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RESUMEN EJECUTIVO

Este plan de negocios presenta el estudio de factibilidad para la creacion de un Spa
con un servicio puerta a puerta en la provincia de Pichincha sector Cumbaya,

En el desarrollo del tema buscaremos poner en ejecucién los conocimientos
adquiridos en el desarrollo de la carrera. En el primer capitulo se describe el
mercado y comercializacion; En el segundo capitulo el método de investigacion
aplicado al modelo de negocios es una encuesta para determinar el mercado, este
método de investigacion indica situacion actual de cdmo se encuentra los Spa, se
realizd un analisis 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 capitulo se planted el estudio de
factibilidad para la creacién de Glam&Diamond Spa, en la ciudad de Quito. Por lo
tanto, se analizé la organizacion y gestion, con lo cual se indicd mision, vision,
objetivo general objetivos especificos, organigrama etc. en el cuarto capitulo de
detalla la evaluacion 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, Cumbaya 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%.

KEY WORDS: Personal care, Cumbaya, business plan, spa



INTRODUCCION

Este plan de negocios presenta el estudio de factibilidad para la creacién de un Spa
con un servicio puerta a puerta en la provincia de Pichincha cantén Quito, ya que los
clientes optan por no movilizarse de manera propia debido a la problematica de la
inseguridad que se ha generado en la ciudad de Quito es por eso la creacion del plan de

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

En el desarrollo del tema pretendemos poner en ejecucién los conocimientos
adquiridos en el desarrollo de los afios 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 Cumbaya, para que salgan de las

rutinas diarias.

En el primer capitulo se detallara los fundamentos teoricos, la cual se desarrolla los
siguientes enfoques que se indican a continuacién: financiero, marketing, servicios y de
organizacion; en el desarrollo se analizara los puntos mas relevantes y de caracter puntual

de cada tema.

En el segundo capitulo se investigd y se ejecutd un estudio de mercado actual de los
diferentes Spa, en la ciudad de Quito, para lo cual el método de investigacion aplicado al
modelo de negocios fue una encuesta, este método de investigacion nos indica la situacion
actual de como se encuentra los Spa, también se realiz6 un analisis de la seguridad en la
ciudad de Quito con sus respectivos parametros que cada dia se encuentra en una fase critica

debido a sus constantes problemas de inseguridad.

También se realizé una investigacion 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 capitulo se planted el estudio de factibilidad para la creacion del Glam&Diamond Spa,
en la ciudad de Quito. Por lo tanto, se considero la localizacion, base legal, estudio técnico
y evaluacion financiera, con lo cual se indico mision, vision, objetivo general objetivos
especificos, organigrama etc. puesta de acuerdo con su idea diferenciadora, finalmente se
describira el contenido del documento de lo que se encontrard a manera general en los

siguientes capitulos.



CAPITULO |
Mercado y Comercializaciéon

1.1 Objetivo del Capitulo

Ejecutar un estudio de mercado adecuado para la creacion de una empresa que ofrece el
servicio de todo lo que comprende un Spa con servicio puerta a puerta en el sector de

Cumbaya

1.2 Antecedentes investigativos del producto o servicio

Fundamentacion del Servicio o Producto.

Personalizar el servicio de Relajacion y cuidado de imagen personal con el fin de producir
una imagen de confort con los aspectos fisicos y su estilo del cliente, brindado las facilidades

necesarias para enfatizar su belleza.

Tabla de caracteristicas del producto o servicio

Tabla 1. Caracteristicas del servicio

CARACTERISTICAS 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 determinacion a su

imagen personal.

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Autor



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.

Publico objetivo de su producto o servicio

Este servicio esta dirigido para personas que requieren cuidar su imagen fisica personal,
para su bienestar energético y de salud, descubriendo su estilo propio y planificando un
cuidado personal adecuado. Con la creacién de la empresa, dispondran de un espacio fisico

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

El servicio esta 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 esta dirigido en su mayoria al
mercado femenino, no se excluird a caballeros, ya que ellos se encuentran en la necesidad
de proyectar un aspecto e imagen positiva. Asi como también un ambiente de relajacion y

confort.

Lo servicios ofrecidos van trasmitidos para hombres y mujeres desde los 16 afios en
adelante. Los insumos son de la més alta calidad, para lo cual brinda una garantia 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 inversion, ya que cuenta con
talento humano capacitado e intelectual para el momento de ejecucion del servicio,
detallando nuestros valores principales actitud, honestidad, y responsabilidad para lo que

hacemos.



Categorizacion de sujetos

Tabla 2. Categorizacion de sujetos
CATEGORIA 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: Investigacién propia
Elaborado por: Autor

Estudio de Segmentacion

Tabla 3. Dimension Conductual

VARIABLE DESCRIPCION
TIPO DE NECESIDAD: ESTIMA, RECONOCIMIENTO
TIPO DE COMPRA: PLANIFICADA
RELACION CON LA MARCA: NO
ACTITUD FRENTE AL PRODUCTO: POSITIVA

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Autor

Tabla 4. Dimension Geogréfica

VARIABLE DESCRIPCION HABITANTES
PAIS Ecuador 18.282.384
REGION Sierra 7.847.136
CIUDAD URBANA Y RURAL Quito 2.827.106

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Autor



Tabla 5. Dimension Demogréafica

VARIABLE DESCRIPCION HABITANTES
EDAD 17-70 afios 31463
SEXO Hombres y Mujeres 22101

Fuente: Investigacién propia
Elaborado por: Autor

Plan de muestreo

Se toma la poblacion historica de la ciudad de Quito del sector de Cumbayaé la cual tiene
un numero de 31463 habitantes.

Calculo de la muestra:
N= 384 Encuestas
Foérmula utilizada para saber el nimero de personas a encuestar:
NxZ?xp=xq
(N—1)*xe?+Z%?2xpxq

n

Simbologia

n= Tamafio de la muestra =?

Z=Nivel de confianza = 95% - 1.96

p= Probabilidad de poblacion con la caracteristica deseada = 0.5
q= Probabilidad de poblacién sin la caracteristica deseada = 0.5
N= Poblacion = 31463

e= Error de la muestra = 0.05

Aplicacion de la Formula:

Ecuacién 1. Formula de la Muestra

302171
"= 77962

n = 380

Objetivo Especifico: Analizar y determinar el mercado que se puede abarcar para el Spa.



Tabla 6. Métodos de Recoleccion
NECESIDADES DE TIPO DE
INFORMACION INFORMACION FUENTES INSTRUMENTOS

Determinar el mercado

potencial al cual queremos
llegar con el servicio de Secundaria  Clientes potenciales Encuesta

imagen personal y confort

Analizar la tendencia de la . Asesoria de imagen
. Secundaria
imagen personal en la Beauty Zoe
actualidad

Observacion

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Autor

Disefio y recoleccién de informacion.
El instrumento de recoleccién de informacion sera 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: Investigacion propia
Elaborado por: Autor

Figura 1. ;Cada que tiempo visitas un spa?

¢Cada que t empo visitas un spa?

A

W Semanal m Mensual Anual

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Autor

Analisis: De los datos que se obtuvieron segin encuesta, podemos observar que las
personas indican que visitan un spa en su mayoria con el 75% de forma mensual, mientras
que de forma semanal obtenemos un 15%, de forma anual un 10%.

Interpretacion: Podemos observar que la frecuencia de mayor aceptacion sera

mensual.



Tabla 8. ;Qué es lo que mas valoras de un Spa?

2.- ¢Qué es lo que mas valoras de un Spa? Respuestas

A) Servicio 20%
B) Tiempo 10%
C) Calidad 70%

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Autor

Figura 2. ;Qué es lo que mas valoras de un Spa?

é¢Que es lo que mas valoras de un spa?

m A)Servicio m B) Tiempo m C) Calidad

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Autor

Analisis: De los datos que se obtuvieron segin encuesta, podemos observar que las
personas indican gque tienen como preferencia en los servicios de un spa en su mayoria con
el 70% relacionado a la calidad, mientras que de tiempo obtenemos un 10% y de forma

servicio un 20%.

Interpretacion: Como podemos observar segun datos de encuesta la mayoria de las
personas desean un mayor porcentaje en la calidad, lo cual nos indica el &rea a tener mayor

impacto sin dejar de lado el tiempo y servicio.



Tabla 9. ¢ Le interesaria una asesoria de imagen y cuidado personal?

3.- ¢ Le interesaria una asesoria de imagen y

cuidado personal? Respuestas
A) Si 87%
B) No 13%

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Autor

Figura 3. ¢ Le interesaria una asesoria de imagen y cuidado personal?

3.- iLe interesaria una asesoria de imageny
cuidado personal?

m A)Si mB)No

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Autor

Analisis: De los datos que se obtuvieron segln encuesta, podemos observar que las
personas indican que tienen una aceptacion por una asesoria de imagen fue del 87% vy las

personas que no estarian interesadas en una asesoria de imagen fue de un 13%.

Interpretacion: Como podemos observar segun datos de encuesta la mayoria de las

personas desean obtener una asesoria de imagen, lo cual nos indica que si tiene aceptacion.



Tabla 10. ¢ Qué tipo de servicio le interesara mas?

4.- ¢ Qué tipo de servicio le interesara mas? Respuestas
A) Belleza 65%
B) Salud 15%
C) Relajacion 20%

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Autor

Figura 4. ; Qué tipo de servicio le interesara mas?

4.- {Qué t po de servicio le interesara mas?

mA) Belleza mB) Salud mC) Relajacion

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Autor

Anélisis: De los datos que se obtuvieron segun encuesta, podemos observar que las
personas indican gque tienen una aceptacién por un servicio de belleza el cual indica un

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

Interpretacion: Como podemos observar segun datos de encuesta la mayoria de las
personas desean obtener un servicio de belleza con el mayor de porcentaje de aceptacion,

sin descuidar el servicio de salud y relajacion.



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: Investigacion propia
Elaborado por: Autor

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

5.- ¢ Conoce de los beneficios que aportalos
servicios de un spa?

mA)Si mB)No

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Autor

Anélisis: De los datos que se obtuvieron segin 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 si.

Interpretacion: Como podemos observar segun datos de encuesta la mayoria 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 aceptacion de la mayoria.



Tabla 12. ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar y cuél seria su preferencia por los servicios?

6.- ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar y cual

. . 2 Respuestas
seria su preferencia por los servicios?
A) Belleza $20-$25 76%
B) Salud $ 50-$100 20%
C) Relajacion 30-50$ 4%

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Autor

Figura 6. ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar y cual seria su preferencia por los servicios?

6.- ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar y cual
seria su preferencia por los servicios?

mA) Belleza $20-525 mB) Salud $ 50-5100
u C) Relajacion 30-505

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Autor

Analisis: De los datos que se obtuvieron segln 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 relajacion.

