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RESUMEN EJECUTIVO 

 

La creación de ETERNAL – Plataforma de servicios post fallecimiento, fue a partir de la 

necesidad que se presenta en la sociedad al momento de abordar los desafíos emocionales 

que enfrentan las personas después de la muerte de sus seres queridos.  La propuesta de valor 

de la empresa es la confianza, calidad y cercanía que brindamos al cliente en cada interacción 

y el objetivo principal es convertirse en su aliado brindando soluciones integrales que les 

permitan preservar de manera significativa los recuerdos y el legado de sus seres queridos 

fallecidos por medio de servicios post fallecimiento, permitiendo así que las personas se 

sientan cerca de sus familiares o amigos fallecidos sin importar la distancia o la falta de 

tiempo. La empresa se sostiene en la ejecución con proveedores de servicios calificados para 

brindar diferentes opciones dentro de las ramas de jardinería, limpieza o mantenimiento de 

lápidas, asistencia legal para trámites post fallecimiento y acompañamiento o asistencia 

psicológica, borrado digital, visitas en línea, conmemoraciones en fechas especiales y más.   

El mercado objetivo son personas de 35 a 54 años con un nivel socioeconómico A, B o C. 

Se ha identificado una demanda potencial alta, sustentada en un interés del 75,2% en los 

servicios post fallecimiento. La metodología de diseño incluyó análisis cuantitativos y 

cualitativos como entrevistas y grupos focales para obtener información que sustente el 

modelo de negocio.  

Los usuarios podrán acceder a una variedad de servicios y paquetes por medio de la página 

web, ofreciendo intimidad y confianza, vale indicar que hemos cuidado mucho de que la 

seguridad y la personalización de la experiencia estén garantizadas y para ello nos valemos 

del registro de usuarios y proveedores de servicios en la plataforma.  

La empresa está legalmente constituida como sociedad anónima y ha protegido sus derechos 

de propiedad intelectual; es importante mencionar también que ETERNAL – Plataforma de 

servicios post fallecimiento, está en línea con la responsabilidad social y promueve la 

sustentabilidad a través de prácticas responsables y el apoyo a la comunidad.   



5 

 

Cada departamento está alineado con la propuesta de valor y tiene metas y estrategias claras. 

Centrarse en las prácticas de Design Thinking, la investigación de mercado, el plan de 

marketing, el estudio técnico, legal, financiero y de responsabilidad social contribuyeron a 

evaluar y garantizar de manera integral la viabilidad de la empresa.  

El análisis financiero muestra un plan de inversión de $21.717 compuesto por activos fijos, 

diferidos y capital de trabajo, además de la fuente de financiamiento la cual la conforma un 

préstamo bancario y acciones de los socios.  

Los indicadores financieros positivos y el período de recuperación de 2 años respaldan la 

viabilidad financiera del modelo de negocios de ETERNAL – Plataforma de servicios post 

fallecimiento.  La empresa se compromete a mantener un enfoque innovador y diversificar 

la gama de servicios para tener un éxito continuo. 

Este documento es el resultado del trabajo colaborativo entre Andrea Cristi Campos 

Villafuerte, Evelyn Marielisa Coppiano Orellana, Linda Verónica Avilés Párraga, Hernán 

Omar Baquero Arévalo, Andrea Elizabeth Cada Moreira y Marcela Verónica Franco Barriga 

y explica el plan de negocios del proyecto denominado “ETERNAL – Plataforma de 

servicios post fallecimiento”; por tal razón los contenidos están relacionados con los otros 

documentos que complementan el trabajo general, existiendo la posibilidad que ciertos datos 

se repitan, sin que esto implique plagio. 

PALABRAS CLAVE 

fallecimientos, servicios, viabilidad financiera, página web, integral 

 

CONSIDERACIONES ÉTICAS 

ETERNAL – Plataforma de servicios post fallecimiento, como modelo de negocio surge del 

trabajo en equipo de un grupo de académicos conformado por: Andrea Cristi Campos 

Villafuerte, Marcela Verónica Franco Barriga, Linda Verónica Avilés Párraga, Hernán Omar 

Baquero Arévalo, Andrea Elizabeth Cada Moreira y Evelyn Marielisa Coppiano Orellana, 



6 

 

quienes tenemos como objetivo principal el crecimiento profesional, así como asistir a las 

personas que atravesaron el dolor de haber perdido a un ser querido y desean seguir estando 

presentes demostrando su afecto. 

Tomamos como punto de partida las consideraciones éticas que respetan la propiedad de las 

ideas y nos comprometimos asumiendo comportamientos éticos durante todo el desarrollo 

del presente. Aseguramos la validez científica a través de investigaciones para lo cual 

seleccionamos a los participantes del estudio de manera justa y sin discriminación; todos los 

profesionales entrevistados fueron informados sobre la investigación, de manera que no se 

ha violado ninguna propiedad intelectual de los participantes. Además, hemos protegido la 

privacidad de las personas encuestadas y no se ha divulgado ni compartido su información 

personal, priorizando la dignidad, la veracidad y el bienestar de todos los involucrados. Los 

análisis financieros incluyen políticas justas y este proyecto no plantea ninguna forma de 

plagio a otros trabajos. 
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ANTECEDENTES Y JUSTIFICACIÓN 

En respuesta a los desafíos que enfrentan las personas para mantener en buen estado las 

lápidas de sus seres queridos, especialmente en un tiempo en el que todos están ocupados 

con múltiples responsabilidades diarias, “ETERNAL – Plataforma de servicios post 

fallecimiento” surge como una solución integral.  

