 61,70 $ 61,70 $ 61,70 $ 61,70 $ 61,70 

EQUIPOS DE 

COMPUTACIÓN 
3 $ 2.050,00 33,33% $ 683,27 $ 683,27 $ 683,27 $      - $     - 

MAQUINARIA 10 $ 1.130,00 10% $ 113,00 $ 113,00 $ 113,00 $ 113,00 $ 113,00 

TOTAL    $ 857,97 $ 857,97 $ 857,97 $ 174,70 $ 174,70 

Fuente: Investigación propia  

      Elaborado por: Autor 

 

Detalle de Costos 

Tabla 41. Detalle de Costos 

CONCEPTO 
COSTO 

MENSUAL 

COSTO 

ANUAL (USD) 

COSTOS DIRECTOS 

Materia Prima Directa $ 1.450,00 $ 17.400,00 

Mano de Obra Directa (Operario) $ 620,00 $ 7.440,00 

TOTAL $ 2.070,00 $ 24.840,00 

   

COSTOS INDIRECTOS 

kit de mascarillas con aloe $ 20,00 $ 240,00 

Plan de celular 3 personas $ 60,00 $ 720,00 

Datafast Portátil $ 15,00 $ 180,00 

Servicios Internet $ 35,00 $   420,00 

TOTAL $ 130,00 $ 1.560,00 

TOTAL, COSTOS $   2.200,00 $ 26.400,00 

Fuente: Investigación propia  

      Elaborado por: Autor 
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Proyección de Costos 

Tabla 42. Proyección de Costos 

CONCEPTO 
 VALOR 

MENSUAL  

 VALOR 

AÑO 1 

 VALOR 

AÑO 2 

 VALOR 

AÑO 3 

 VALOR 

AÑO 4 

 VALOR 

AÑO 5 

COSTOS DIRECTOS      

 Materia Prima Directa   $     1.450,00   $   17.400,00   $   17.575,18   $   17.752,13   $   17.930,86   $   18.111,39  

 Mano de Obra Directa   $        620,00   $     7.440,00   $     7.514,91   $     7.590,57   $     7.666,99   $     7.744,18  

TOTAL  $     2.070,00   $   24.840,00   $   25.090,09   $   25.342,70   $   25.597,85   $   25.855,57  

COSTOS INDIRECTOS   
        

    

 Kit de mascarillas con aloe  $          20,00   $        240,00   $        242,42   $        244,86   $        247,32   $        249,81  

 Plan de celular 3 personas  $          60,00   $        720,00   $        727,25   $        734,57   $        741,97   $        749,44  

 Datafast Portátil  $          15,00   $        180,00   $        181,81   $        183,64   $        185,49   $        187,36  

 Servicios Internet   $          35,00   $        420,00   $        424,23   $        428,50   $        432,81   $        437,17  

 TOTAL  $        130,00   $     1.560,00   $     1.575,71   $     1.591,57   $     1.607,59   $     1.623,78  

              

 TOTAL  $     2.200,00   $   26.400,00   $   26.665,80   $   26.934,27   $   27.205,44   $   27.479,34  

Fuente: Investigación propia  

      Elaborado por: Autor 

 

Detalle de Gastos 

Tabla 43. Detalle de Gastos 

CONCEPTO 
 VALOR 

UNITARIO  

 

CANTIDAD 

 VALOR 

MENSUAL  

 VALOR 

ANUAL 

GASTOS ADMINISTRATIVOS 

Sueldos y Salarios (Administrador)  $     778,05                1,00   $    778,05   $      9.336,60  

Suministros Oficina  $       15,00                1,00   $      10,40   $         124,80  

Gastos Servicios Básicos 

(Producción) 
 $       30,00                1,00   $      41,73   $         500,77  

Gasto Arriendo   $     800,00                1,00   $ 1.000,00   $    12.000,00  

TOTAL      $ 1.830,18   $    21.962,17  

 GASTOS DE VENTA 

Publicidad  $     275,00                1,00   $    360,00   $      4.320,00  

Sueldos y Salarios (Vendedores)  $   1.111,50                1,00   $ 1.111,50   $    13.338,00  

TOTAL      $ 1.471,50   $    17.658,00  

          

 TOTAL, GASTOS      $ 3.301,68   $    39.620,17  

 Fuente: Investigación propia  

      Elaborado por: Autor 
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Proyección Gastos 

Tabla 44. Proyección Gastos 

CONCEPTO 
 VALOR 

MENSUAL  

 VALOR 

AÑO 1 

 VALOR 

AÑO 2 

 VALOR 

AÑO 3 

 VALOR 

AÑO 4 

 VALOR 

AÑO 5 

 GASTOS ADMINISTRATIVOS             

 Sueldos y Salarios (Administrador)  $     778,05   $    9.336,60   $    9.430,60   $    9.525,55   $    9.621,45   $    9.718,32  