Interpretacion: Como podemos observar segin datos de encuesta la mayoria de las
personas tienden acudir a un servicio de spa en su mayoria por el servicio de belleza en el

cual evidenciamos que el servicio de salud y relajacion no tiene mayor impacto.



Tabla 13. ¢ Le gustaria disponer de un servicio puerta a puerta?

7.- ¢ Le gustaria disponer de un servicio

puerta a puerta? Respuestas
A) Si 70%
B) No 30%

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Autor

Figura 7. ¢ Le gustaria disponer de un servicio puerta a puerta?

7.- éLe gustaria disponer de un servicio puerta
a puerta?

mA)Si mB)No

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Autor

Anélisis: De los datos que se obtuvieron segin encuesta, podemos observar que las
personas indican un 70% de aceptacion por el servicio puerta a puerta. mientras que el 30%

restante prefiere hacer uso propio de su movilidad.

Interpretacion: Como podemos observar segun datos de encuesta la mayoria de las
personas tendrian aceptacidn por el servicio de puerta, mientras que el 30% no tendria

conocimiento de como funciona un servicio puerta a puerta.



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: Investigacion propia
Elaborado por: Autor

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

8.- éConoce sobre nuestro servicio puerta a
puerta?

mA)Si mB)No

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Autor

Anélisis: De los datos que se obtuvieron segin 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.

Interpretacion: Como podemos observar segun datos de encuesta la mayoria de las
personas tienen desconocimiento por no saber como funciona un servicio puerta a puerta a

su vez nos indica que existe oportunidad de hacer uso de este.



Tabla 15. ¢Le gustaria recibir informacién de nuestro servicio puerta a puerta?

9.- ¢ Le gustaria recibir informacion de nuestro

servicio puerta a puerta? Respuestas
A) Si 87%
B) No 13%

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Autor

Figura 9. ¢ Le gustaria recibir informacion de nuestro servicio puerta a puerta?

9.- é{Le gustaria recibir informacion de nuestro
servicio puerta a puerta?

mA)Si mB)No

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Autor

Anélisis: De los datos que se obtuvieron segun encuesta, podemos observar que las
personas indican un 87% de aceptacion para recibir informacion de nuestro innovador

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

Interpretacion: Como podemos observar segun datos de encuesta la mayoria de las

personas estan interesadas en conocer sobre nuestro servicio puerta a puerta.



Tabla 16. ¢ Dispondria de nuestro servicio puerta a puerta?

10.- ¢ Dispondria de nuestro servicio
puerta a puerta? Respuestas
A) Si 94%
B) No 6%

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Autor

Figura 10. ¢ Dispondria de nuestro servicio puerta a puerta?

10.- ¢ Dispondria de nuestro servicio puerta a
puerta?

mA)Si mB)No

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Autor

Anélisis: De los datos que se obtuvieron segun encuesta, podemos observar que las
personas indican un 94% de aceptacion para hacer uso de nuestro servicio innovador,

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

Interpretacion: Como podemos observar segun datos de encuesta la mayoria de las
personas estan interesadas en hacer uso de nuestro servicio puerta a puerta. teniendo un
objetivo claro que tiene aceptacion positiva en nuestro plan de negocio, mientras que el 6%

nos indica que haria uso de sus recursos para visitar nuestro Spa.



1.4 Demanda Potencial

Se basa en la poblacién de la ciudad de Quito del sector de Cumbaya la cual consta de
31463 Habitantes, a la siguiente poblacion se le aplicara la mas actual estratificacion

socioeconOmica basada en el INEC.

Esta estratificacion nos indica los grupos de habitantes que conforman la poblacion,
media, media alta, alta Respectivamente se evidencia una estabilidad econdmica media-alta,
por lo cual nos indica un 70.33% de los habitantes  que se disponen de actualmente de una
situacion socioecondmica estable la cual aplicaremos a la poblacion del sector de Cumbaya
lo cual obtenemos como resultado 22.101 habitantes que estarian en la capacidad de contar

y adquirir el servicio.
Tomando en cuenta el resultado del porcentaje de la pregunta nimero 7 de nuestra

encuesta la cual obtiene un 70% de aceptacion, se realizara una nueva estratificacion para

nuestra demanda. 15471

Tabla 17. Demanda Potencial

AROS DEMANDA Tcp DEME?\INDA DEMANDA DEMANDA
PERSONAS UNIDADES ENMESES  ENDIAS
2023 15471 185652 15471 509
2024 15712 1,56 188548 15712 517
2025 15957 191490 15958 525
2026 16206 194477 16206 533
2027 16459 197511 16459 541

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Autor

La demanda en unidades de servicio ha sido calculada con el nimero de personas del
afio 2023 multiplicado por el nimero 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.



Figura 11. Demanda Potencial

Demanda Potencial
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Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Autor
1.5 Analisis del Macro y Microambiente

Andlisis 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 anélisis de microambiente se obtienen fortalezas y debilidades de la empresa.

Figura 12. Las 5 fuerzas de Porter

axt Amenaza de nuevos
competidores

I . Poder de negociacion

a de proveedores

‘L) Poder de negociacién

—r

de clientes
@ Rivalidad entre
competidores existentes
&P Amenaza de productos
sustitutivos

Las 5 fuerzas
de porter

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Autor



Competidores Potenciales y Barreras de entrada

La aparicion 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 analizaran y detallaran a continuacion:

Inversion 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 tecnoldgicos, con talento humano capacitado para la ejecucion. Asi
como se necesitara 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 distribucion: 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.

Diferenciacién 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 diferenciacion en el producto o por el simple hecho

de ser pioneras en la industria”

Rivalidad con los competidores:

En el sector de Cumbayé se encuentra poca competencia en el mercado, ya que no hay un
gran nimero 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
dispondra 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 nimero de clientes.



Poder de Negociacién de los Compradores:

Si desarrollamos demostrar las diferencias del servicio con la competencia, no tendriamos
poder de negociacion por parte de clientes, analizando cuanto estan dispuestos a pagar por
un servicio con mas 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

negociacion.

Poder de Negociacién de los Proveedores:

Se analiza a los proveedores de las maquinarias, asi como también de los insumos para el
servicio que se oferta. Al existir varios proveedores en el mercado, la brecha se minimizaen
el giro de este mercado.

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

tienen un poder que resalte la negociacién para afectacion del negocio.

Anadlisis de los sustitutos:

El servicio se clasificara en dos partes, que se identifica a continuacion:

Tiene como sustituto a centros dermatoldgicos, ya que posee una linea de negocio que esta
enfocada al cuidado personal y confort, es por eso por lo que es de suma importancia
posicionarnos en el mercado, porque la primera opcién para los clientes es tener el

pensamiento de un cuidado para su piel en estos establecimientos.

En cuanto al servicio de asesoria 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 mas alld ya que brindamos a nuestros clientes la
manera como se debe llevar a cabo por ejemplo un masaje reductor o una aplicacion de

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

Anélisis del macro ambiente

El Macro ambiente esta 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.



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

plan de negocios.

Tabla 18. Analisis FODA

Fortalezas Oportunidades

e Servicio puerta a puerta e Crecimiento econdmico del pais.
e Talento Humano capacitado e Demanda Insatisfecha

e Servicio Exclusivo e Cuidado de imagen personal

e Puntualidad en el servicio

Debilidades Amenazas
e Inversion en maquinaria e Colaboradores con fines de lucro
e Comunicacién efectiva entre propios.
colaboradores e Avances en Tecnologia
e Retraso con proveedores e Competidores desleales.

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Autor



Matriz EFE.

La matriz de evaluacion 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 3 PESO
PESO CLASIFICACION
EXTERNO CLAVE PONDERADO

Oportunidades

Crecimiento econémico

0.10 3 0.20
del pais
Demanda Insatisfecha 0.20 3 0.50
Cuidado de imagen

0.20 4 1.50
personal

Amenazas
Colaboradores con
) ) 0.15 2 0.30
fines de lucro propio
Avances en tecnologia 0.10 3 0.40
Comepetidores desleales 0.05 3 0.10
TOTAL 1.25 3

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Autor

Los indicadores en una empresa con el promedio ponderado méximo son de 4.0 y su
minimo 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.



Matriz EFI.
Esta herramienta nos ayuda a formular estrategias ya que nos simplifica el proceso,
resume y evalla las fuerzas y debilidades mas relevantes en las areas funcionales de la

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

Tabla 20. Matriz EFI.

FACTOR . PESO
PESO CALIFICACION
EXTERNO CLAVE PONDERADO
Fortalezas
Servicio puerta a puerta 0.20 4 0.90
Servicio humano
- 0.20 3 0.40
calificado
Servicio exclusivo 0.15 3 0.40
Puntualidad en el 0.25
o 0.10 3
servicio
Debilidades
Inversién en
o 0.10 3 0.50
maquinaria
Comunicacion entre 0.40
0.15 3
colaboradores
Retraso con 0.45
0.10 3
proveedores
TOTAL 1.05 3.30

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Autor

El total ponderado puede ir en un minimo de 1.0 a un maximo de 4.0 teniendo la
calificacion 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 posicién interna sélida.

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

interna es solida, por lo cual contamos con ventajas competitivas en el mercado.



Proyeccidn de la oferta.

La proyeccion de la oferta se llevara a cabo con una investigacion de campo haciendo uso
de observacion con la competencia que oferta servicios similares y se encuentran ubicados
geogréficamente a los alrededores del sector, en el cual se analiza el nimero de clientes que

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

Tabla 21. Nimero 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: Investigacion propia
Elaborado por: Autor

Los servicios prestados al afio 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 namero total al afio
2023, estos datos se hara la proyeccion de la oferta hasta el afio 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. Proyeccion de la oferta

OFERTA

ARIOS TCS OFERTA EN EN OFERTA
UNIDADES MESES EN DIAS
2023 9750 813 27
2024 10335 861 28
2025 6,00% 10955 913 30
2026 11612 968 32
2027 12309 1026 34

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Autor



Figura 13. Proyeccion de la oferta
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Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Autor

1.6 Demanda Potencial Insatisfecha
Para determinar la demanda insatisfecha se tomé como guia los datos de la demanda,

asi como de la oferta y calcular la diferencia, para lo cual dira que segmento del mercado

deberiamos aplicar.

Tabla 23. Demanda potencial insatisfecha

PROYECCION

ANOS DEMANDA DE LA DEMANDA
POTENCIAL OEERTA INSATISFECHA
2023 15471 9750 5721
2024 15712 10335 5377
2025 15957 10955 5002
2026 16206 11612 4594
2027 16459 12309 4150

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Autor

La demanda insatisfecha ha sido calculada en base a la resta de nuestra demanda
potencial menos nuestra oferta potencial.



1.7 Disefio de marca (branding)
El nombre que tendra la empresa es Glam&Diamond Spa, el nombre esta inspirado
en el glamur y el diamante el cual es una piedra preciosa que con un tratamiento
adecuado se obtendré una joya, es por eso la inspiracion en el nombre tendiendo relacion

del diamante junto con las personas.