Las múltiples actividades del día a día, la distancia en las ciudades, el agobiante tráfico e 

incluso la inseguridad así como la migración hacia otros países como Estados Unidos o 

España, han afectado significativamente la frecuencia de visitas a los cementerios, lo que a 

menudo resulta en descuido de estos espacios y una imagen poco favorable; asimismo, estos 

escenarios han generado dificultades para aquellos que desean dedicar tiempo para visitar a 

sus seres queridos fallecidos, causando principalmente sentimientos de culpa y nostalgia. 

Por otro lado, en los camposantos, existen personas que ofrecen servicios de mantenimiento, 

a menudo de manera informal, lo que no garantiza la realización del trabajo contratado, 

generando inseguridad y desconfianza en los usuarios sobre la ejecución y la calidad de los 

servicios que recibe. 

Según datos del Instituto Nacional de Estadísticas y Censos (INEC), en el año 2023, 

aproximadamente la mitad de los fallecimientos del país ocurren en la región costera, con el 

53% de ellos registrados en la provincia del Guayas. Además, la pandemia del COVID-19 

ha provocado un aumento considerable en la cantidad de fallecimientos anuales, con un 

promedio de 110,000 casos, lo que representa un incremento del 50% en comparación con 

años anteriores. Esta situación ha llevado a la necesidad de encontrar soluciones que aborden 

esta creciente demanda de servicios post mortem. 

Bajo este contexto y basándose en las tendencias identificadas por Euromonitor para el año 

2023, que hacen referencia a la Automatización Auténtica y Aquí y Ahora, surge 

“ETERNAL” como una idea de negocio innovadora.  

A través de plataformas digitales, esta empresa proporcionará servicios integrales después 

del fallecimiento, con el objetivo de ayudar a los usuarios a mantener vivo el recuerdo y el 
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lugar de descanso de sus seres queridos de manera memorable. La plataforma de ETERNAL 

se enfocará en brindar a los usuarios una alternativa confiable, respaldada por un servicio 

garantizado, que les permita mantener una conexión emocional y espiritual con sus seres 

queridos fallecidos. Permitirá a los usuarios superar las barreras de la distancia y la falta de 

tiempo al ofrecer servicios de mantenimiento y decoración de lápidas, entrega de flores 

frescas, limpieza y cuidado de los espacios, y la posibilidad de honrar a sus seres queridos a 

través de servicios religiosos virtuales, visitas en línea, etc. 

Mediante prototipo validamos que la propuesta de ETERNAL se adapte a las necesidades y 

preferencias de los usuarios modernos, ofreciendo la comodidad de acceder a los servicios 

desde cualquier lugar y en cualquier momento. La plataforma también ofrecerá opciones 

personalizadas para que los usuarios puedan elegir entre una variedad de diseños y servicios 

que se ajusten a sus gustos y necesidades individuales. Además, considerando que uno de 

los principales dolores del modo tradicional de cubrir esta necesidad es el no poder asegurar 

la ejecución y calidad del trabajo contratado, ETERNAL brindará a sus usuarios la facilidad 

de poder validar en tiempo real o a demanda la correcta ejecución del servicio que haya 

contratado. 

En conclusión, ETERNAL – Plataforma de servicios post fallecimiento, ofrecerá un servicio 

integral y confiable para mantener el recuerdo y el lugar de descanso de los seres queridos 

de manera memorable. A través de medios digitales, esta plataforma busca superar las 

barreras de tiempo y distancia, permitiendo a los usuarios mantener la conexión emocional 

y espiritual con sus seres queridos fallecidos. 
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OBJETIVO GENERAL Y ESPECÍFICOS DEL PROYECTO “ETERNAL” 

 

OBJETIVOS DEL PROYECTO  

Objetivo General: 

Evaluar, desarrollar e implementar una solución de servicios integrales post fallecimiento, 

como el aliado de confianza que brinda facilidades, para poder satisfacer las necesidades de 

las personas en relación con el cuidado, mantenimiento, visitas virtuales y homenaje a sus 

seres queridos fallecidos en la ciudad de Guayaquil. 

Objetivos Específicos: 

1. Cubrir las necesidades y preferencias de los usuarios que requieren los servicios 

ofrecidos impactando positivamente en su vida. 

2. Identificar oportunidades y nichos de mercado no satisfechos. 

3. Posicionar a ETERNAL como una plataforma de servicios post fallecimiento líder 

en el mercado, a través de estrategias de marketing innovadoras y efectivas, generando 

confianza, cercanía y calidad. 

4. Establecer una estructura organizacional eficiente y funcional que garantice el 

adecuado funcionamiento de la empresa. 

5. Garantizar el cumplimiento de todas las normativas y regulaciones legales que 

apliquen a la operación de la plataforma. 

6. Desarrollar un enfoque técnico operativo sólido y eficiente que permita el óptimo 

funcionamiento de la plataforma, incluyendo la implementación de tecnologías seguras y 

eficaces. 

7. Implementar un plan financiero que permita la sostenibilidad y rentabilidad del 

negocio a largo plazo. 

8. Desarrollar programas y acciones de impacto social que promuevan el bienestar y la 

mejora de las comunidades cercanas a los camposantos, así como el desarrollo constante de 

los colaboradores de la empresa. 