Suministros Oficina  $       10,40   $       124,80   $       126,06   $       127,33   $       128,61   $       129,90  

 Gastos Servicios Básicos (Producción)  $       41,73   $       500,77   $       505,81   $       510,91   $       516,05   $       521,24  

Gasto Arriendo   $   1.000,00   $    12.000,00   $    12.120,82   $    12.242,85   $    12.366,11   $    12.490,61  

 TOTAL  $    1.830,18   $    21.962,17   $    22.183,29   $    22.406,63   $    22.632,22   $    22.860,08  

 GASTOS DE VENTA             

Publicidad  $     360,00   $    4.320,00   $    4.363,49   $    4.407,43   $    4.451,80   $    4.496,62  

Sueldos y Salarios (Vendedores)  $   1.111,50   $   13.338,00   $   13.472,29   $   13.607,93   $   13.744,93   $   13.883,31  

 TOTAL  $   1.471,50   $   17.658,00   $   17.835,78   $   18.015,35   $   18.196,73   $   18.379,93  

              

 TOTAL   $   3.301,68   $   39.620,17   $   40.019,07   $   40.421,98   $   40.828,95   $   41.240,01  

 Fuente: Investigación propia  

      Elaborado por: Autor 

 

5.4 Plan de Financiamiento 

 

El plan de financiamiento detallado a continuación en la siguiente tabla que se ha definido 

en la cual podemos observar que existe ahorros he inversión con el socio de negocio en el 

cual también consta de capital y bienes físicos en los cuales ha invertido para el plan de 

negocios. 
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Forma de financiamiento 

 

La forma de financiamiento ha sido en base al conjunto de inversiones por parte de 

nuestro socio en el cual se ha unido el capital de trabajo en base ahorros, terreno y vehículos 

para el giro de negocio los mismos que se detallan en la siguiente tabla: 

 

Tabla 45. Plan de financiamiento 

PLAN DE FINANCIAMIENTO 

 DESCRIPCIÓN  SUBTOTAL  %  
 TOTAL, 

USD 

Recursos Propios       

Aportación de Socios          20.292,93  

Socio 1 Gerente   $    11.769,90  58%   

Socio 2 Familiares  $      8.523,03  42%   

        

TOTAL   100%      20.292,93  

Fuente: Investigación propia  

      Elaborado por: Autor 

 

Tabla 46. Estructura de financiamiento 

ESTRUCTURA DEL FINANCIAMIENTO 

 INVERSIONES  VALOR 

ACTIVOS FIJOS  $ 3.797,00  

ACTIVOS DIFERIDOS  $ 867,28  

CAPITAL DE TRABAJO  $ 15.628,65  

TOTAL  $ 20.292,93  

Fuente: Investigación propia  

      Elaborado por: Autor 
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5.5 Cálculo de Ingresos 

Tabla 47. Proyección año a año 

PROYECCIÓN AÑO A AÑO 

PRECIO $ x tasa promedio de inflación   

CANTIDAD x tasa de crecimiento del sector o tasa de crecimiento poblacional 

Quito  3,48% tasa poblacional 0,000348  

2018 -0,2     

2019 0,3     

2020 -0,3     

2021 0,1     

2022 3,5     

 3,4 0,68 1,0068%   

Tasa promedio de inflación banco mundial  

Fuente: Investigación propia  

      Elaborado por: Autor 

 

Tabla 48. Cálculo del ingreso anual 

Precio de Venta 

Unitario 

Unidades Producidas 

(anuales) 

Ingresos del 

primer año 

Masaje Reductor 1584 
$79,200.00 

 

 Fuente: Investigación propia  

      Elaborado por: Autor 

 

 

El cálculo para los ingresos anuales ha sido calculado con el servicio que genera mayor 

utilidad en este caso es el servicio de masaje reductor y ha sido calculado el número de 

unidades de servicios realizados por el precio de cada servicio 
 

 

Proyección de Ingresos 

 

De esta manera, obtenido el precio de venta de nuestros productos, ya estamos en 

condiciones de proyectar cuáles van a ser nuestros ingresos en el transcurrir del tiempo y 

mientras dure nuestro proyecto. Entonces, proyecte las cifras de ingresos. 