Figura 14. Logo
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Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Autor

1.8 Estrategias de marketing

Como estrategia a utilizar tiene una tendencia totalmente innovadora que se caracterizara
de los spas que ya estan creados ya que se realizara una oferta especial por primera cita, asi
como también se realizara un concurso de cuidado personal en linea en base a las clases que

se ofertara de Maquillaje, Cuidado Personal, etc.

Se implementara camparfias del uso de redes sociales méas relevantes como Tiktok,
Facebook, etc. Se incluira el spa en redes sociales como My Business que es totalmente
gratuito, también nuestra ventaja competitiva sera el servicio puerta a puerta en el cual se
visitara a los clientes en su domicilio y se los transportara hacia el Spa para recibir sus
servicios, una vez finalizado el servicio de igual manera se transportara a los clientes a sus

domicilios.



Plan de medios

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

e Redes Sociales
e Paginas Web
o Flyers

1.9 Plan de comunicacioén

Posicionamiento

Implementar en la psicologia 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, asi como también, puedan conocer nuestro servicio puerta a puerta.

Tabla 24. Plan de Medios

COSTO COSTO
MEDIOS CANTIDAD UNITARIO TOTAL FRECUENCIA ANUAL
Redes Sociales
Community Manager 1 275 275 Anual $ 275
Péagina Web 1 110 110 Anual $ 110
Flyers 8000 0,09 720 Anual $ 720
TOTAL $ 1105

Fuente: Investigacién propia
Elaborado por: Autor



CAPITULO 1l
Operaciones
2.1 Objetivo del Capitulo

Crear procedimientos en el area 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 Descripcion del proceso

Como inicio del servicio se procedera a preguntar al cliente cual sera su requerimiento.
En lo posterior se dar una charla de aproximadamente 15 minutos en lo cual se indicard la

importancia de un cuidado personal en el diario vivir.

A continuacién, se seguira con una evaluacion de tipo de rostro y cuerpo del cliente, la
cual tendra una guia practica para que pueda conocer que vestuario va a resaltar su figura y
que tipo de corte, maquillaje (en género femenino), asi como el cuidado de su piel, de los

cuales se detalla a continuacion:

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

funcidn es eliminar cicatrices o pequefias manchas.

2. Masajes: reduccion de medidas el cual es un tratamiento personalizado basandose
en técnicas combinadas para obtener medidas con el objetivo de mostrar un

cuerpo natural.

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

el cual sera 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.



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

el mismo que se detallar a continuacion:

Se realizard un cronograma para poder contar con disponibilidad de la sala.
Se ofertara disponibilidad de cronograma a clientes.
Se asignara las citas dependiendo de disponibilidad.

M wnp e

Se asignara hora de iniciacion de cita en domicilio y hora de finalizacion de esta para
trasladar nuevamente al cliente a su domicilio.

5. Se aplicaré 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

especificas para reduccion de estas.

Figura 15. Mapa de Procesos
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Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Autor



Descripcion de instalaciones, equipos y personas.

Figura 16. Distribucion de las Instalaciones
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Fuente: Investigacién propia
Elaborado por: Autor

Figura 17. Flujograma
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Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Autor



El equipo de trabajo que se necesitard para el desarrollo de la empresa dispondra de 2
personas en la parte operativa y un contador externo, especificando a continuacion cada una

de las actividades de la empresa.

Tabla 25. Descripcion de personal
TIEMPO POR

ACTIVIDAD 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: Investigacion propia
Elaborado por: Autor

Tecnologia a aplicar

A continuacidn, se detallara el tipo y sistemas de tecnologia aplicar en la empresa para un
Optimo resultado y eficiente rendimiento tomando en cuenta y de la mano del avance en

cuanto a tecnologia.

Software de gestion de Spa

Se utilizara la herramienta tecnol6gica mencionada para la correcta planificacion de citas,

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

Marketing Digital
Se utilizara la herramienta tecnol6gica mencionada para el manejo de redes sociales y el

marketing mediante correo electronico en el cual se ofertara nuestro servicio.

Factores que afectan las operaciones
En los factores que pueden afectar e influir en el sistema operativo se detalla a
continuacion, la situacion econdmica del pais, leyes y regulaciones que se presenten en el
afio actual, comportamiento de la competencia en el cual puede verse afectado las ventas,
demanda de clientes, tecnologia y medios de comunicacion. Y por altimo un factor relevante

es la limpieza y desinfeccion de los equipos.



2.3 Capacidad de Produccion Futura.

El ritmo de cada servicio mensual se vera reflejado con las necesidades de los clientes y
diversos eventos que puedan presentarse en cuanto al proceso.
A continuacion, se detallara el ritmo de trabajo para cada servicio, identificando desde el

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

Tabla 26. Capacidad de servicio (8 horas)
DESCRIPCION DIARIO SEMANAL MENSUAL ANUAL

El tiempo aproximado para la
prestacion de un servicio es de 150
minutos, con una jornada laboral 5 20 80 960
normal, que sera de 8 horas diarias,
por los 5 dias de la semana

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Autor

Tabla 27. Capacidad por cada servicio

SERVICIOS SERVICIOS

SERVICIOS PORMES PORARNO
Exfoliacion Corporal 19 228
Limpieza facial 18 216
Sesion de masajes relajantes 12 144
Masajes reductores de medidas 10 120

TOTAL 59 708

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Autor

Para calcular la capacidad de produccion a futuro se aplicara 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 més actuales de la asociacion Ecuatoriana de
Productos de referencia a la cosmetologia, y de cuidado personal. A continuacion, se detalla
con el célculo la capacidad de produccion a futuro.

Tabla 28. Capacidad de produccion

ANO 2025 2026 2027 2028 2029
Capacidad de prestacion a futuro 708 761 807 855 906

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Autor




2.4 Definicidn de Recursos Necesarios para la Produccion

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

ejecutar el servicio, asi 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: Investigacion propia
Elaborado por: Autor

2.5 Calidad
Meétodo de Control de Calidad.

Nuestra ventaja competitiva y diferenciacion de nuestro servicio sera la calidad de
nuestros insumos y productos, asi como nuestro servicio al momento de planificar cada visita
en base a nuestro agendamiento de citas, otra medida de calidad serd 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 seré la encuesta de satisfaccion
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 satisfaccion

ENCUESTA DE SATISFACCION
PREGUNTAS DE CONTROL
Tomando en cuenta la valoracion: 5 la mas alta 1 la més baja (rango debajo de cada
pregunta)
1. ;Como calificaria su experiencia con el servicio puerta a puerta en nuestro spa?
2. ¢Se ha cumplido su expectativa con el servicio?

3. ¢(Recomendaria nuestro servicio puerta a puerta a sus amigos, familiares?
4. ;Como estuvo la atencién por parte de nuestros colaboradores?

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Autor



2.6 Normativa y Permisos que afectan la Instalacion del negocio

Seguridad e higiene ocupacional

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

guantes de latex para cada servicio.

- Limpieza y desinfeccién de las zonas, areas comunes y secundarias, asi como de

todo material utilizado en cada servicio

- Tratamiento del agua con los productos especificos como €l (cloro) aceites.

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

- Mantener las superficies y suelos secos, para evitar caidas y resbalones.



CAPITULO 111

Organizacion y Gestion

3.1 Objetivo del capitulo

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 Andlisis Estratégico y Definicion de Objetivos

Vision de la Empresa

Proporcionar servicios de relajacion y cuidado de imagen personal de la més 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.

Misién de la Empresa

Ofertar un servicio exclusivo puerta a puerta de imagen relajacion y cuidado personal con
los mas altos estandares 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 analisis FODA (Matriz EFE, EFI) y establezca los objetivos estratégicos que
son la declaracion de qué resultados queremos lograr como organizacion para cumplir con
nuestra mision.

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
organizacion (deben responder a las preguntas QUE, COMO y PARA QUE).

Los objetivos estratégicos y estrategias se formularan para llegar a la Vision. Pueden

utilizar gréficas o realizarlos en forma narrativa.



Tabla 31. FODA

Fortalezas

Servicio puerta a puerta
Talento Humano capacitado
Servicio Exclusivo

Puntualidad en el servicio

Oportunidades

Crecimiento econémico del pais.
Demanda Insatisfecha

Cuidado de imagen personal

Debilidades

Amenazas

Inversion en maquinaria

Comunicacién  efectiva  entre
colaboradores

Retraso con proveedores

Colaboradores con fines de lucro
propios.
Avances en Tecnologia

Competidores desleales.

Fuente: Investigacion 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 afio 1: Incrementar ventas en 25%

Politicas:

e Ser preciso.

e Asegurar la validez de procesos.

e Asegurar las citas establecidas.

Estrategias:

o Ofertar los servicios mediante promociones.

¢ Brindar las herramientas adecuadas al equipo de trabajo.

e Realizar un estudio a nuestros clientes para satisfacer mas necesidades.

e Disefiar nuevas propuestas de ventas.



Objetivo Estratégico afio 2: Reducir los costos operativos en un 15%
Politicas:

e Buscar alternativas de proveedores.
e Rotar el nimero de servicios de forma mas répida.

e Reducir desperdicios en cada servicio.

Estrategias:
e Negociar incentivos y bonos a empleados.
e Cumplir obligaciones Fiscales y legales para evitar multas.

e Monitorear y planear reposiciones de stock de forma adecuada mediante estudio de
Kardex.

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

Objetivo Estratégico afio 3: Expandir servicios en linea

Politicas:
e Implementar un protocolo de servicio al cliente.
e Respuestas automatizadas mediante pagina web.

¢ Reducir nimero de requerimientos no atendidos.

Estrategias:

e Creacion de plantillas automaticas para cada servicio.

e Medir y monitorear resultados.

e Disponer de un equipo de soporte ante cualquier evento emergente.

e Ofrecer video llamadas para casos especiales que requieran los clientes.

Objetivo Estratégico afio 4: Expandir los servicios puerta a puerta
Politicas:

e El automdvil debera contar con todos los requerimientos técnicos aprobados (AMT).
e Personal calificado para conducir.

e Normas, permisos para movilizacion.

Estrategias:

e Adquirir un nuevo vehiculo.



e Acoplar el vehiculo para transportar a nuestros clientes.

e Disponer de un sistema de GPS avanzado el cual se pueda monitorear y asi
precautelar la seguridad de nuestros clientes.

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

trayecto desde sus hogares hasta nuestras instalaciones y viceversa.

Objetivo Estratégico afio 5: Adquirir una nueva sucursal
Politicas:

e Cumplir con normativa vigente para la creacion de una nueva sucursal.
e Disponer de permisos de funcionamiento.

e Cumplir con nimero de clientes necesarios para la apertura de nueva sucursal.