13 

 

BREVE DESCRIPCIÓN DEL MODELO DE NEGOCIO COMPLETO 

 

ETERNAL es una empresa que ofrece servicios post fallecimiento a través de una plataforma 

web. Su diferenciador y ventaja competitiva es brindar confianza y seguridad a sus clientes 

al respaldar los servicios ofrecidos por medio de una empresa formal, además de brindarle 

todas las facilidades y acceso a la verificación de los trabajos ejecutados. Para optimizar 

recursos y maximizar la oportunidad de contratos soporta la operativa de los trabajos en 

proveedores especializados y calificados. La plataforma web ofrece servicios como:  

jardinería y florería, limpieza y mantenimiento de lápidas, conmemoración en fechas 

importantes, visitas online, asistencia legal en trámites post fallecimiento como trámites de 

herencias, deudas etc, asistencia psicológica, borrado de huella digital, entre otros.  

El mercado objetivo que se obtuvo mediante investigación realizada en la ciudad de 

Guayaquil durante el mes de mayo del 2023 fue definido en habitantes de la misma ciudad 

o residentes en el extranjero, entre 35 y 54 años con nivel socioeconómico A, B o C+. La 

demanda potencial para estos servicios es alta, ya que el 75.2% de los encuestados mostró 

interés en contratar los servicios post fallecimiento. 

Para el diseño de la solución se realizó una investigación cualitativa y cuantitativa, 

incluyendo entrevistas a profesionales relacionados al giro de negocio y grupos focales con 

personas acordes al mercado objetivo definido, así como con personas residentes en el 

extranjero. 

La solución se desarrolla en una plataforma web que permite a los usuarios acceder a los 

servicios desde cualquier canal de contacto y contratar el servicio que mejor se adapte a sus 

necesidades, teniendo opciones para contratar paquetes, servicios eventuales o suscribirse 

con alguna frecuencia determinada al alguno de ellos.  

Para garantizar la seguridad e individualidad de los clientes, el mismo deberá registrarse en 

la plataforma, proporcionar datos personales básicos para ser validado su registro a través 

de un correo electrónico de activación.  Los proveedores también se registrarán en la 
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plataforma, completando un formulario con sus datos personales y adjuntando fotografías 

de los trabajos realizados para pasar al proceso de calificación; una vez seleccionados y 

habiendo firmado el respecto contrato, son dados de alta en la base de datos de la empresa 

para la asignación de trabajos. 

La empresa se ha constituido legalmente como una Sociedad Anónima y ha registrado la 

propiedad intelectual de su nombre comercial, lema y logotipos los cuales representan su 

imagen corporativa ante el Servicio Nacional de Derechos Intelectuales (SENADI); además 

cumple con la responsabilidad social a través de prácticas responsables y contribuye al 

desarrollo sostenible colaborando con dos Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS): 

Trabajo decente y crecimiento económico (ODS 8) y Alianzas para lograr los objetivos 

(ODS 17). 

La metodología utilizada para el diseño de la solución Design Thinking aportó muchísimo 

para profundizar en la problemática identificada y permitió descubrir una necesidad 

emocional compartida por muchos ecuatorianos; se observó que las personas se sienten 

tristes por no estar cerca de sus seres queridos y desconfían de los informales que ofrecen el 

servicio debido a la mala calidad y la falta de responsabilidad y garantías. 

El estudio de mercado reveló que el 42,5% de los encuestados tienen familiares fallecidos, 

la mayoría de ellos, un 70,8%, coloca flores en las tumbas y un 58,4% también gusta de rezar 

durante su visita. La principal motivación para visitar a sus familiares fallecidos es 

conmemorar su recuerdo, con un porcentaje de 73,5%. El 54% de las personas visita el 

cementerio anualmente y un 75,2% estaría interesado en contratar los servicios ofrecidos. 

El plan de marketing incluye estrategias de comunicación mediante la página web, redes 

sociales y presencia en centros comerciales; también se realizarán activaciones en diferentes 

eventos y ferias afines al giro de negocio. 

El estudio técnico destaca la importancia de la satisfacción del cliente y la experiencia 

agradable, confiable, cercana y segura. Esto se logra a través de alianzas con proveedores 

calificados, acceso a información transparente y seguimiento de servicios.  
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El estudio administrativo identificó los puestos de trabajo clave dentro de la empresa: 

Gerente Administrativo y Financiero, Coordinador Operativo y Comercial, Coordinador de 

Marketing, Coordinador de Sistemas, Asistente de Servicio e Inspector de Operaciones. 

La relación con proveedores de servicios se formaliza a través de contratos civiles, 

enfatizando que solo la empresa puede tener relación comercial directa con el cliente final; 

en todos los contratos se garantiza la confidencialidad y protección de la información, así 

como la adaptabilidad del servicio a las demandas cambiantes del mercado, cumpliendo 

además con las leyes de comercio electrónico y defensa del consumidor. 

La viabilidad financiera del proyecto se ha evaluado mediante el cálculo de la Tasa Interna 

de Retorno, el Valor Actual Neto y el período de recuperación, resultando la factibilidad de 

ejecución de este proyecto. 

Por todo lo expuesto anteriormente y luego de realizar un análisis exhaustivo, se determina 

que el modelo de negocio ETERNAL – Plataforma de servicios post fallecimiento es viable 

y se recomienda actuar de manera anticipada para evitar una disminución en las ventas e 

implementar un plan continuo que permita incrementar las ventas o diversificar el portafolio 

de servicios siempre de la mano de la innovación y considerando la necesidad de nuestros 

clientes. 
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DESCRIPCIÓN DEL MODELO DE NEGOCIO 

 

1.1. GERENCIA: ESTUDIO FINANCIERO  

1.1.1. Presupuesto 

1.1.1.1. Plan de inversiones, clasificación y fuentes de financiamiento 

 

El plan de inversiones de ETERNAL está diseñado para desarrollar las operaciones diarias 

con un equipo de colaboradores que trabajará bajo una modalidad híbrida, en su mayoría 

home office y coworking ocasional que se llevará en un espacio destinado para poder llevar 

reuniones con las coordinaciones.  