 

Podría considerar para la proyección la tasa de crecimiento poblacional, tasa de 

crecimiento del sector, tasa de inflación (promedio 5 años), capacidad de producción u 

otras. 
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 Tabla 49. Proyección de ingresos 

PRODUCTO 
CANTIDAD 

MENSUAL 

CANTIDAD 

ANUAL 

PRECIO 

DE 

VENTA 

INGRESO 

MENSUAL 

INGRESO 

ANUAL 

AÑO 1 
Masaje Reductor 132 1584  $      50,00   $    6.600,00   $    79.200,00  

TOTAL          132          1.584   $      50,00   $    6.600,00   $    79.200,00  

AÑO 2 
Masaje Reductor 137 1639  $      50,50   $    6.898,44   $    82.781,29  

TOTAL          137          1.639   $      50,50   $    6.898,44   $    82.781,29  

AÑO 3 
Masaje Reductor 141 1696  $      51,01   $    7.210,38   $    86.524,53  

TOTAL          141          1.696   $      51,01   $    7.210,38   $    86.524,53  

AÑO 4 
Masaje Reductor 146 1755  $      51,53   $    7.536,42   $    90.437,03  

TOTAL          146          1.755   $      51,53   $    7.536,42   $    90.437,03  

AÑO 5 
Masaje Reductor 151 1816  $      52,04   $    7.877,20   $    94.526,44  

TOTAL          151          1.816   $      52,04   $    7.877,20   $    94.526,44  

Fuente: Investigación propia  

      Elaborado por: Autor 

  

5.6 Punto de equilibrio 

Tabla 50. Calculo punto de equilibrio 

Descripción Costo Fijo ANUAL Costo Variable ANUAL Costo Total  

Costos   $         26.400,00   $                  25.800,00   $ 52.200,00  

Gastos   $         39.620,17     $ 39.620,17  

TOTAL  $         66.020,17   $                  25.800,00   $ 91.820,17  

Ingresos Totales      $ 79.200,00  

Unidades de Producto                5.400  

Precio de Venta Unitario      $        50,00  

Costo variable       $ 23.280,00  

Costo Variable Unitario      $          4,78  

Fuente: Investigación propia  

      Elaborado por: Autor 

 

Tabla 51. Calculo punto de equilibrio  

 

 Fuente: Investigación propia  

      Elaborado por: Autor 

 

Qe= 66.020,17$  1.460          unidades vendidas

Prec. Vta. Unit - Costo Variable Unit 45,22$         

Qe= cantidad de equilibrio en cantidad

Ingreso de equilibrio 72.995$                                          precio x cantidad de equilibrio

Porcentaje 92%

9 meses comienza la utilidad

Costos fijo
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Figura 20. Gráfico de punto de equilibrio 

 
Fuente: Investigación propia  

      Elaborado por: Autor 

 

Como podemos identificar, en el punto de equilibrio o punto muerto alcanzaríamos el 

mismo una vez que realicemos 1500 servicios en el año, a partir de la unidad numero 1501 

estaremos generando utilidad. 

 

5.7 Estado de resultados proyectado 

 

Tabla 52. Estado de resultados proyectado 

  DESCRIPCIÓN AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 

  INGRESOS 79.200,00 82.781,29 86.524,53 90.437,03 94.526,44 

(-) COSTOS DE PRODUCCIÓN 26.400,00 26.665,80 26.934,27 27.205,44 27.479,34 

(=) UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 52.800,00 56.115,50 59.590,26 63.231,59 67.047,10 

(-) GASTOS OPERACIONALES 39.620,17 40.019,07 40.421,98 40.828,95 41.240,01 

  GASTOS ADMINISTRATIVOS 21.962,17 22.183,29 22.406,63 22.632,22 22.860,08 

  GASTOS DE VENTAS 17.658,00 17.835,78 18.015,35 18.196,73 18.379,93 

(=) UTILIDAD OPERACIONAL 13.179,83 16.096,43 19.168,28 22.402,64 25.807,08 

(-)  15% Participación trabajadores 1.976,97 2.414,46 2.875,24 3.360,40 3.871,06 

(=) 
 UTILIDAD POST PARTICIPACIÓN 

TRABAJADORES 
11.202,85 13.681,97 16.293,04 19.042,24 21.936,02 

(-)  25% Impuesto a la Renta 2.800,71 3.420,49 4.073,26 4.760,56 5.484,01 

(=)  UTILIDAD NETA 8.402 10.261 12.220 14.282 16.452 

 Fuente: Investigación propia  

      Elaborado por: Autor 
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5.8 Flujo de caja 

Tabla 53. Flujo de caja 

FLUJO DE CAJA - EMPRESA "GLAM&DIAMOND SPA" 

  DESCRIPCIÓN AÑO 0 AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 

A INGRESOS OPERACIONALES   

    