Estrategias:

e Calcular los costos de inversion necesarios para la creacion de la sucursal.
e Detallar de forma adecuada el espacio fisico y ubicacién de la sucursal.

e Creacion de plazas de empleo para nueva sucursal.

e Ofertar y cumplir promesas de servicio para nuestros clientes.



3.3 Organizacion Funcional de la Empresa

Organizacion Interna
Se detallara a continuacion el organigrama de la empresa estructurada:

Figura 18. Organigrama

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Autor

Figura 19. Organigrama Funcional “Glam&Diamond Spa”

Fuente: Investigacién propia
Elaborado por: Autor



3.4 Descripcién 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. Descripcion del Puesto Gerente General
I. INFORMACION BASICA:

Puesto Gerente General
Jefe inmediato superior N/O
Supervisa a Todas las areas

11 OBJETIVO DEL PUESTO: Representante Legal de la empresa, planificar, organizar dirigir
y controlar el trabajo de la empresa durante la jornada laboral
111 FUNCIONES:

e Supervisar la operacién diaria

o Disefar y Dirigir la estrategia fijando objetivos para el crecimiento
e Control adecuado de presupuestos optimizando gastos.

e Establecer politicas segln procesos

e Control de proactividad y desarrollo con el factor humano

IV REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO:

Experiencia demostrable como gerente general

Planificacion y procesos
Conocimiento sobre funciones y procesos empresariales de sus diversos departamentos

Formacion (Licenciatura en administracion de empresas, finanzas, economia)

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Autor



Tabla 33. Descripcién del Puesto jefe de Ventas
I. INFORMACION BASICA:

Puesto jefe de Ventas
Jefe inmediato superior Gerente General
Supervisa a Ventas

11 OBJETIVO DEL PUESTO: Liderar y administrar equipo de ventas para maximizar las ventas
y los ingresos de la empresa
111 FUNCIONES:

e Distribucion del trabajo.

o Disefar estrategias de ventas.
e Control adecuado de metas a corto mediano y largo plazo.
o Establecer estrategias de escucha activa al cliente.

¢ Anticipacion para cumplimiento de ventas

IV REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO:

Dominio en atencién al cliente

Medicidn de estrategias medibles
Capacidad de liderazgo

Formacion grado en comercio y marketing, licenciatura en administracion de empresas.

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Autor



Tabla 34. Descripcion del Puesto jefe de inventario
I. INFORMACION BASICA:

Puesto jefe de inventario
Jefe inmediato superior Gerente General
Supervisa a Operario

11 OBJETIVO DEL PUESTO: Disefar estrategias para optimizar procedimientos de control de
inventarios, Guiar al departamento operativo para cumplimiento de metas, generando acciones
correctivas.

111 FUNCIONES:

e Monitorear y supervisar el inventario mediante Kardex

e Implementar un sistema de control de inventarios
e Mantener un adecuado uso de seguridad en bodegas
o Establecer politicas de seguridad en el &rea operativa

e Control de adquisicion de insumos

IV REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO:

Experiencia demostrable como Administrador de Inventarios

Manejo de software de gestion de inventarios.
Conocimientos practicos de medidas de seguridad en el &rea operativa

Formacion (Licenciatura en administracion de empresas, manejo de logistica e inventarios).

Fuente: Investigacién propia
Elaborado por: Autor

3.5 Control de Gestion
Indicadores de gestion

Tabla 35. Indicadores de Gestion

AREAS INDICADORES CONTROL

Evaluar eficiencia de acciones mediante objetivos en

Administrativas - . Mensual
tiempos establecidos
Cumplimiento de metas mediante control de numero
Ventas i, Mensual
de servicios ofertados y completos
. Evaluar y regularizar el inventario cuando existe las .
Operaciones Trimestral

salidas de servicios o productos

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Autor



CAPITULO IV
Juridico Legal

4.1 Objetivos del capitulo

Establecer la factibilidad legal, teniendo en cuenta los pro y contras de caracter legal con
relacion al plan de negocios, indicando la forma juridica y formalizacion de la empresa

cumpliendo con las leyes y politicas de las entidades que nos avalan la creacion de esta.

4.2 Determinacion de la forma juridica

Para el siguiente plan de negocios se estableci6 formar una S.A.S, en la cual se

detallara a continuacion:

Articulo 5. Contenido del documento de constitucion para la sociedad por acciones
simplificada, mediante la cual se inscribira en el registro mercantil de la camara de
comercio en el cual se expresara lo siguiente.

* 1° Nombre, documento de identidad v domicilio de los accionistas;

# )% Nombre de la sociedad, seguida de las palabras “sociedad por acciones
simplificada™, o de las letras S A 5 ;

¢ 3% El domicilio de la sociedad;

¢ 4% El termino de duracion, s1 este no fuere indefimdo:

* 57 Una enunciacion clara v completa de las actividades principales, a menos
que se exprese que la sociedad podra realizar cualquier actividad comercial o
crvil, licita, con ammeo de lucro:

o 6" El capital autorizado, suscrito v pagado, la clase, nimero v valor nominal
de las acciones representativas del capital v la forma v términos en que éstas
deberan pagarse;

o 7" La forma de administracion v el nombre, documento de identidad v
facultades de sus administradores. En todo caso, debera designarse cuando
menos una persona encargada de representar a la sociedad ante terceros o

representante legal.



ARTICULO 7. SOCIEDAD DE HECHO. - Mientras no se efectie la inscripcién del
instrumento privado de constitucion en el Registro Mercantil [incluir la denominacion
del organismo o autoridad encargada de administrar el registro de sociedades] del lugar
en que la sociedad establezca su domicilio principal, se entendera para todos los efectos
legales que la sociedad es de hecho, s1 fueren varios los asociados, quienes responderan
solidaria e ilimitadamente por las obligaciones de la sociedad. 51 se tratare de una sola
persona, respondera personalmente por las obligaciones que contraiga en desarrollo de
la empresa.

ARTICULO 8. PRUEBA DE LA EXISTENCIA DE LA SOCIEDAD. La existencia
de la sociedad por acciones simplificada v las clausulas estatutarias se probara con
certificado del registrador mercantil [incluir la denominacion del organismo o autoridad

encargada de administrar el registro de sociedades].

CAPITULO III REGLAS ESPECIALES SOBRE EL CAPITAL Y LAS
ACCIONES

ARTICULO 9. SUSCRIPCION Y PAGO DEL CAPITAL. - La suscripcién y el
pago del capital podran hacerse en condiciones, proporciones v plazos distintos a los
previstos en el Codigo de Comercio [incluir 1a denominacion del Codigo, Lev, Decreto
o Estatuto en el cual esté regulada la - 37 - sociedad andnima], pero en ningin caso el
plazo para el pago de las acciones excedera de dos afios. En el acto o contrato de
constitucion, podran convenirse libremente las reglas que fueren pertinentes.
ARTICULO 10. CLASES DE ACCIONES. - Las sociedades por acciones
simplificada podran emitir diversas clases v series de acciones, incluvendo acciones
privilegiadas, con o sin derecho a voto. Las acciones pueden ser emitidas por cualquier
tipo de consideracion, incluyendo contribuciones en especie o en intercambio de mano
de obra, de conformidad con los términos v condiciones contenidas en los estatutos. Al
dorso de los titulos de acciones, constaran los derechos mherentes a ellas.

ARTICULO 11. VOTO SINGULAR O MULTIPLE. - En los estatutos se expresardn
los derechos de votacion que le corresponda a cada clase de acciones, con indicacion

expresa sobre la atribucion de voto singular o multiple, s1 a ello hubiere lugar.



ARTICULO 12. TRANSFERENCIA DE ACCIONES A FIDUCIAS
MERCANTILES. - Las acciones en que se divide el capital de la sociedad por acciones
simplificada podran estar radicadas en una fiducia mercantil, siempre v cuando que en
el libro de registro de accionistas se identifique a la compafiia fiduciaria, asi como a los
beneficiarios del patnmonio autdénomo junto con sus correspondientes porcentajes en la
fiducia.

ARTICULO 13. RESTRICCIONES A LA NEGOCIACION DE ACCIONES. - En
los estatutos podra estipularse la imposibilidad de negociar las acciones emitidas por la
sociedad o alguna de sus clases, siempre v cuando que la vigencia de la restriccion no
exceda del término de diez afios, contados a partir de la emision. Este término solo
podra ser prorrogado por voluntad unanime de la totalidad de los accionistas. Al dorso
de los titulos de acciones debera hacerse referencia expresa sobre la restriccion a que
alude este articulo.

ARTICULO 14. AUTORIZACION PARA LA TRANSFERENCIA DE
ACCIONES. - Los estatutos podran someter toda negociacion de acciones o de alguna

clase de ellas a la autorizacion previa de la asamblea, adoptada con el voto favorable de

uno o varios accionistas que representen la mitad mas una de las acciones presentes en
la respectiva reunion o a la mayoria que se pacte en el acto o contrato de constitucion.

ARTICULO 15. VIOLACION DE LAS RESTRICCIONES A LA
NEGOCIACION. - Toda transferencia de acciones efectuada en contravencién a lo

previsto en los estatutos sera nula.



ARTICULO 16. CAMBIO DE CONTROL EN LA SOCIEDAD ACCIONISTA. —

En los estatutos podra establecerse la obligacion a cargo de las sociedades accionistas
en el sentido de informarle al representante legal de la respectiva sociedad por acciones
simplificada acerca de cualquier operacion que implique un cambio de control respecto
de aquellas. En los casos de cambio de control, la asamblea estara facultada para excluir
a las sociedades accionistas, mediante decision adoptada por la asamblea. El
incumplimiento del deber de informacion a que alude el presente articulo por parte de
cualquiera de las sociedades accionistas, ademas de la posibilidad de exclusion, podra
dar lugar a una deduccidn del 20% en el valor del reembolso, a titulo de sancion. En los
casos a que se refiere este articulo, las determinaciones relativas a la exclusion v a la
imposicion de sanciones pecumiarias requeriran aprobacion de la asamblea de
accionistas, impartida con el voto favorable de uno o varios accionistas que representen
cuando menos la mitad mas una de las acciones presentes en la respectiva reunion,

excluido el voto del accionista que fuere objeto de estas medidas.

CAPITULO IV ORGANIZACION DE LA SOCIEDAD ARTICULO 17.
ORGANIZACION DE LA SOCIEDAD. - En los estatutos de la sociedad por
acciones simplificada se determnara libremente la estructura organica de la sociedad v
demas normas que rijan su funcionamiento. A falta de estipulacion estatutaria, se
entendera que todas las funciones previstas en la Ley para la asamblea o junta de socios
de las sociedades andnimas seran ejercidas por la asamblea o el accionista tnico de la
sociedad por acciones simplificada v que las de administracion estaran a cargo del
representante legal. Durante el tiempo en que la sociedad cuente con un sélo accionista,
este podra ejercer las atribuciones que la lev les confiere a los diversos organos sociales,
en cuanto sean compatibles, incluidas las del representante legal.