Además, la empresa enfocará la difusión de la marca y beneficios ofrecidos a través de los 

medios digitales.  Al ser un modelo de negocio en línea, ETERNAL no cuenta con 

vendedores ya que la captación de clientes estará basada en un plan de marketing robusto y 

las solicitudes de los requerimientos serán a través de su herramienta digital, en este caso la 

página web.  Los servicios serán ofrecidos por la empresa, pero ejecutados con proveedores 

de nuestra red de servicios, por lo que par el plan de inversiones se toma en cuenta el pago 

de estos montos. 

En resumen, el plan de inversiones se clasifica en tres categorías principales: activos fijos, 

activos diferidos y capital de trabajo.  

Los activos fijos representan una inversión total de USD 4.500 y están destinados a la 

adquisición de muebles y enseres, y equipos de computación. Los activos diferidos, por otro 

lado, totalizan USD 7.150 y cubren gastos de constitución, registro de marca, desarrollo de 

página web, entre otros. Finalmente, se ha asignado un total de USD 10.067 para el capital 

de trabajo, que incluye los fondos necesarios para cubrir las necesidades operativas diarias 

de la empresa. 
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Tabla 1. Plan de Inversiones 

 

                                       Fuente: Elaboración propia 

 

Las fuentes de financiamiento utilizadas por ETERNAL para llevar a cabo su plan de 

inversiones ascienden a un total de USD 21.717, distribuidos de la siguiente manera: 

Préstamo bancario: Se realizará por un monto de USD 7.000, que representa el 32,23% del 

total de financiamiento. Este préstamo tiene un costo de capital del 11,8%. 

Aporte de capital: Los socios de ETERNAL realizarán un aporte de capital por un monto de 

USD 14.717, que representa el 67,77% del total de financiamiento proveniente de los 

recursos propios de los socios. Esto da como resultado una tasa mínima aceptable de retorno 

(TMAR) es de 13,98%. 

Tabla 2. Fuentes de financiamiento 

 

                                                                                        Fuente: Elaboración propia 
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1.1.1.2. Programa y Calendario de Inversiones 

Para poder llevar a cabo las actividades para establecer la empresa ETERNAL, se diseño un 

diagrama de Gantt, la cual es una herramienta utilizada para planificar y programar las tareas 

en un tiempo determinado. 

En el caso de ETERNAL, se toma un período preoperativo de 90 días en los cuales se llevará 

a cabo diferentes tareas, muchas de ellas se realizarán en el mismo período de tiempo, 

mientras que otras tomarán más tiempo para poder finalizarlas. 

En el diagrama se encuentra la fecha de inicio y la fecha de finalización de cada tarea. 

 

Tabla 3. Diagrama de Gantt de Inversiones 

 
                                                                                                                                  Fuente: Elaboración propia 

 

 

 

1.1.1.3. Política de cobros, pagos y existencias 

 

Todos los cobros de productos y servicios de ETERNAL se realizan exclusivamente a través 

de tarjeta de crédito en la página web. Se establece un plazo máximo de 2 días para el 

procesamiento y confirmación de los pagos mediante tarjeta de crédito. 

Los pagos a proveedores se realizarán en un plazo de 15 días acordados previamente. Se 

establecerán acuerdos y condiciones de pago con cada proveedor, teniendo en cuenta los 

términos y condiciones establecidos en los contratos y acuerdos comerciales. 
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ETERNAL no maneja inventario físico de productos, ya que se trata de una plataforma 

virtual de servicios a través de una página web. Los servicios serán brindados por los 

proveedores, evitando la necesidad de mantener un inventario de productos. 

El período preoperativo será de 90 días, se establecerán las bases y se realizarán las 

preparaciones necesarias para el inicio de las operaciones. 

Durante este período, se realizarán las gestiones administrativas, de marketing y de 

infraestructura necesarias para garantizar un inicio exitoso de las operaciones de ETERNAL. 

 

1.1.1.4. Depreciaciones de activos fijos y amortizaciones y activos diferidos 

La depreciación de los Activos fijos de la empresa se realizará por el mobiliario que se 

adquiera para adecuaciones en el espacio que se utilizará para reuniones del equipo de 

trabajo, dicha depreciación se realizará por 5 años. 

Adicional se realizará la depreciación de los equipos de cómputo  

del personal directo de Eternal, los cuales corresponden a 5 laptops y una impresora, esta 

depreciación se realizará a 3 años.  

Tabla 4. Depreciación Anual 

 

                                                                                       Fuente: Elaboración propia 

 

Entre los gastos de amortización se encuentran: 

Gastos de Constitución. Se incurrirá en gastos para poder establecer la empresa como son la 

escritura pública, el registro mercantil, publicación en el Registro Oficial y demás. 

Registro de Marca. Se realiza ante la entidad correspondiente ya que es fundamental para la 

operación de la empresa y la difusión de nuestros servicios. 

Desarrollo de la Página Web. Dado que la actividad de la empresa se realiza a través de una 

plataforma digital es necesario tomar en cuenta este gasto recurrente. 
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Hosting y Dominio de la Página Web. Este gasto se realiza anualmente para mantener el 

dominio de la empresa en la dirección web.  

Marketing. Se realizarán gastos de lanzamiento como un evento y pago a influencers para 

hacer conocer la marca. 