79.200,00  

    

82.781,29  

    

86.524,53  

    

90.437,03  

    

94.526,44  

  Recursos propios 

    

20.292,93            

  Ingresos por venta   79.200,00 82.781,29 86.524,53 90.437,03 94.526,44 

B EGRESOS OPERACIONALES   66.020,17 66.684,86 67.356,25 68.034,39 68.719,36 

  Costos Directos   24.840,00 25.090,09 25.342,70 25.597,85 25.855,57 

  Costos Indirectos   1.560,00 1.575,71 1.591,57 1.607,59 1.623,78 

  Gastos Administrativos   21.962,17 22.183,29 22.406,63 22.632,22 22.860,08 

  Gastos De Venta   17.658,00 17.835,78 18.015,35 18.196,73 18.379,93 

C FLUJO OPERACIONAL (A-B)   13.179,83 16.096,43 19.168,28 22.402,64 25.807,08 

                

D INGRESOS NO OPERACIONALES   0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 

                

E EGRESOS NO OPERACIONALES   4.777,69 5.834,96 6.948,50 8.120,96 9.355,07 

  Pago de participación de utilidades    1.976,97 2.414,46 2.875,24 3.360,40 3.871,06 

  Pago 25% Impuesto a la Renta   2.800,71 3.420,49 4.073,26 4.760,56 5.484,01 

F FLUJO NO OPERACIONAL (D-E)   -4.777,69  -5.834,96  -6.948,50  -8.120,96  -9.355,07  

                

G FLUJO NETO GENERAL (C-F) 

    

20.292,93  8.402,14 10.261,48 12.219,78 14.281,68 16.452,02 

( +  

) DEPRECIACIONES   857,97 857,97 857,97 174,70 174,70 

J FLUJO NETO DE CAJA -20.292,93 9.260,11 11.119,44 13.077,75 14.456,38 16.626,72 

Fuente: Investigación propia  

      Elaborado por: Autor 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 7

2 

5.9 Evaluación financiera 

Tabla 54. Tabla de indicadores 

INGRESOS 

PROYECTADOS  7,65% 
1 2 3 4 5  

      79.200,00 82.781,29 86.524,53 90.437,03 94.526,44  

      1,08 1,16 1,25 1,34 1,45  

INGRESOS 

PROYECTADOS 

ACTUALIZADOS   

73.573,77 71.437,77 69.363,78 67.350,01 65.394,70 347.120,03 

      
      

EGRESOS 

PROYECTADOS  7,65% 
1 2 3 4 5  

      66.020,17 66.684,86 67.356,25 68.034,39 68.719,36  

      1,08 1,16 1,25 1,34 1,45  

EGRESOS 

PROYECTADOS 

ACTAULIZADOS   

61.330,22 57.547,03 53.997,22 50.666,38 47.541,00 271.081,85 

      
      

RELACION 

BENEFICIO 

COSTO 

= 
SUMATORIA DE INGRESOS PROYECTADOS ACTUALIZADOS 347.120,03 

SUMATORIA DE EGRESOS PROYECTADOS ACTUALIZADOS 271.081,85 

      
     1,3 

Fuente: Investigación propia  

      Elaborado por: Autor 

 

 

Tabla 55. TMAR 

INFLACIÓN 

                                                             

0,0068  

TASA DE INTERÉS PASIVA 

BANCO CENTRAL 

                                                             

0,0692  

TMAR= 7,65% 
Fuente: Investigación propia  

      Elaborado por: Autor 

 

Una vez realizado el cálculo con la inflación y tasa de interés es de un porcentaje obtenido el 

van tiene un valor de 1.4 por lo que se explica que un valor > a 0 nos indica que el plan de negocios 

es completamente viable.  

Tabla 56. VAN 

 
Fuente: Investigación propia  

      Elaborado por: Autor 

 

 

VAN= -20.292,93 + 9.260,11 + 11.119,44 + 13.077,75 + 14.456,38 + 16.626,72

(1+0,0007647056)^1 (1+0,0007647056)^2 (1+0,0007647056)^3 (1+0,0007647056)^4 (1+0,0007647056)^5

VAN= -20.292,93 + 8.602,28       + 9.595,74       + 10.483,99     + 10.765,92     + 11.502,59     

VAN= 30.657,59
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Tabla 57. TIR 

DETALLE AÑO 0 AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 TOTAL 

FLUJO NETO -20.292,93 9.260,11 11.119,44 13.077,75 14.456,38 16.626,72 30.657,59 

TIR 49% 

Fuente: Investigación propia  

      Elaborado por: Autor 

 

Para el cálculo del TIR se ha obtenido un porcentaje del 49% el cual es superior a la TMAR de 