ARTICULO 18. REUNIONES DE LOS ORGANOS SOCIALES. - La asamblea de
accionistas podra reunirse en el domicilio principal o fuera de él, aunque no esté
presente un quorum universal, siempre v cuando que se cumplan los requisitos de

guorum v convocatoria previstos en el articulo 22 de esta Ley.



ARTICULO 19. REUNIONES POR DIFERENTES MEDIO DE
COMUNICACION. - Se podran realizar reuniones por teléfono o por cualquier medio
de comunicacion v por consentimiento escrito. Las actas correspondientes a estas
deliberaciones deberan elaborarse v asentarse en el libro respectivo, dentro de los 30
dias sigmentes a aquel en que concluyo el acuerdo. Las actas seran suscritas por el
representante legal de la sociedad. A falta de este ultimo, seran firmadas por alguno de

los accionistas que hubieren participado en la deliberacion.

ARTICULO 20. CONVOCATORIA A LA ASAMBLEA DE ACCIONISTAS. -
Salvo estipulacion estatutaria en contrario, la asamblea sera convocada por el
representante legal de la sociedad, mediante comunicacion escrita dirigida a cada
accionista con una antelacion minima de cinco dias comunes. En el aviso de
convocatoria se insertara el orden del dia o agenda correspondiente a la reunion. - 39 -
Cuando havan de aprobarse balances de fin de ejercicio u operaciones de
transformacion, fusidon o escision, los accionistas podran ejercer un derecho de
inspeccion sobre los documentos atinentes a la operacion durante los cinco dias
comunes anteriores a las deliberaciones, a menos que en los estatutos se convenga un
término superior. La primera convocatoria para una reunion de la asamblea de
accionistas podra incluir igualmente la fecha en que habra de realizarse una reumon de
segunda convocatoria en caso de no poderse llevar a cabo la primera reunion por falta
de quorum. La segunda reunion no podra ser fijada para una fecha anterior a los diez
dias siguientes a la primera reunion, ni posterior a los treinta dias contados desde ese

SO Momento.



ARTICULO 21. RENUNCIA A LA CONVOCATORIA. - Los accionistas podran
renunciar a su derecho a ser convocados a una reunion determinada de la asamblea,
mediante comunicacion escrita enviada al representante legal de la sociedad antes o
después de la sesion correspondiente. Los accionistas también podran renunciar a su
derecho de inspeccion respecto de los asuntos a que se refiere el inciso segundo el
articulo 20 de esta ley, por medio del mismo procedimiento indicado. Aunque no
hubieren sido convocados a la asamblea, se entendera que los accionistas que asistan a
la reun1on correspondiente han renunciado al derecho a ser convocados, a menos que

manifiesten su inconformidad con la falta de convocatoria antes que la reunion se lleve

a cabo.

ARTICULO 22. QUORUM Y MAYORIAS EN LA ASAMBLEA DE
ACCIONISTAS. - Salvo estipulacion en contrario, la asamblea deliberard con uno o
varios acciomistas que representen cuando menos la mitad mas una de las acciones
suscritas. Las determinaciones se adoptaran mediante el voto favorable de un nimero
singular o plural de acciones que represente cuando menos la mitad mas una de las
acciones presentes. salvo que en los estatutos se prevea una mayoria decisoria superior
para algunas o todas las decisiones. En las sociedades con accionista unico las
determinaciones que le correspondan a las asambleas seran adoptadas por aguél. En
estos casos, el accionista dejara constancia de tales determinaciones en actas
debidamente asentadas en el libro correspondiente de la sociedad.

ARTICULO 23. FRACCIONAMIENTO DEL VOTO. - Cuando se trate de la
eleccion de juntas directivas o de otros cuerpos colegiados, los accionistas podran

fraccionar su voto.



ARTICULO 24. ACUERDOS DE ACCIONISTAS. - Los acuerdos de accionistas
sobre la compra o venta de acciones, la preferencia para adquinirlas, el ejercicio del
derecho de voto, la persona que habra de representar las acciones en la asamblea v
cualquier otro asunto licito, deberan ser acatados por la compafiia cuando hubieren sido
depositados en las oficinas donde funcione la administracion de la sociedad, siempre
que su término no fuere superior a diez afios, prorrogables por voluntad unamime de sus
suscriptores. Los accionistas suscriptores del acuerdo deberan indicar, en el momento de
depositarlo, la persona que habra de representarlos para recibir informacion o para
suministrarla cuando ésta fuere solicitada. La compafiia podra solicitar por escrito al
representante aclaraciones sobre cualquiera de las clausulas del acuerdo, en cuvo caso la
respuesta debera suministrarse, también por escrito, dentro de los cinco dias siguientes

al recibo de la solicitud.

PARAGRAFO PRIMERO. - El presidente de la asamblea o del 6rgano colegiado de
deliberacion de la compafiia no computara el voto proferido en contravencion a un
acuerdo de accionistas debidamente depositado.

PARAGRAFO SEGUNDO. - En las condiciones previstas en el acuerdo, los accionistas
podran promover ante el juez competente la ejecucion especifica de las obligaciones

pactadas en los acuerdos.

ARTICULO 25. JUNTA DIRECTIVA. - La sociedad por acciones simplificada no
estara obligada a tener junta directiva, salvo prevision estatutaria en contrario. S1 no se
estipula la creacion de una junta directiva, la totalidad de las funciones de
administracion v representacion legal le corresponderan al representante legal designado
por la asamblea. En caso de pactarse en los estatutos la creacion de una junta directiva,
ésta podra integrarse con uno o0 varios miembros respecto de los cuales podran
establecerse suplencias. Los directores podran ser designados mediante votacion
mayoritaria, cuociente electoral o por cualquier otro método previsto en los estatutos.
Las normas sobre su funcionamiento se determinaran libremente en los estatutos. A falta
de prevision estatutaria, este Organo se regird por lo previsto en las normas legales

pertinentes. ARTICULO 26. REPRESENTACION LEGAL. - La representacion



legal de la sociedad por acciones simplificada estard a cargo de una persona natural o
juridica, designada en la forma prevista en los estatutos. A falta de estipulaciones, se
entendera que el representante legal podra celebrar o ejecutar todos los actos v contratos
comprendidos en el objeto social o que se relacionen directamente con la existencia v el
funcionamiento de la sociedad. No se le requerira al representante legal permanecer en
el lugar del domicilio de la sociedad.

ARTICULO 27. RESPONSABILIDAD DE ADMINISTRADORES. - Las reglas
relativas a la responsabilidad de admimistradores contenidas en el Codigo de Comercio
[tncluir la denominacidn del Codigo, Ley, Decreto o Estatuto correspondiente], les seran
aplicables tanto al representante legal de la sociedad por acciones simplificada como a
su junta directiva v demas organos de administracion, si los hubiere.

PARAGRAFO PRIMERO. - Las personas naturales o juridicas que, sin ser
administradores de una sociedad por acciones simplificada, se inmiscuvan en una
actividad positiva de gestion, administracion o direccidn de la sociedad, incurriran en

las mismas responsabilidades v sanciones aplicables a los administradores.

PARAGRAFO SEGUNDO. - Cuando la sociedad por acciones simplificada o alguno
de sus administradores de motivo a que se crea, conforme a las costumbres comerciales
o por su culpa, que una persona esta facultada para obrar en nombre de la sociedad en la
celebracion de negocios juridicos, esta ultima quedara obligada en los términos pactados

ante terceros de buena fe.

ARTICULO 28. CARENCIA DE ORGANOS DE FISCALIZACION
OBLIGATORIOS. - No sera obligatoria la existencia de un organo interno de
fiscalizacion [incluir la denominacion del organo segin la ley interna. P.ej. sindicatura,

auditoria de cuentas, revisoria fiscal, comité de auditoria, etc.]. CAPITULO V



ARTICULO 29. REFORMAS ESTATUTARIAS. - Las reformas estatutarias se
aprobaran por la asamblea, con el voto favorable de uno o varios accionistas que
representen cuando menos la mitad mas una de las acciones presentes en la respectiva
reunion. La determinacion respectiva debera constar en documento privado inscrito en
el Registro Mercantil [incluir la denominacion del registro de sociedades].

ARTICULO 30. NORMAS APLICABLES A LA TRANSFORMACION, FUSION
Y ESCISION. - Sin perjuicio de las disposiciones especiales de las sociedades
anonimas [incluir la denominacion de la sociedad correspondiente], las normas que
regulan la transformacion, fusidon v escision de sociedades les seran aplicables a la
sociedad por acciones simplificada asi como las disposiciones propias del derecho de
retiro o receso contenidas en la Ley. Para efectos de lo dispuesto en el presente articulo
se entendera que hay desmejora en los derechos patrimoniales de los accionistas, entre
otros, en los siguientes casos: 1. Cuando se disminuya el porcentaje de participacion del
accionista en el capital de la sociedad; 2. Cuando se disminuva el valor patrimonial de la
participacion del accionista; 3. Cuando se limite o disminuya la negociabilidad de la
accion. ARTICULO 31. ADOPCION DEL TIPO DE LA SOCIEDAD POR
ACCIONES SIMPLIFICADA. - Cualquer sociedad podra adoptar el tipo de la
sociedad por acciones simplificada por medio de su transformacion, fusidon o escision,

stempre que medie aprobacion unamme de la totalidad de los asociados de la sociedad

que se propone adoptar este tipo de sociedad. La determinacion correspondiente debera

constar en documento privado mscrito en el Registro Mercantil [incluir la denominacion

del organismo o autoridad encargada de administrar el registro de sociedades]. De igual
forma_ la sociedad por acciomes simplificada podra adoptar cualquiera de los tipos
previstos en el Codigo de Comercio [incluir 1a denominacion del Codigo, Ley, Decreto
o Estatuto correspondiente], siempre v cuando que la determinacion respectiva sea
adoptada por la asamblea, mediante determinacion unanime de los asociados titulares

del cien por ciento de las acciones suscritas.



ARTICULO 32. ENAJENACION GLOBAL DE ACTIVOS. - Se entenderd que
existe enajenacion global de activos cuando la sociedad por acciones simplificada se
proponga enajenar activos y pasivos que representen el 60% o mas del patrimonio
liquido de la compafila en la fecha de enajenacion. La enajenacion global requernira
aprobacion de la asamblea, impartida con el voto favorable de uno o varios accionistas
que representen cuando menos la mitad mas una de las acciones presentes en la
respectiva reunion. Esta operacion dara lugar al derecho de retiro o receso a favor de los
accionistas ausentes v disidentes en hipotesis de desmejora patrimonial.