 

Tabla 5. Gastos de Amortización 

  

                                   Fuente: Elaboración propia 

 

1.1.1.5. Programa de producción y ventas 

La demanda total de servicios post fallecimiento es de 29.320, se proyecta obtener el 25% 

lo que se traduce en aproximadamente 7.330 servicios anuales contratados a través de la 

página web. Los datos muestran un crecimiento trimestral constante durante el primer año y 

en los próximos cinco años se espera un aumento anual del 8%, todo gracias a la mayor 

comprensión de nuestros servicios en el mundo de los servicios post fallecimiento ofrecidos. 

 

Tabla 6. Proyección anual de producción 

 

                                                                                                 Fuente: Elaboración propia 
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Se espera que la variedad de servicios ofrecidos de post fallecimiento genere un aumento en 

la demanda. La página web permitirá acceder a un mercado potencial de familiares de 

fallecidos que deseen contratar servicios desde diferentes lugares de donde se encuentren. 

En cuanto al precio, se prevé que los servicios de post fallecimiento se vendan a su valor 

nominal. Se estima que el precio promedio de los servicios sea de $50. Para proyectar las 

ventas, se multiplica por 25% que sería el alcance de la demanda para el primer año y para 

los años siguientes se incrementa en un 8% debido a la inserción en el mercado. 

Tabla 7. Proyección 1er año de Servicios 

 

                                                                                                                      Fuente: Elaboración propia 

 

Tabla 8. Proyección anual de Servicios 

 

                                                                                                                  Fuente: Elaboración propia 

 

1.1.1.6. Detalle de costos de producción o generación de servicio (materias 

primas, materiales indirectos, suministros y servicios, mano de obra directa e 

indirecta). 

Dentro de los costos de generación de servicio, se consideró el catálogo de servicios que se 

ofrecerá inicialmente a los clientes, entre los cuales existen individuales y paquetes, los 

cuales se encuentran compuestos por diferentes alternativas, los mismos que dependen de la 

necesidad del cliente de contratar uno o varios de ellos junto a la periodicidad de este. Al 

detallar cada uno con su costo respectivo y en acuerdo con los proveedores se estableció el 
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costo variable de $25 (promedio), lo cual permitió definir el precio promedio de $50 para 

obtener el flujo y las proyecciones financieras adecuadas. 

Tabla 9. Costos variables -Catálogo de Servicios 

 

                                                                                                                     Fuente: Elaboración propia 

 

Con base en la demanda proyectada a 5 años, se estimó un crecimiento en ventas del 8% 

anual, obteniendo los siguientes costos anuales 

 

Tabla 10. Costos anuales 

 

                                                                                                         Fuente: Elaboración propia 
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Los costos fijos contemplan la mano de obra directa de quienes laboran como Asistente de 

Operaciones y Asistente de Servicios por la relación directa con los proveedores y clientes 

respectivamente. Los suministros se han considerado como un gasto administrativo. 

Para los salarios del asistente de operaciones y el asistente de servicio, quienes se encargan 

de gestionar el proceso de validación de proveedores y atender las solicitudes de los clientes, 

respectivamente, se estableció un salario mensual de $500. Además, se consideran los 

beneficios sociales como el décimo tercero, décimo cuarto, aporte patronal al IESS, 

vacaciones y fondo de reserva. Estos beneficios anuales totalizan $8,435 para el inspector 

de operaciones y el asistente de servicio. Es importante destacar que este valor corresponde 

al segundo año, cuando se disfrutan vacaciones y fondos de reserva. 

Tabla 11. Costos fijos 

 

                                                                                                                                  Fuente: Elaboración propia 

 

1.1.1.7. Gastos de administración, ventas (Comisiones %) y financieros. 

ETERNAL tiene entre sus Gastos Administrativos los siguientes rubros: 

Sueldo de Personal Administrativo. Gerente Administrativo/Financiero el cual será la cabeza 

de la organización, 3 Coordinadores, a cargo de las áreas Comercial/Operativa, Marketing y 

Sistemas respectivamente. Se consideran los beneficios de ley como décimos tercero y 

cuarto, los aportes patronales, Fondo de Reserva y Vacaciones.  El sueldo base que se utilizó 

para el cálculo fue de $450. 

Tabla 12. Sueldos Administrativos 

 

                                                                                                                                  Fuente: Elaboración propia 
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La modalidad de trabajo será híbrida y para el tiempo presencial que se requiera que el 

personal esté en oficina, se contará con un espacio en el sector norte de la ciudad de 

Guayaquil, el cual se encuentra en el domicilio de uno de los socios por el cual se cubrirán 

servicios básicos como agua, luz e internet. Además, durante las operaciones de ETERNAL, 

se utilizarán suministros de oficina como bolígrafos, hojas de impresión, post it y demás. El 

gasto de mantenimiento de equipos de oficina será considerado para el mantenimiento de 

impresoras, y demás equipos que se utilicen en oficina. 

Adicional a los gastos detallados, se provisiona un gasto para los proyectos de 

Responsabilidad social ya que ETERNAL trabajará con diferentes alianzas para conseguir 

objetivos de sostenibilidad trabajando en proyectos con comunidades locales. 

 

Tabla 13. Gastos Administrativos 

 

                                                                                                          Fuente: Elaboración propia 

 

Entre los Gastos de Ventas se considera los gastos relacionados a Marketing y Publicidad 

que se utilizará para impulsar las ventas, ya que estas son netamente en línea.  

La empresa no cuenta con fuerza de ventas ya que el modelo de negocio es digital y on line, 

por lo que el Plan de Medios que se elabore año a año será el pilar para la captación de 

clientes y la promoción de la empresa. 