7.65% se identifica una rentabilidad para el plan de negocios 

 

 

 

 

 

 

Período de Recuperación 

 

Tabla 58.  Período de Recuperación 

DETALLE AÑO 0 AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 

PERIODO DE RECUPERACIÓN 0 1 2 3 4 5 

FLUJO NETO DE CAJA 0,00 9.260,11 11.119,44 13.077,75 14.456,38 16.626,72 

(1+i) ^ n  1,08 1,16 1,25 1,34 1,45 

FLUJO NETO DE CAJA 

ACTUALIZADO 
 8.602,28 9.595,74 10.483,99 10.765,92 11.502,59 

FLUJO NETO DE CAJA 
ACTUALIZADO ACUMULADO 

-20.292,93 -11.690,65 -2.094,90 8.389,08 19.155,00 30.657,59 

Fuente: Investigación propia  

      Elaborado por: Autor 

 

Como podemos analizar en la siguiente tabla, se podrá recuperar la inversión con el 

cálculo de los flujos de caja, los cuales se calcularon en el VAN y los flujos totales 

podemos identificar que en el año 2 empezamos a equilibrar la inversión aplicada.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 7

4 

 

 

 

 

 

 

 

 

  BIBLIOGRAFÍA 

 

Ecuador Legal. (02 de mayo de 2023). Ecuador Legal Online . Obtenido de 

https://www.ecuadorlegalonline.com/laboral/obligaciones-derechos-como-

empleador-y-empleado/ 

https://www.gob.ec/inec 

https://www.gob.ec/user/login 

https://www.gob.ec/tramites/lista 

https://www.gob.ec/index.php/instituciones 

https://www.gob.ec/regulaciones 

https://search.yahoo.com/search;_ylt=AwrFFqlp8udk6VMEfwFXNyoA;_ylc=X1MDMjc2NjY3O

QRfcgMyBGZyA21jYWZlZQRmcjIDc2ItdG9wBGdwcmlkA05VSExqcmNJUU1LWW5

EZXQ1ZGR5Q0EEbl9yc2x0AzAEbl9zdWdnAzEwBG9yaWdpbgNzZWFyY2gueWFob2

8uY29tBHBvcwMwBHBxc3RyAwRwcXN0cmwDMARxc3RybAMxMARxdWVyeQNiZ

WF1dHklMjB6b2UEdF9zdG1wAzE2OTI5MjI1NjQ-?p=beauty+zoe&fr2=sb-

top&fr=mcafee&type=E210US105G0 

https://www.facebook.com/beautyzoe.spa/ 

https://search.yahoo.com/search;_ylt=AwrhbTXT8udkX44Dc0ZXNyoA;_ylc=X1MDMjc2NjY3O

QRfcgMyBGZyA21jYWZlZQRmcjIDc2ItdG9wBGdwcmlkAzRkc1h1R20zUmhPR0hnUk

sxQzZvdEEEbl9yc2x0AzAEbl9zdWdnAzEwBG9yaWdpbgNzZWFyY2gueWFob28uY29t

BHBvcwMwBHBxc3RyAwRwcXN0cmwDMARxc3RybAM3BHF1ZXJ5A2N1bWJheW

EEdF9zdG1wAzE2OTI5MjI2MDQ-?p=cumbaya&fr2=sb-

top&fr=mcafee&type=E210US105G0 

https://www.researchgate.net/profile/Andres-Palacio-Fierro 

https://www.researchgate.net/institution/Universidad-Tecnologica-

Indoamerica?_tp=eyJjb250ZXh0Ijp7ImZpcnN0UGFnZSI6InByb2ZpbGUiLCJwYWdlIjoi

cHJvZmlsZSJ9fQ 

 