ARTICULO 33. FUSION ABREVIADA. - En aquellos casos en que una sociedad
detente mas del 90% de las acciones de una sociedad por acciones sunplificada, aquélla
podra absorber a €sta, mediante determinacion adoptada por los representantes legales o
por las juntas directivas de las sociedades participantes en el proceso de fusion. La
fusion abreviada podra realizarse por documento privado inscrito en el registro
mercantil, salvo que dentro los activos transferidos se encuentren bienes cuya
enajenacion requiera escritura publica. La fusion podra dar lugar al derecho de retiro a
favor de los accionistas ausentes v disidentes en los ténminos previstos en la Ley [incluir

la denominacion del Codigo, Ley, Decreto o Estatuto correspondiente].

CAPITULO VI DISOLUCION Y LIQUIDACION ARTICULO

34. DISOLUCION Y LIQUIDACION.- La sociedad por acciones simplificada se
disolvera: 1° Por vencimiento del término previsto en los estatutos, si lo hubiere, a
menos que fuere prorrogado mediante documento inscrito en el registro mercantil antes
de su expiracion; 2° Por imposibilidad de desarrollar las actividades previstas en su
objeto social; 3° Por la miciacion del tramite de liguidacion obligatoria; 4° Por las
causales previstas en los estatutos; 5° Por voluntad de los accionistas adoptada en la
asamblea o por decision del accionista Gnico; 6° Por orden de autoridad competente, v

En el caso previsto en el ordinal primero anterior, la disolucién se producira de pleno

derecho a partir de la fecha de expiracion del término de duracion, sin necesidad de
formalidades especiales. En los demas casos, el documento privado o el que contenga la
decision de autoridad competente, se inscribird en el registro mercantil [incluir la
denominacion del orgamismo o autoridad encargada de administrar el registro de

sociedades].



ARTICULO 35. ENERVAMIENTO DE CAUSALES DE DISOLUCION. - Podra
evitarse la disolucion de la sociedad mediante la adopecion de las medidas a que hubiere
lugar, segniin la causal ocurrida, siempre que el enervamiento de la causal ocurra durante
los se1s meses siguientes a la fecha en que la asamblea reconozca su acaecimiento. Sin
embargo, este plazo sera de dos afios en el caso de la causal prevista en el ordinal 7° del
articulo anterior. Las causales de disolucion por unipersonalidad sobrevenida o
reduccion de las pluralidades minimas en los demas tipos de sociedad previstos en el
Codigo de Comercio [incluir la denominacion del Codigo, Ley, Decreto o Estatuto
correspondiente] también podran enervarse mediante la transformacion en sociedad por
acciones simplificada, siempre que asi lo decidan los asociados restantes de manera

unamme o el asociado supérstite.

ARTICULO 36. LIQUIDACION. - La liquidacién del patrimonio se realizard
conforme al procedimiento sefialado para la hiquidacion de las sociedades anomimas
[tncluir la denominacion de la sociedad correspondiente]. Actuard como liquidador el

representante legal o la persona que designe la asamblea de accionistas.

CAPITULO VI DISPOSICIONES FINALES ARTICULO

37. APROBACION DE ESTADOS FINANCIEROS. - Tanto los estados financieros
como los informes de gestion v demas cuentas sociales deberan ser presentadas por el
representante legal a consideracion de la asamblea de accionistas para su aprobacion.
Cuando se trate de sociedades por acciones simplificadas con unico accionista, éste
aprobara todas las cuentas sociales v dejara constancia de tal aprobacion en actas
debidamente asentadas en el libro correspondiente de la sociedad.

ARTICULO 38. EXCLUSION DE ACCIONISTAS. - Los estatutos podrén prever

causales de exclusion de accionistas, en cuvo caso debera darsele cumplimiento a un

procedimiento de reembolso en el cual el accionista excluido reciba el valor justo de
mercado de su participacion de capital. Salvo que se establezca un procedimiento
diferente en los estatutos, la exclusion de accionistas requerira aprobacion de la
asamblea, impartida con el voto favorable de uno o varios accionistas que representen

cuando menos la mitad mas una de las acciones presentes en la respectiva reunidn.



ARTICULO 39. ARBITRAMENTO OBLIGATORIO. - Las diferencias que ocurran
entre los accionmistas, la sociedad o los administradores de una sociedad por acciones
simplificada, que tengan relacion con la existencia o funcionamiento de la sociedad,
inclmda la impugnacion de determinaciones de asamblea o junta directiva v de abuso
del derecho, deberdn someterse a arbitramento obligatorio. En ausencia de arbitraje. las
disputas seran resueltas por [incluir la tribuna judicial o casi-judicial especializado]. - 64
- El laudo arbitral que se profiera sera ejecutable v tendra plena validez de modo

directo, sin necesidad de homologacion, exequatur o cualquier otro procedimiento.

ARTICULO 40. UNANIMIDAD PARA LA MODIFICACION DE
DISPOSICIONES ESTATUTARIAS. - Las clausulas consagradas en los estatutos
conforme a lo previsto en los articulos 13, 14, 38 v 39 solo podran ser includas o
modificadas mediante la determinacion unanime de los titulares del cien por ciento de
las acciones suscritas.

ARTICULO 41. DESESTIMACION DE LA PERSONALIDAD JURIDICA. -
Cuando se utilice la sociedad por acciones simplificada en fraude a la ley o en perjuicio
de terceros, los accionistas v los administradores que hubieren realizado, participado o

facilitado los actos defraudatorios, responderan solidaniamente por las obligaciones

ARTICULO 42. ABUSO DEL DERECHO. - Los accionistas deberdn ejercer el
derecho de voto en el interés de la compafiia. Se considerarda abusivo el voto ejercido
con el proposito de causar dafio a la compafiia o a otros accionistas o de obtener para si
0 para una tercera ventaja injustificada, asi como aquel voto del que pueda resultar un
perjuicio para la compafiia o para los otros acciomistas. Quien abuse de sus derechos de
accionista en las determinaciones adoptadas en la asamblea, respondera por los dafios
que ocasione, sin perjuicio de que el juez competente pueda declarar la nulidad de la
determinacion adoptada. La accion de indemnizacion de perjuicios v la de nulidad de la
determinacion respectiva podra ejercerse en los siguientes casos: 1) Abuso de mayoria,

2} Abuso de minoria, v 3) Abuso de paridad.



ARTICULO 43. REMISION. - En lo no previsto en la presente Ley. la sociedad por
acciones simplificada se regira por las disposiciones contenidas en 1) los estatutos
sociales; 2) el documento de constitucion, tal que enmendado de tiempo en tiempo; v, 3)
las normas legales que rigen a la sociedad andnima [incluir la denominacion de la
sociedad correspondiente]. - 65 - VIGENCIA Y DEROGATORIAS. - La presente Ley
rige a partir del momento de su promulgacion v deroga todas las disposiciones que le

sean contrarias.

4.3 Registros de marcas

Se explicara que requisitos que se necesita para poder establecer un nombre v una
marca a continuacion:
. Codmo registro una marca?
;Qué es una Marca?
Una marca es un signo que distingue un servicio o producto de otros de su misma clase

o ramo. Puede estar representada por una palabra, numeros, un simbolo, un logotipo. un

dizefio, un sonido, un olor, la textura, o una combinacion de estos. Para efectos del
registro de marcas deben distinguirse los tipos v las clases de marcas.

{Qué es una bisqueda fonética?

Las busquedas fonéticas nos sirven para verificar s1 existe en el Ecuador marcas
idénticas o similares a la que pretendemos registrar, o que ya se encuentren registradas
con anterioridad.

;Puedo hacer la biisqueda fonética en linea?

51, puede hacerlo via correo electronico a foneticoguito{@senadi.gob.ec

;Cuinto cuesta realizar una busqueda fonética?

El costo es de $16.00

{Cuinto cuesta registrar una marca en el Ecuador v cuinto tiempo dura la
proteccion?

El tramite de solicitudes de registro inscripcion o concesion de derecho de Marcas §
208,00 USD. La proteccion de la marca tiene una duracion de 10 afios, v siendo
renovables indefinidamente, la renovacion se la puede realizar entre los seis meses antes

v se1s meses de la fecha de vencimiento.



{Cuil es el proceso para registro de marca?

1.- Ingresar en la pagina del SENADI: www.derechosintelectuales.gob.ec

2.- Seleccione PROGRAMA/SERVICIOS

3.- Ingrese opcion CASILLERO VIRTUAL

4.- llene los datos que le solicitan en el CASILLERO VIETUAL (51 es persona natural

ponga sus datos con su numero de cédula de ciudadania v s1 es persona juridica coloque
los datos con el RUC de la empresa)

5.- Una vez que haya dado este procedimiento le llegara a su correo el usuario v
contrasefia; asi como un enlace de MI CASILLERO para proceder a cambiar la
contrasefia; obteniendo su casillero Virtual.

6.- Después de haber realizado este procedimiento; regresar a la pagina principal; v,
usted podra ingresar a SOLICITUDES EN LINEA.

7.- Ingrese con su usuario v contrasefia

8.- Ingrese a la opcion PAGOS

9.- Opcion TRAMITES NO EN LINEA

10.- Opcion GENERAR COMPROBANTE

11.- Se despliega una plantilla que usted tiene que llenar los datos; le solicitan

que Ingrese el codigo o al menos 3 caracteres de la descripcion de la Tasa de Pago:

(Ingrese el codigo 1.1.10.)

12.- Ingrese los datos v Boton GENERAE. COMPEOBANTE
13.- Imprima el comprobante

14.- Y asista el BANCO DEL PACIFICO a pagar la tasa de $16,00 o realice el pago en

linea (Manual de uso)

15.- Escanee los comprobantes de pago (tanto el que imprimid del IEPI, como el que le
entregaron en el Banco del Pacifico después de haber pagado)
16.- Envie via mail a la siguiente direccion foneticoguito(@senadi.gob.ec, asi como el

NOMBEE EXACTO DE LA MARCA. que desea verificar.

17.- Se le enviara el informe de blisqueda a su correo.



TRAMITE PARA EL REGISTRO DE LA MARCA
18.- Una vez que usted verifique en el listado de marcas, que no esté registrado o en
tramite de registro el nombre de su marca.
19.- Ingrese a solicitudes en linea con su usuario v contrasefia
20.- Opcidn REGISTRO
21.- Del listado escoja la opeidn SOLICITUD DE SIGNOS DISTINTIVOS
22.- Y proceda a llenar la plantilla que se va a desplegar en el sistema con los datos de
U marca
23.- Después de haber ingresado los datos
24.- Boton GUARDAR
25.- Boton VISTA PREVIA
26.- Boton GENERAR COMPROBANTE DE PAGO, que tiene un costo de $208.00
27.- Cancele en el Banco del Pacifico
28.- Icono INICIO DE PROCESO.
{Cuaintos pagos debo hacer para el registro de marca?
Un pago, por el tramite de registro
;Dénde pago la tasa para el registro de la marca?
En el Banco del Pacifico.