El presupuesto proyectado para Marketing es el siguiente y se consideró un incremento año 

tras año de un 3% considerando la inflación: 
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Tabla 14. Gastos de Ventas 

 

                                                                                                               Fuente: Elaboración propia 

 

El Plan de Medios que se diseñó para el primer año y que cubre las diferentes promociones 

en Redes y plataformas digitales será el siguiente: 

 

Tabla 15. Plan de marketing 

 

                                                                                                                                 Fuente: Elaboración propia 

 

Entre los gastos financieros que tendrá la empresa se encuentra un préstamo bancario de 

$7.000 el cual tendrá un plazo de 3 años y se pagará de manera mensual mediante una tabla 

de amortización francesa donde la cuota mensual será de $231,93. 

Los intereses anuales los cuales serán considerados como gasto para la empresa se muestran 

a continuación: 

 

Tabla 16. Intereses por Préstamo Bancario 

 

                                                                 Fuente: Elaboración propia 
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1.1.2. Planeación Financiera 

1.1.2.1. Flujo de caja proyectado  

El flujo de caja permite saber fácil y rápidamente la capacidad que tiene la empresa para 

obtener dinero en efectivo.  Es importante saber que este indicador es variable, pero es una 

referencia general que ayuda a mantener el orden financiero, además permite adelantar 

contingencias, recortar gastos innecesarios, de manera de aprovechar bien los fondos 

disponibles. 

Se realizó la proyección de 5 años para el flujo de caja de ETERNAL, considerando un 

incremento en ventas del 8% anual y un 3% anual de incremento en gastos por inflación, en 

el cual se obtuvo los valores de saldo inicial y saldo final de cada periodo ligados a los gastos 

e ingresos del ejercicio. 

Para el primer año teniendo como inversión inicial $7.000 provenientes de un préstamo 

bancario y $14.717 de aporte a capital suman un total de $21.717 como ingresos no 

operacionales, mismos que fueron distribuidos entre activos fijos, diferidos y capital de 

trabajo; como ingresos por ventas de este primer año se registran $274,875 menos los egresos 

de este primer año se tienen como disponibilidad un valor negativo como flujo neto generado 

de $-24.823. En el segundo año de ventas se obtuvo $388,490, de egresos $360.661 teniendo 

como resultado flujo neto generado de $25.046 el segundo año se recupera la inversión y 

obtiene ganancia. Para el tercer año de ventas se obtuvo $ 419,569, de egresos $383,254 se 

tiene como flujo neto generado $33.532, para el cuarto año se obtuvo de ingresos $453,135, 

de egresos $383.254 y se tiene como flujo neto generado $45.548. Para el último año se 

obtuvo de ingresos $489.386, de egresos $434.005 se tiene como flujo neto generado 

$55.380. 
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Tabla 17. Flujo de caja proyección 5 años 

 

                                                                                                                                 Fuente: Elaboración propia 

 

1.1.2.2. Estado de Pérdidas y Ganancias 

En el detalle de estado de pérdidas y ganancias, se tomará en cuenta los presupuestos de 

ventas, los costos y gastos administrativos y a los que correspondan a ventas, también se 

incluirán los gastos financieros que se reflejan dentro de la tabla de amortización. 

 La utilidad bruta se la ha obtenido del resultado de sacar los valores de las ventas menos los 

costos totales, a este valor se le descuenta los gastos administrativos  y los gastos de venta 

ya que estos ya se detallaron anteriormente; esto nos da como resultado el EBITDA 

(Earnings Before Interest Taxes Depreciation and Amortization), a este resultado le restamos 

el monto de la depreciación que se determinó con la amortización de los activos diferidos, 

este resultado determinará la utilidad operacional o también conocida como EBIT (Earnings 

Before Interest and Taxes). De esta operatividad se restan los gastos financieros que están 

detallados dentro de la tabla de amortización y que solo se suman cada 36 cuotas de interés 

para saber el valor anual del mismo; con esto logramos obtener una utilidad en la que se 

descuenta el 15% de la participación a trabajadores y el 25% de impuesto a la renta de la 
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empresa, finalmente con esto podemos determinar que dentro del análisis porcentual, la 

mayor cantidad de gastos se va al punto de ventas del primer año teniendo en cuenta que 

dentro del costo de ventas está incluido el valor que le corresponde al pago a proveedores, 

mano de obra directa que corresponde a los valores que se cancelaran al asistente de 

operaciones y al asistente de servicio. 

Tabla 18. Estado de Resultados Proyectado 

 

                                                                                                Fuente: Elaboración propia 

1.1.3. Evaluación del Proyecto 

1.1.3.1. Punto de Equilibrio 

El punto de equilibrio (PDE) es aquella cantidad de producción vendida a la cual los ingresos 

totales son iguales a los costos totales, por lo que para la determinación del punto de 

equilibrio se tomará en cuenta el costo fijo total que corresponde a la mano de obra directa 

que corresponde al pago del inspector y el asistente de servicio. Gracias al punto de equilibrio 

nos permitirá analizar en qué punto se obtiene una utilidad. 

Tabla 19. Punto de Equilibrio (Monto) 

 

                             Fuente: Elaboración propia 
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Es importante resaltar que el punto de equilibrio se toma de manera anual, debido a que los 

costos fijos están expresados en ese periodo de tiempo, además de que se planea mantener 

el precio y costo variable detallado por un año, por lo que el margen de contribución se 

mantendrá de esta manera. 