https://www.ecuadorlegalonline.com/laboral/obligaciones-derechos-como-empleador-y-empleado/
https://www.ecuadorlegalonline.com/laboral/obligaciones-derechos-como-empleador-y-empleado/
https://www.gob.ec/inec
https://www.gob.ec/user/login
https://www.gob.ec/tramites/lista
https://www.gob.ec/index.php/instituciones
https://www.gob.ec/regulaciones
https://search.yahoo.com/search;_ylt=AwrFFqlp8udk6VMEfwFXNyoA;_ylc=X1MDMjc2NjY3OQRfcgMyBGZyA21jYWZlZQRmcjIDc2ItdG9wBGdwcmlkA05VSExqcmNJUU1LWW5EZXQ1ZGR5Q0EEbl9yc2x0AzAEbl9zdWdnAzEwBG9yaWdpbgNzZWFyY2gueWFob28uY29tBHBvcwMwBHBxc3RyAwRwcXN0cmwDMARxc3RybAMxMARxdWVyeQNiZWF1dHklMjB6b2UEdF9zdG1wAzE2OTI5MjI1NjQ-?p=beauty+zoe&fr2=sb-top&fr=mcafee&type=E210US105G0
https://search.yahoo.com/search;_ylt=AwrFFqlp8udk6VMEfwFXNyoA;_ylc=X1MDMjc2NjY3OQRfcgMyBGZyA21jYWZlZQRmcjIDc2ItdG9wBGdwcmlkA05VSExqcmNJUU1LWW5EZXQ1ZGR5Q0EEbl9yc2x0AzAEbl9zdWdnAzEwBG9yaWdpbgNzZWFyY2gueWFob28uY29tBHBvcwMwBHBxc3RyAwRwcXN0cmwDMARxc3RybAMxMARxdWVyeQNiZWF1dHklMjB6b2UEdF9zdG1wAzE2OTI5MjI1NjQ-?p=beauty+zoe&fr2=sb-top&fr=mcafee&type=E210US105G0
https://search.yahoo.com/search;_ylt=AwrFFqlp8udk6VMEfwFXNyoA;_ylc=X1MDMjc2NjY3OQRfcgMyBGZyA21jYWZlZQRmcjIDc2ItdG9wBGdwcmlkA05VSExqcmNJUU1LWW5EZXQ1ZGR5Q0EEbl9yc2x0AzAEbl9zdWdnAzEwBG9yaWdpbgNzZWFyY2gueWFob28uY29tBHBvcwMwBHBxc3RyAwRwcXN0cmwDMARxc3RybAMxMARxdWVyeQNiZWF1dHklMjB6b2UEdF9zdG1wAzE2OTI5MjI1NjQ-?p=beauty+zoe&fr2=sb-top&fr=mcafee&type=E210US105G0
https://search.yahoo.com/search;_ylt=AwrFFqlp8udk6VMEfwFXNyoA;_ylc=X1MDMjc2NjY3OQRfcgMyBGZyA21jYWZlZQRmcjIDc2ItdG9wBGdwcmlkA05VSExqcmNJUU1LWW5EZXQ1ZGR5Q0EEbl9yc2x0AzAEbl9zdWdnAzEwBG9yaWdpbgNzZWFyY2gueWFob28uY29tBHBvcwMwBHBxc3RyAwRwcXN0cmwDMARxc3RybAMxMARxdWVyeQNiZWF1dHklMjB6b2UEdF9zdG1wAzE2OTI5MjI1NjQ-?p=beauty+zoe&fr2=sb-top&fr=mcafee&type=E210US105G0
https://search.yahoo.com/search;_ylt=AwrFFqlp8udk6VMEfwFXNyoA;_ylc=X1MDMjc2NjY3OQRfcgMyBGZyA21jYWZlZQRmcjIDc2ItdG9wBGdwcmlkA05VSExqcmNJUU1LWW5EZXQ1ZGR5Q0EEbl9yc2x0AzAEbl9zdWdnAzEwBG9yaWdpbgNzZWFyY2gueWFob28uY29tBHBvcwMwBHBxc3RyAwRwcXN0cmwDMARxc3RybAMxMARxdWVyeQNiZWF1dHklMjB6b2UEdF9zdG1wAzE2OTI5MjI1NjQ-?p=beauty+zoe&fr2=sb-top&fr=mcafee&type=E210US105G0
https://search.yahoo.com/search;_ylt=AwrFFqlp8udk6VMEfwFXNyoA;_ylc=X1MDMjc2NjY3OQRfcgMyBGZyA21jYWZlZQRmcjIDc2ItdG9wBGdwcmlkA05VSExqcmNJUU1LWW5EZXQ1ZGR5Q0EEbl9yc2x0AzAEbl9zdWdnAzEwBG9yaWdpbgNzZWFyY2gueWFob28uY29tBHBvcwMwBHBxc3RyAwRwcXN0cmwDMARxc3RybAMxMARxdWVyeQNiZWF1dHklMjB6b2UEdF9zdG1wAzE2OTI5MjI1NjQ-?p=beauty+zoe&fr2=sb-top&fr=mcafee&type=E210US105G0
https://www.facebook.com/beautyzoe.spa/