. Qué es la clase Niza?



La Clasificacion de Niza, establecida por el Arreglo de Niza (1937), es una clasificacion
internacional de productos v servicios que se aplica para el registro de marcas. La
undécima edicion entrd en vigor el 1 de enero de 2017.

;Dénde verifico las clases Niza?

En cualquier buscador en internet

;Es necesario el patrocinio de un Abogado para el registro de la marca?

Es opcional, no es obligatorio

iEn qué tiempo obtengo la marca?

En el plazo de cinco a seis meses

i Qué es una marca de certificacion?

Marca de certificacion: Aquel signo que certifica las caracteristicas comunes, en
particular la calidad, los componentes v el origen de los productos o servicios
elaborados o distribuidos por personas autorizadas.

{Cuinto cuesta registrar una marca de certificacion en el Ecuador y cuinto tiempo
dura la proteccién?

El tramite de solicitudes de registro inscripcion o concesion de derecho de Marcas de
Certificacion $ 400,00 USD. La proteccién de la marca de certificacion tiene una

duracion de 10 afios, v siendo renovables indefimdamente, la renovacion se la puede

realizar entre los seis meses antes v seis meses de la fecha de vencimiento.

i Qué es nombre comercial?

Es el rotulo o ensefia comercial que identifica un local comercial v las actividades que
desarrolla.

{Cuinto cuesta registrar un nombre comercial en el Ecuador, v cuinto tiempo
dura la proteccién?

El tramite de solicitudes de registro inscripcion o concesion de derecho de Nombre
Comercial $ 208,00 USD. La proteccion del nombre comercial tiene una duracion de 10
afios, v siendo renovables indefinidamente, la renovacion se la puede realizar entre los

seis meses antes v seis meses de la fecha de vencimiento.



;Qué es un lema comercial?

Es la frase publicitaria que acompafia a una marca.

{Cuinto cuesta registrar un lema comercial en el Ecuador, y cuinto tiempo dura
la proteccion?

El Tramite de solicitudes de registro inscripcion o concesion de derecho de Lema
Comercial § 208,00 USD. La proteccion del lema comercial tiene una duracion de 10
afios, v siendo renovables indefimdamente, la renovacion se la puede realizar entre los
se1s meses antes v seis meses de la fecha de vencimiento.

;Qué es una Denominacion de Origen?

Es aquel signo que 1dentifica un producto proveniente de determinada region, v que
retne requisitos especificos como factores humanos v naturales. Este tramite de
solicitudes de registro inscripcidn o concesion de derecho de Denominacion de Origen
no tiene costo, al 1gual que el tramite de reconocimiento de Denominacion de Origen
extranjera.

{Quién puede registrar una marca?

Puede registrar una marca cualquier persona natural o juridica, sea nacional o

extranjera.

;Qué se puede registrar?

Constituye marca cualquier signo que pueda por si solo distinguir los productos o
BEIVICIOS que exlpende en el mercado, respecto de otros ya existentes, para lo cual debera
ser susceptible de representacion grafica.

;Qué beneficios y derechos que confiere el registro de una Marca?

Derecho al uso exclusivo, solo el titular puede hacer uso del signo.

Proteccion en toda la Republica Ecuatoriana v derecho de prioridad en los paises de la
Comunidad Andina de Naciones (Colombia, Peri v Bolivia), dentro de los primeros seis
meses de presentada la solicitud en nuestro pais.

Derecho de presentar acciones legales civiles, penales v administrativas en contra de

infractores.



Consejos para registrar una marca

Previa la presentacion de una solicitud, es pertinente realizar una bisqueda de
antecedentes, es decir, verificar que no exista en el mercado signos parecidos o similares
que impidan su registro.

Presentada la solicitud, pasa a un examen de forma_ revisando que cumpla con todos los
requisitos, de ser asi se publica en la Gaceta de Propiedad Industrial. con la finalidad de
que terceros tengan conocimiento de las peticiones efectuadas. 51 no existe oposicion, se
efectiia el examen de registrabilidad para la posterior emision de la resolucion que
acepta o rechaza el registro v en caso de concesion, el tramite concluye con la emision
del titulo de registro.

£ Qué tipo de acciones existen para defender mi marca?

En caso de uso indebido de una marca, el titular puede iniciar acciones civiles, penales v

administrativas.

{Cuiando tengo que renovar la marca?

Cuando la marca ha vencido o estd proxima a vencer, diez afios de vigencia.

{Qué tiempo tengo para renovar la marca?

Seis meses antes a se1s meses despues de la fecha exacta de vencumiento de la marca,
que consta en el titulo

{Cudnto cuesta renovar la marca?

Tiene que pagar una tasa de 5208.00 por el tramite.

{Cuail es el procedimiento para el registro de la renovacion?

1.- Ingresar en la pagina del SENADI: www derechosintelectuales gob_ec

2.- Seleccione PROGRAMA/SERVICIOS

3.- Ingrese opcion CASILLERQ VIRTUAL

4.- llene los datos que le solicitan en el CASILLERO VIRTUAL (S1 es persona natural
ponga sus datos con su nimero de cédula de ciudadania v s1 es persona juridica coloque

los datos con el RUC de la empresa)



5.- Una vez que haya dado este procedimiento le llegara a su correo el usvario v
contrasefia; asi como un enlace de MI CASILLERO para proceder a cambiar la
contrasefia; obteniendo su casillero Virtual.

6.- Después de haber realizado este procedimiento; regresar a la pagina principal; v,

7.- Ingrese con su usuario v contrasefia

TEAMITE DE MODIFICACIONES AL REGISTRO

RENOVACIONES

8.- Escoja MODIFICACIONES

9 .- Proceda a llenar la solicitud de renovacion de la marca (por favor tiene que tener z
mano el titulo concedido por el SENADI para que pueda llenar los datos que se le
solicita en este tramite)

10.- Una vez llena su solicitud escoja boton GUARDAR

11.- Boton VISTA PREVIA

12.- Boton GENERAR COMPROBANTE DE PAGO

13.- Impnimir comprobante de pago

14.- Asista al Banco del Pacifico a pagar $208.00

15.- Ingrese nuevamente a SOLICITUDES EN LINEA

16.- Ingrese a su archivo, active el icono de INICIO DE PROCESO

17.- Acepte el inicio del proceso

18.— Realizado este procedimiento iniciara su tramite de renovacion de marca.

{Cuil es el procedimiento para el registro de la transferencia?

1.- Ingresar en la pagina del SENADI: www_derechosintelectuales gob ec

2.- Seleccione PREOGRAMA/SERVICIOS

3.- Ingrese opecion CASILLERO VIETUAL

4.- llene los datos que le solicitan en el CASILLERO VIETUAL (51 es persona natural
ponga sus datos con su niumero de cédula de ciudadania v s1 es persona juridica coloque
los datos con el RUC de la empresa)

5.- Una vez que haya dado este procedimiento le llegara a su correo el usuario v
contrasefia; asi como un enlace de MI CASILLERO para proceder a cambiar la
contrasefia; obtemiendo su casillero Virtual.

6.- Después de haber realizado este procedimiento; regresar a la pagina principal; v,

usted podra ingresar a SOLICITUDES EN LINEA.



7.- Ingrese con su usuano v contrasefia

TRAMITE DE MODIFICACIONES AL REGISTRO
TRANSFERENCIA

8.- Escoja MODIFICACIONES

9.- Proceda a llenar la solicitud de transferencia de la marca (por favor tiene que tener a

mano el titulo concedido por el IEPI para que pueda llenar los datos que se le solicita en
este tramite v el contrato de cesion de derechos o contrato de compra venta de la marca)
10.- Una vez llena su solicitud escoja boton GUARDAR
11.- Boton VISTA PREVIA
12.- Boton GENERAR COMPROBANTE DE PAGO
13.- Imprimir comprobante de pago
14.- Asista al Banco del Pacifico a pagar $101.00
15.- Ingrese nuevamente a SOLICITUDES EN LINEA
16.- Ingrese a su archivo, active el icono de INICIO DE PROCESO
17.- Acepte el inicio del proceso
18.- Realizado este procedimiento iniciara su tramite de transferencia de marca.
;Cuindo puedo realizar una licencia de uso?
Cuando ha obtenido el titulo de propiedad sobre la marca, puede otorgar contratos de
licencia sobre la marca
.Se puede registrar un secreto empresarial?
Todo proceso o diligencia que involucre secretos empresanales, la autoridad respectiva
debera tomar todas las medidas necesarias para proteger dichos secretos.
ZEl secreto empresarial se lo realiza en el SENADI?
51, una vez que se hayva realizado el tramite ante notario, puede ingresar con un
documento solicitando el resguardo del secreto empresarial en la Institucion, con tasa de

522 oo



CAPITULO V

Evaluacién Financiera

5.1 Objetivos del capitulo

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 inversién

PLAN INVERSION

DESCRIPCION CANTIDAD U\N/'IA'\I'ITA%TO 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 Computacion $  2.050,00
PC personal 2 $ 500,00 $ 1.000,00
Impresora Matricial 1 $ 250,00 $ 250,00
Samsung Galaxy Al4 4 $ 200,00 $ 800,00
Magquinaria y Equipos $  1.130,00
Remmington Reveal 1 $ 190,00 $ 190,00
Vapor facial $ 20,00 $ 40,00
Laser SHR 2 $ 450,00 $ 900,00
ACTIVOS DIFERIDOS $ 867,28
Gastos de Constitucion $ 867,28
Registro de marca 1 $ 208,00 $ 208,00
Patente Municipal 1 $ 259,28 $ 259,28
Constitucién S.A.S 1 $ 100,00 $ 100,00
Gastos de Notaria 1 $ 300,00 $ 300,00

TOTAL, PLAN INVERSION $ 4.664,28
Capital de trabajo (3 meses) $ 15.628,65
TOTAL $ 20.292,93

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Autor



Tabla 37. Capital de trabajo

CAPITAL DE TRABAJO

p VALOR VALOR
DESCRIPCION MENSUAL  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 portatil $ 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 Basicos (Producciéon)  $ 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: Investigacion propia
Elaborado por: Autor
5.3 Célculo de Costos y Gastos
Mano de Obra
Tabla 38. Calculo de mano de obra
Dias Sueldo Aportes
No Cargo Laborados Base IESS Costo
1 Gerente 20 $700,00 $ 78,05 $778,05
2 Operario 20 $450,00 $50,18 $500,18
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: Investigacion propia
Elaborado por: Autor