Tabla 20. Punto de Equilibrio (Unidades) 

 

                                                       Fuente: Elaboración propia 

 

1.1.3.2. Viabilidad financiera 

Para evaluar la viabilidad financiera se calculó el TIR (Tasa interna de Retorno) obteniendo 

como resultado un 48.76% y al ser mayor que la TMAR (Tasa mínima aceptable de retorno) 

es un indicativo que el proyecto es viable.  Adicionalmente se calculó el VAN (Valor actual 

neto) el cual tuvo un resultado mayor a 0 lo cual significa que la rentabilidad del proyecto 

es superior a la tasa de descuento, es decir, la rentabilidad mínima exigida y, por lo tanto, el 

proyecto sí sería susceptible de llevarse a cabo. 

Tabla 21. TIR y VAN 

 

                                               Fuente: Elaboración propia 

 

El Payback se trata de un indicador que refleja el periodo de retorno de una inversión el cual 

sirve para valorar cuánto tiempo se tarda en recuperar el dinero que se ha destinado a un 

proyecto determinado. 

Para calcular el Payback de ETERNAL se tomaron como base el flujo de caja para tomar en 

cuenta las salidas y entradas netas de efectivo que tienen lugar en la empresa, con lo cual se 

determinó que la recuperación de la inversión se daría al final del segundo año de 

operaciones. 
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Tabla 22. Cálculo de Payback 

 

                                                                             Fuente: Elaboración propia 

 

En definitiva, se determina la viabilidad financiera del proyecto dado los indicadores 

positivos de cada uno, si se mantiene un control en la ejecución de los ingresos y gastos 

logrando que su variación no afecte de manera negativa, sino más bien positiva al proyecto. 

 

1.1.3.3. Análisis de Sensibilidad 

El Análisis de Sensibilidad financiera es una herramienta utilizada para evaluar el impacto 

de cambios en variables clave en los resultados financieros de la empresa. Permite identificar 

y comprender cómo diferentes factores pueden afectar la rentabilidad, la liquidez y la 

viabilidad financiera de la empresa. 

Para el ejercicio de ETERNAL, se considerarán 2 variables que pueden presentarse a través 

de los años, la disminución en Ventas ya sea por factores externos o por competencia, y el 

incremento en Gastos Administrativos para evaluar la posibilidad del incremento de sueldos 

al personal administrativo. 

 

• Análisis de Sensibilidad 1: Disminución del 5% en Ventas 

Se realizó un nuevo flujo de caja para evaluar la posibilidad de disminuir un 5% de las ventas, 

donde se obtiene como resultado que el proyecto no sea viable, dado a que el TIR (Tasa 

interna de Retorno) obtenido es menor y de manera considerable frente a la TMAR (Tasa 

mínima aceptable de retorno) del 13,36% calculado inicialmente, por lo que afecta 

negativamente la rentabilidad y el VAN (Valor actual neto). Con estos indicadores no se 
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pueden cubrir los costos para sostener el negocio. Es importante indicar que las ventas deben 

permanecer estables dentro de la proyección calculada o incrementar para que el negocio 

siga siendo rentable. 

Tabla 23. Flujo de Caja de Análisis de Sensibilidad 1 

 

                                                                                                                                  Fuente: Elaboración propia 

 

Tabla 24. TIR y Van de Análisis de Sensibilidad 1 

 

                           Fuente: Elaboración propia 

 

Para esto es necesario que Eternal se mantenga como primera opción de los clientes con 

nuevos servicios o realizando alguna actividad para captar nuevos clientes y generar la 

fidelización de los existentes, porque un incremento en la competencia también podría influir 

en las ventas y ocasionar pérdidas financieras que puedan concluir en una falta de liquidez 

del negocio. 

 

• Análisis de Sensibilidad 2: Incremento del Gasto Administrativo del 10% 

Para tomar decisiones informadas sobre el incremento salarial se consideran diferentes 

factores como la capacidad financiera de la empresa, su situación competitiva en el mercado 

laboral y la retención de empleados.  

Realizando el análisis de esta variable, se toma en cuenta un incremento del 10% de los 

sueldos de Gerente y Coordinadores para realizar el ejercicio del Flujo de Caja. 
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En la siguiente tabla se puede observar que, respecto al Flujo de Caja inicial, que este se ve 

afectado en el segundo año con menor liquidez, pero se sigue obteniendo un monto positivo. 

Tabla 25. Flujo de Caja de Análisis de Sensibilidad 2 

 

                                                                                                                                 Fuente: Elaboración propia 

 

A pesar de tener una disminución de liquidez en el primer año, se calcula el TIR (Tasa interna 

de Retorno) y el VAN (Valor actual neto) a partir de este último Flujo de Caja, el cual nos 

genera el siguiente resultado: 

 

Tabla 26. TIR y Van de Análisis de Sensibilidad 2 

 

                                          Fuente: Elaboración propia 

 

Comparando el TIR (Tasa interna de Retorno) de 32,92% que nos resulta de este ejercicio 

vs el TMAR (Tasa mínima aceptable de retorno) que es de 13.98%, el TIR (Tasa interna de 

Retorno) sigue siendo mayor por lo que se concluye que aún aumentando los Gastos 

Administrativos en un 10% el negocio sigue siendo viable financieramente.  Adicionalmente 

el VAN (Valor actual neto) es positivo por lo que se considera que los resultados de la 

inversión aún son rentables inclusive si afectamos esta variable.   
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 
 

Con base en los análisis financieros realizados al modelo de negocio ETERNAL se establece 

que el proyecto es viable y se puede concluir: 

En cuanto al objetivo de establecer el monto de inversión y fuentes de financiamiento, se 

definió el monto del presupuesto para la puesta en marcha del modelo de negocio tomando 

en cuenta la aportación de cada uno de los socios y un monto menor para el financiamiento 

bancario, de esta manera la rentabilidad del negocio es más alta pudiendo reinvertir la 

ganancia para poder ampliar e innovar el catálogo de servicios en los siguientes años.  