https://search.yahoo.com/search;_ylt=AwrhbTXT8udkX44Dc0ZXNyoA;_ylc=X1MDMjc2NjY3OQRfcgMyBGZyA21jYWZlZQRmcjIDc2ItdG9wBGdwcmlkAzRkc1h1R20zUmhPR0hnUksxQzZvdEEEbl9yc2x0AzAEbl9zdWdnAzEwBG9yaWdpbgNzZWFyY2gueWFob28uY29tBHBvcwMwBHBxc3RyAwRwcXN0cmwDMARxc3RybAM3BHF1ZXJ5A2N1bWJheWEEdF9zdG1wAzE2OTI5MjI2MDQ-?p=cumbaya&fr2=sb-top&fr=mcafee&type=E210US105G0
https://search.yahoo.com/search;_ylt=AwrhbTXT8udkX44Dc0ZXNyoA;_ylc=X1MDMjc2NjY3OQRfcgMyBGZyA21jYWZlZQRmcjIDc2ItdG9wBGdwcmlkAzRkc1h1R20zUmhPR0hnUksxQzZvdEEEbl9yc2x0AzAEbl9zdWdnAzEwBG9yaWdpbgNzZWFyY2gueWFob28uY29tBHBvcwMwBHBxc3RyAwRwcXN0cmwDMARxc3RybAM3BHF1ZXJ5A2N1bWJheWEEdF9zdG1wAzE2OTI5MjI2MDQ-?p=cumbaya&fr2=sb-top&fr=mcafee&type=E210US105G0
https://search.yahoo.com/search;_ylt=AwrhbTXT8udkX44Dc0ZXNyoA;_ylc=X1MDMjc2NjY3OQRfcgMyBGZyA21jYWZlZQRmcjIDc2ItdG9wBGdwcmlkAzRkc1h1R20zUmhPR0hnUksxQzZvdEEEbl9yc2x0AzAEbl9zdWdnAzEwBG9yaWdpbgNzZWFyY2gueWFob28uY29tBHBvcwMwBHBxc3RyAwRwcXN0cmwDMARxc3RybAM3BHF1ZXJ5A2N1bWJheWEEdF9zdG1wAzE2OTI5MjI2MDQ-?p=cumbaya&fr2=sb-top&fr=mcafee&type=E210US105G0
https://search.yahoo.com/search;_ylt=AwrhbTXT8udkX44Dc0ZXNyoA;_ylc=X1MDMjc2NjY3OQRfcgMyBGZyA21jYWZlZQRmcjIDc2ItdG9wBGdwcmlkAzRkc1h1R20zUmhPR0hnUksxQzZvdEEEbl9yc2x0AzAEbl9zdWdnAzEwBG9yaWdpbgNzZWFyY2gueWFob28uY29tBHBvcwMwBHBxc3RyAwRwcXN0cmwDMARxc3RybAM3BHF1ZXJ5A2N1bWJheWEEdF9zdG1wAzE2OTI5MjI2MDQ-?p=cumbaya&fr2=sb-top&fr=mcafee&type=E210US105G0
https://search.yahoo.com/search;_ylt=AwrhbTXT8udkX44Dc0ZXNyoA;_ylc=X1MDMjc2NjY3OQRfcgMyBGZyA21jYWZlZQRmcjIDc2ItdG9wBGdwcmlkAzRkc1h1R20zUmhPR0hnUksxQzZvdEEEbl9yc2x0AzAEbl9zdWdnAzEwBG9yaWdpbgNzZWFyY2gueWFob28uY29tBHBvcwMwBHBxc3RyAwRwcXN0cmwDMARxc3RybAM3BHF1ZXJ5A2N1bWJheWEEdF9zdG1wAzE2OTI5MjI2MDQ-?p=cumbaya&fr2=sb-top&fr=mcafee&type=E210US105G0
https://search.yahoo.com/search;_ylt=AwrhbTXT8udkX44Dc0ZXNyoA;_ylc=X1MDMjc2NjY3OQRfcgMyBGZyA21jYWZlZQRmcjIDc2ItdG9wBGdwcmlkAzRkc1h1R20zUmhPR0hnUksxQzZvdEEEbl9yc2x0AzAEbl9zdWdnAzEwBG9yaWdpbgNzZWFyY2gueWFob28uY29tBHBvcwMwBHBxc3RyAwRwcXN0cmwDMARxc3RybAM3BHF1ZXJ5A2N1bWJheWEEdF9zdG1wAzE2OTI5MjI2MDQ-?p=cumbaya&fr2=sb-top&fr=mcafee&type=E210US105G0
https://www.researchgate.net/profile/Andres-Palacio-Fierro
https://www.researchgate.net/institution/Universidad-Tecnologica-Indoamerica?_tp=eyJjb250ZXh0Ijp7ImZpcnN0UGFnZSI6InByb2ZpbGUiLCJwYWdlIjoicHJvZmlsZSJ9fQ
https://www.researchgate.net/institution/Universidad-Tecnologica-Indoamerica?_tp=eyJjb250ZXh0Ijp7ImZpcnN0UGFnZSI6InByb2ZpbGUiLCJwYWdlIjoicHJvZmlsZSJ9fQ
https://www.researchgate.net/institution/Universidad-Tecnologica-Indoamerica?_tp=eyJjb250ZXh0Ijp7ImZpcnN0UGFnZSI6InByb2ZpbGUiLCJwYWdlIjoicHJvZmlsZSJ9fQ