Depreciacion

Tabla 39. Depreciacion

DETALLE DEL

VIDA UTIL VALOR

%

DEPRECIACION

BIEN DEPRECIACION ANUAL
MUEBLES Y 0
ENSERES 10 $617,00 10% $61,70
EQUIPOS DE 0
COMPUTACION 10 $2.050,00 10% $205,00
MAQUINARIA 3 $1.130,00 33,33% $376,63
TOTAL $643,33
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Autor
Proyeccion de la depreciacion
Tabla 40. Proyeccion De La Depreciacion
. VIDA % DEP. DEP. DEP. DEP. DEP.
DESCRIPCION gy VALOR  DEpRECIACION  ARO1°  ARO2° ARO3® ARO4° AROS®
MEUNESBELREESSY 10 $617,00 10% $6170  $6L70 $6170  $6L70  $61,70
COPUTASEN 3 $2.050,00 33,33% $68327 $68327 $68327 $ $
MAQUINARIA 10 $1.130,00 10% $11300 $11300 $11300 $11300 $113,00
TOTAL $857,97 $857,97 $857,97 $17470 $174,70
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Autor
Detalle de Costos
Tabla 41. Detalle de Costos
COSTO COSTO
CONCEPTO MENSUAL 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 Portatil $ 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: Investigacion propia
Elaborado por: Autor



Proyeccion de Costos

Tabla 42. Proyeccion de Costos

VALOR VALOR VALOR VALOR VALOR VALOR
CONCEPTO MENSUAL  ANO1 ARO 2 ARO 3 ARO 4 ARO 5
COSTOS DIRECTOS
Materia Prima Directa $ 145000 $ 17.400,00 $ 1757518 $ 17.752,13 $ 17.930,86 $ 18.111,39
Mano de Obra Directa $ 620,00 $ 7.44000 $ 751491 $ 759057 $ 7.66699 $ 7.74418
TOTAL $ 2.070,00 $ 24.840,00 $ 25.090,09 $ 25.342,70 $ 25.597,85 $ 25.85557
COSTOS INDIRECTOS
Kit de mascarillas con aloe ~ $ 20,00 $ 240,00 $ 24242 $ 24486 $ 24732 $ 249,81
Plan de celular 3 personas $ 60,00 $ 720,00 $ 727,25 $ 73457 $ 74197 $ 749,44
Datafast Portétil $ 15,00 $ 180,00 $ 18181 $ 18364 $ 18549 $ 187,36
Servicios Internet $ 3500 $ 420,00 $ 42423 $ 42850 $ 43281 $ 437,17
TOTAL $ 130,00 $ 156000 $ 157571 $ 159157 $ 160759 $ 1.623,78
TOTAL $ 2.200,00 $ 26.40000 $ 26.66580 $ 26.934,27 $ 27.20544 $ 27.479,34
Fuente: Investigacién propia
Elaborado por: Autor
Detalle de Gastos
Tabla 43. Detalle de Gastos
VALOR VALOR VALOR
CONCEPTO UNITARIO CANTIDAD MENSUAL ANUAL

GASTOS ADMINISTRATIVOS

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

Suministros Oficina $ 15,00 100 $ 1040 $ 124,80

Gastos Servicios Basicos

(Produccion) $ 30,00 100 $ 4173 $ 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 $1.11150 $ 13.338,00

TOTAL $1.471,50 $ 17.658,00

TOTAL, GASTOS $3.301,68 $ 39.620,17

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Autor



Proyeccién Gastos

Tabla 44. Proyeccién Gastos

VALOR VALOR VALOR VALOR VALOR VALOR
CONCEPTO MENSUAL ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
GASTOS ADMINISTRATIVOS
Sueldos y Salarios (Administrador) $ 77805 $ 933660 $ 943060 $ 952555 $ 962145 $ 9.718,32
Suministros Oficina $ 1040 $ 12480 $ 126,06 $ 12733 % 12861 % 129,90
Gastos Servicios Basicos (Produccion) $ 4173 $ 50077 $ 50581 $ 51091 $ 51605 $ 521,24
Gasto Arriendo $ 1.00000 $ 12.000,00 $ 1212082 $ 12.24285 $ 12.366,11 $ 12.490,61
TOTAL $ 1.830,18 $ 2196217 $ 2218329 $ 2240663 $ 2263222 $ 22.860,08
GASTOS DE VENTA
Publicidad $ 360,00 $ 432000 $ 436349 $ 440743 $ 445180 $ 4.496,62
Sueldos y Salarios (Vendedores) $ 111150 $ 13.338,00 $ 1347229 $ 13.607,93 $ 13.74493 $ 13.883,31
TOTAL $ 147150 $ 17.65800 $ 17.83578 $ 18.01535 $ 18.196,73 $ 18.379,93
TOTAL $ 330168 $ 39.620,17 $ 40.019,07 $ 4042198 $ 40.82895 $ 41.240,01

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: Autor

5.4 Plan de Financiamiento

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

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

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

negocios.



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 vehiculos

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

Tabla 45. Plan de financiamiento

PLAN DE FINANCIAMIENTO

DESCRIPCION

SUBTOTAL

TOTAL,
uSD

Recursos Propios
Aportacion de Socios
Socio 1 Gerente

Socio 2 Familiares

$ 11.769,90

20.292,93

TOTAL

20.292,93

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: Autor

Tabla 46. Estructura de financiamiento

ESTRUCTURA DEL FINANCIAMIENTO

INVERSIONES VALOR
ACTIVOS FJOS $3.797,00
ACTIVOS DIFERIDOS $ 867,28
CAPITAL DE TRABAJO $ 15.628,65
TOTAL $20.292,93

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Autor



5.5 Caélculo de Ingresos

Tabla 47. Proyeccion afio a afio

PROYECCION ANO A ANO

PRECIO $ x tasa promedio de inflacion
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 35
34 0,68 1,0068%

Tasa promedio de inflacién banco mundial
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Autor

Tabla 48. Calculo del ingreso anual

Precio de Venta Unidades Producidas Ingresos del
Unitario (anuales) primer afio
Masaje Reductor 1584 $79,200.00

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Autor

El calculo 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 nimero de
unidades de servicios realizados por el precio de cada servicio

Proyeccién de Ingresos

De esta manera, obtenido el precio de venta de nuestros productos, ya estamos en
condiciones de proyectar cuales van a ser nuestros ingresos en el transcurrir del tiempo y

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

Podria considerar para la proyeccion la tasa de crecimiento poblacional, tasa de
crecimiento del sector, tasa de inflacion (promedio 5 afios), capacidad de produccién u

otras.



Tabla 49. Proyeccion de ingresos

PRODUCTO CANTIDAD CANTIDAD PRSEIO INGRESO INGRESO
MENSUAL ANUAL VENTA MENSUAL ANUAL

ARO 1 Masaje Reductor 132 1584 $ 50,00 $ 6.600,00 $ 79.200,00
TOTAL 132 1.584 $ 5000 $ 6.600,00 $ 79.200,00

. Masaje Reductor 137 1639 $ 5050 $ 6.898,44 $ 82.781,29
ANO 2 TOTAL 137 1.639 $ 5050 $ 6.89844 $ 82.781,29
. Masaje Reductor 141 1696 $ 5101 $ 7.210.38 $ 86.524,53
AN TOTAL 141 1.696 $ 5101 $ 721038 $ 86.524,53
. Masaje Reductor 146 1755 $ 5153 $ 753642 $ 90.437,03
ANO4 TOTAL 146 1755 ¢ 5153 $ 753642 $ 90.437,03
. Masaje Reductor 151 1816 $ 5204 $ 787720 $ 94.526,44
ANOS TOTAL 151 1.816 $ 5204 $ 7.877,20 $ 94.526,44

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Autor

5.6 Punto de equilibrio

Tabla 50. Calculo punto de equilibrio

Descripcion Costo Fijo ANUAL Costo Variable ANUAL  Costo Total
Costos 3 26.400,00 $ 25.800,00 $52.200,00
Gastos $ 39.620,17 $39.620,17
TOTAL 3 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: Investigacion propia
Elaborado por: Autor
Tabla 51. Calculo punto de equilibrio
Qe= Costos fijo $ 66.020,17 1.460 unidades vendidas
Prec. Vta. Unit - Costo Variable Unit S 45,22
Qe= cantidad de equilibrio en cantidad
Ingreso de equilibrio S 72.995 precio x cantidad de equilibrio

Porcentaje

9 meses

92%

comienza la utilidad

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: Autor



Figura 20. Gréfico de punto de equilibrio
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Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Autor
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Como podemos identificar, en el punto de equilibrio o punto muerto alcanzariamos el

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

estaremos generando utilidad.

5.7 Estado de resultados proyectado

Tabla 52. Estado de resultados proyectado

DESCRIPCION ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ARNO5

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

() COSTOS DE PRODUCCION 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% Participacion trabajadores 1.976,97 241446 287524 3.360,40 3.871,06
=) _I'ZJJAEEQ%EORSEEPARTICIPACION 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: Investigacion propia
Elaborado por: Autor



5.8 Flujo de caja

Tabla 53. Flujo de caja

FLUJO DE CAJA - EMPRESA "GLAM&DIAMOND SPA™

DESCRIPCION ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 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 25597,85  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 participacion 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: Investigacion propia

Elaborado por: Autor



5.9 Evaluacién 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 73.573,77 71.437,77 69.363,78 67.350,01 65.394,70 347.120,03
ACTUALIZADOS
EGRESOS
PROYECTADOS 7.65% ! 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 61.330,22 57.547,03 53.997,22 50.666,38 47.541,00 271.081,85
ACTAULIZADOS
RELACION SUMATORIA DE INGRESOS PROYECTADOS ACTUALIZADOS  347.120,03
BENEFICIO =
COSTO SUMATORIA DE EGRESOS PROYECTADOS ACTUALIZADOS  271.081,85

1,3

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Autor

Tabla 55. TMAR

INFLACION 0,0068
TASA DE INTERES PASIVA
BANCO CENTRAL 0,0692
TMAR= 7,65%
Fuente: Investigacién propia
Elaborado por: Autor

Una vez realizado el célculo con la inflacidn 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
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

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Autor



Tabla 57. TIR

DETALLE ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 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: Investigacion propia
Elaborado por: Autor

Para el calculo 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

Periodo de Recuperacion

Tabla 58. Periodo de Recuperacion

DETALLE ANOO0 ARO1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
PERIODO DE RECUPERACION 0 1 2 3 4 5
FLUJO NETO DE CAJA 000 926011 1111944 1307775 1445638  16.626,72
(1+) A n 1,08 1,16 125 134 145
P DE A 860228 959574 1048399 1076592 1150259
FLUJO NETO DE CAJA 20.292,93 -11.690,65 -2.09490 838908 1915500  30.657,50

ACTUALIZADO ACUMULADO

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Autor

Como podemos analizar en la siguiente tabla, se podra recuperar la inversién con el
calculo de los flujos de caja, los cuales se calcularon en el VAN vy los flujos totales
podemos identificar que en el afio 2 empezamos a equilibrar la inversién aplicada.
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