Al ser una empresa cuyo servicio será brindado por su red de proveedores calificados el 

mayor rubro corresponde al pago a los mismos, lo cual debe siempre ser uno de los 

principales rubros a cubrir para mantener la ejecución de los servicios de acuerdo con la 

proyección de ventas. 

El flujo de caja nos muestra flujos positivos a partir del segundo año lo cual se traduce en el 

que el proyecto tiene liquidez y será posible cumplir con las obligaciones adquiridas con los 

proveedores y accionistas. 

Adicionalmente el Estado de Pérdidas y Ganancias refleja utilidades muy prometedoras y 

con tendencia positiva año tras año y desde el primer año de operación lo cual es uno de los 

indicadores para determinar que el proyecto es rentable. 

Los indicadores positivos de Tasa interna de retorno (TIR) y Valor actual neto (VAN) 

respaldan la viabilidad del negocio el cual recuperará su inversión en el segundo año.   

Como última conclusión el análisis de sensibilidad con la revisión de dos variables 

importantes como son la disminución en ventas y el incremento en salarios para ser utilizado 

como retención y mantenimiento del personal a través de los años muestran que, aunque 

sean modificados, los indicadores continúan siendo positivos y el negocio sigue teniendo 

una viabilidad financiera. 

Así también se pueden realizar las siguientes recomendaciones: 
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En caso de que existan incrementos importantes en el requerimiento de los servicios y se 

presente una estacionalidad en los servicios, es necesario tener una red de proveedores 

calificados de contingencia para atender picos de demanda y no afecte la calidad del servicio. 

De igual manera se puede considerar adicional un asistente en el área de servicios y operativo 

a medida que se incremente la demanda para poder brindar el servicio diferenciado que 

ofrece la empresa, esto puede ser cubierto con el análisis de sensibilidad número 2 tratado 

en el documento. 

Es importante que la empresa se encuentre siempre en línea con la innovación tanto de su 

portafolio como de los servicios ofrecidos de esta manera no bajar del 5% de las ventas ya 

que el modelo de negocio no sería viable en esa situación, por lo que es importante mantener 

las ventas proyectadas o incrementarlas a través de la innovación en tecnología que nos 

sorprende año a año con nuevos avances  y los clientes puedan tener nuevas maneras de estar 

cerca de sus seres queridos a través de nuevos servicios. 

Como recomendación adicional se debe mantener siempre el precio hacia los clientes finales 

de acuerdo con la proyección ya que al ser un servicio nuevo e integral el cliente se guiará 

por los beneficios que recibe y comparar con las opciones de competencia indirecta. 

Adicional se debe tomar en cuenta que durante el siguiente año puede existir competencia 

en cuanto a los servicios ofrecidos o incluso alguna empresa que brinde los mismos servicios, 

es importante siempre mantener activo el plan de marketing y analizar la competencia para 

estar pendiente de nuevas estrategias. 

Como reflexión durante el proceso del desarrollo de este proyecto puedo destacar que ha 

sido un camino que requirió de pasión, planificación estratégica y mucho análisis.  En 

particular considero que emprender conlleva muchos desafíos y una gran responsabilidad 

hacia la sociedad.  Considero que una de las etapas claves del proceso fue escoger una de las 

problemáticas que existe en nuestra sociedad para poder empezar el camino hacia una 

solución innovadora aceptada por los usuarios y que cubra sus necesidades, todo esto a través 

de las estrategias del Design Thinking. En el caso de Servicios post fallecimiento es esencial 
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comprender la sensibilidad de la industria y la importancia de brindar apoyo y consuelo en 

diferentes momentos del duelo. El enfoque debe estar centrado en como diferenciarse de la 

competencia a través de el servicio integral que ofrece, además de que estos sean 

personalizados, con tecnología avanzada, y que acompañe al cliente en todo momento 

brindando la posibilidad de sentirse cerca de su ser querido sin importar la situación que 

ocasione el no poder visitar físicamente a su familiar o brindar un homenaje adecuado en 

algún momento especial. 

La planificación minuciosa es otra de las etapas claves en el desarrollo del proyecto, desde 

la elaboración del plan de negocios, la definición de la estructura de precios, la selección de 

proveedores confiables, hasta considerar la estructura y el equipo necesario para llevar a 

cabo la gestión efectiva de los servicios.  Todo esto forma parte de un diferenciador en la 

propuesta del modelo de negocio para poder destacar y que el usuario sienta el 

acompañamiento que brinda la empresa en un momento tan vulnerable como es honrar la 

memoria de su ser querido. 

La conexión con la comunidad también es una parte muy importante de este proceso, 

establecer alianzas con organizaciones relacionadas, ser una empresa con objetivos 

sustentables demuestran el compromiso que tiene la empresa. 

El éxito a largo plazo para ETERNAL conlleva la capacidad de adaptarse a las necesidades 

cambiantes de los clientes los cuales pueden variar a través de los años y cumplir sus 

expectativas. La retroalimentación de los clientes mediante la calificación de los servicios 

permitirá mejorar los servicios que ofrece para mantener la calidad de estos. 

En resumen, considero que el desarrollo de un modelo de negocio como ETERNAL, requiere 

mucha sensibilidad y empatía a los usuarios sin dejar de lado la planificación estratégica 

pero más que nada requiere un enfoque centrado en el cliente y sus necesidades. 

El éxito de la empresa no solo se medirá en rentabilidad sino en la contribución que esta 

realizará a la sociedad. 
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