 7

5 

https://www.researchgate.net/publication/370547237_Evaluating_night-

time_light_sources_and_correlation_with_socio-economic_development_using_high-

resolution_multi-spectral_Jilin-1_satellite_imagery_of_Quito_Ecuador 

 

https://datos.bancomundial.org/indicator/FP.CPI.TOTL.ZG?locations=EC 

https://datos.bancomundial.org/indicator/FP.CPI.TOTL.ZG?locations=EC 

https://www.rebecana.com/que-es-un-spa-y-que-servicios-se-pueden-tomar/ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

https://www.researchgate.net/publication/370547237_Evaluating_night-time_light_sources_and_correlation_with_socio-economic_development_using_high-resolution_multi-spectral_Jilin-1_satellite_imagery_of_Quito_Ecuador
https://www.researchgate.net/publication/370547237_Evaluating_night-time_light_sources_and_correlation_with_socio-economic_development_using_high-resolution_multi-spectral_Jilin-1_satellite_imagery_of_Quito_Ecuador
https://www.researchgate.net/publication/370547237_Evaluating_night-time_light_sources_and_correlation_with_socio-economic_development_using_high-resolution_multi-spectral_Jilin-1_satellite_imagery_of_Quito_Ecuador
https://datos.bancomundial.org/indicator/FP.CPI.TOTL.ZG?locations=EC
https://datos.bancomundial.org/indicator/FP.CPI.TOTL.ZG?locations=EC
https://www.rebecana.com/que-es-un-spa-y-que-servicios-se-pueden-tomar/

	Mercado y Comercialización
	1.1 Objetivo del Capítulo
	1.2 Antecedentes investigativos del producto o servicio
	Fundamentación del Servicio o Producto.
	Tabla de características del producto o servicio

	1.3 Mercado
	Público objetivo de su producto o servicio
	Categorización de sujetos
	Estudio de Segmentación
	Plan de muestreo
	Diseño y recolección de información.


	1.4 Demanda Potencial
	1.5 Análisis del Macro y Microambiente
	Análisis del microambiente
	Análisis del macro ambiente
	Proyección de la oferta.

	1.6 Demanda Potencial Insatisfecha
	1.7 Diseño de marca (branding)
	1.8 Estrategias de marketing
	1.9 Plan de comunicación

	Operaciones
	2.1 Objetivo del Capítulo
	2.2 Descripción del proceso
	Descripción de instalaciones, equipos y personas.
	Tecnología a aplicar
	Factores que afectan las operaciones
	2.3 Capacidad de Producción Futura.

	2.4 Definición de Recursos Necesarios para la Producción
	2.5 Calidad
	Método de Control de Calidad.

	2.6 Normativa y Permisos que afectan la Instalación del negocio
	Seguridad e higiene ocupacional


	Organización y Gestión
	3.1 Objetivo del capítulo
	3.2 Análisis Estratégico y Definición de Objetivos
	Visión de la Empresa
	Misión de la Empresa
	Objetivos y estrategias

	3.3 Organización Funcional de la Empresa
	Organización Interna
	3.4 Descripción de puestos.

	3.5 Control de Gestión
	Indicadores de gestión


	1. Jurídico Legal
	4.1 Objetivos del capítulo
	4.2 Determinación de la forma jurídica
	4.3 Registros de marcas


	Evaluación Financiera
	5.1 Objetivos del capítulo
	5.2 Plan de inversiones
	5.3 Cálculo de Costos y Gastos
	Mano de Obra
	Depreciación
	Detalle de Costos
	Proyección de Costos
	Detalle de Gastos
	Proyección Gastos

	5.4 Plan de Financiamiento
	Forma de financiamiento

	5.5 Cálculo de Ingresos
	Proyección de Ingresos

	5.6 Punto de equilibrio
	5.7 Estado de resultados proyectado
	5.8 Flujo de caja
	5.9 Evaluación financiera
	Período de Recuperación



		2023-09-14T15:22:49-0500


		2023-09-15T09:57:36-0500
	Firmado digitalmente con Security Data
https://www.securitydata.net.ec/


		2023-09-15T21:23:35-0500




