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RESUMEN

La empresa “Chappy Eventos”, brinda el servicio de organizacién y gestion
de eventos, se constituy0 en agosto de 2015, estableciendo su mercado

principal la ciudad de Guayaquil. La empresa es privada, de caracter familiar.

La empresa se cred, con el objetivo de brindar un servicio personalizado,
respondiendo principalmente a los deseos del cliente, que en muchos casos
es muy diverso, mezclando lo tradicional con lo contemporaneo o lo nacional

con lo extranjero.

Este trabajo responde a un Plan de Negocios para implementar el servicio
de Baby Shower, tomando como fuente de informacién el hospital de la

mujer en Guayaquil para el periodo 2018.

Al ser el Hospital de la Mujer un organismo que atiende exclusivamente a
mujeres, la empresa penso en diversificar su cartera y dirigir sus esfuerzos
para ofrecer el servicio de Baby Shower a las mujeres embarazadas que son

atendidas en este hospital.

Finalmente, se resalta que debido a que el Baby Shower es un evento
tradicional en Ecuador, que suele preparar la familia o amigos de la mujer
embarazada para esperar a un bebe, que nacera muy pronto, es un
excelente mercado en el que la empresa va a trabajar, potenciando y

mejorando asi, los ingresos de esta.

Palabras clave: baby shower, evento, fiestas, negocio, emprendimiento,

proyecto
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ABSTRACT

The company "Chappy Eventos", offers the service of organization and
management of events, was constituted in August of 2015, establishing its

main market the city of Guayaquil. The company is private, family friendly.

The company was created, with the objective of offering a personalized
service, responding mainly to the wishes of the client, which in many cases is
very diverse, mixing the traditional with the contemporary or the national with

the foreign.

This work responds to a Business Plan to implement the Baby Shower
service, taking as source of information the women's hospital in Guayaquil for
the period 2018.

As the Women's Hospital is an agency that exclusively cares for women, the
company planned to diversify its portfolio and direct its efforts to offer the

Baby Shower service to pregnant women who are cared for in this hospital.

Finally, it is emphasized that because the Baby Shower is a traditional event
in Ecuador, which usually prepares the family or friends of the pregnant
woman to wait for a baby, who will be born very soon, is an excellent market
in which the company is going to work, enhancing and improving the income
of this.

Keywords: baby shower, event, parties, business, entrepreneurship,

project

XIX



INTRODUCCION

Desde hace algunos afios, el emprendimiento se ha vuelto muy comuan
a nivel mundial por el incremento del empleo y consecuentemente en el

crecimiento econdmico de los paises. (Zamora, 2017).

En este sentido, la empresa Chappy Eventos se cred en agosto de
2015, como un negocio emprendedor, y el propdsito inicial de ofrecer
principalmente, el servicio de catering para eventos sociales vy
empresariales; sin embargo, en la actualidad, y debido al creciente aumento
de la demanda y los recursos disponibles, la empresa desea diversificar su
portafolio de productos y ofrecer el servicio de Baby Shower a las mujeres

embarazadas que se atienden en el hospital de la mujer en Guayaquil.

La finalidad de este plan de negocios es obtener un incremento en los
ingresos de la empresa CHAPPY EVENTOS aproximadamente de un 20%
durante el primer afio (considerando que se implantara desde el afio 2017),
con la incursién en esta nueva linea de negocio, asi mismo, se espera que
los resultados del trabajo de investigacion previo, junto con la busqueda de
la informacion a través de encuestas, se pueda verificar y contrarrestar la

factibilidad y la aceptacion del proyecto.

La principal necesidad de aumentar un producto en el portafolio de la
empresa, Y que no sea Unicamente el de catering, es el resultado de
observar que los servicios que se ofrecen usualmente los Baby Shower son
bastante basicos y carecen de organizacion. Asi mismo, la organizacion de
un evento como el ya mencionado, demanda mucho tiempo, requiere de un
equipo multidisciplinar, que debe gestionar multiples actividades y conseguir
distintos proveedores para las actividades y arreglos que demanda el

evento.



JUSTIFICACION

Desde hace algunos afios, el emprendimiento se ha vuelto muy comudn
a nivel mundial por el incremento del empleo y consecuentemente en el

crecimiento econdémico de los paises. (Zamora, 2017).

En este sentido, la empresa Chappy Eventos se cre6 en agosto de
2015, como un negocio emprendedor, y el propdsito inicial de ofrecer
principalmente, el servicio de catering para eventos sociales vy
empresariales; sin embargo, en la actualidad, y debido al creciente aumento
de la demanda y los recursos disponibles, la empresa desea diversificar su
portafolio de productos y ofrecer el servicio de Baby Shower a las mujeres

embarazadas que se atienden en el hospital de la mujer en Guayaquil.

De esta forma, la empresa busca mejorar y posicionar su marca,
formalizar su negocio e incrementar sus ventas. La investigacion exploratoria
del mercado realizada por la empresa Chappy Eventos reveld que la oferta
de servicios especificos de Baby Shower es dispersa y no concentrada en

una sola empresa que pueda disponer de un servicio integral y diferenciado.

Por otro lado, de acuerdo al | Censo Nacional Econémico (INEC, 2010),
demostré que, alrededor del 99% de establecimientos empresariales
nacieron bajo la categoria de actividad microempresarial, el interés de
desarrollar el negocio especializado en las mujeres embarazadas que son
atendidas en el hospital de la mujer, se origina en observar que
precisamente el foco empresarial y de mayor comercio se encuentra en la
zona antes mencionada, ademas de ser un lugar preciso en el que las

mujeres en estado de gestacion acuden con mayor frecuencia.

La finalidad de este plan de negocios es obtener un incremento en los
ingresos de la empresa CHAPPY EVENTOS aproximadamente de un 20%
durante el primer afio (considerando que se implantara desde el afio 2017),
con la incursidén en esta nueva linea de negocio, asi mismo, se espera que

los resultados del trabajo de investigacion previo, junto con la busqueda de



la informacion a través de encuestas, se pueda verificar y contrarrestar la

factibilidad y la aceptaciéon del proyecto.

La principal necesidad de aumentar un producto en el portafolio de la
empresa, y que no sea Unicamente el de catering, es el resultado de
observar que los servicios que se ofrecen usualmente los Baby Shower son
bastante basicos y carecen de organizacién. Asi mismo, la organizacion de
un evento como el ya mencionado, demanda mucho tiempo, requiere de un
equipo multidisciplinar, que debe gestionar multiples actividades y conseguir
distintos proveedores para las actividades y arreglos que demanda el

evento.

Finalmente, luego de estudiar el mercado meta y sus necesidades,
parte esencial del plan de negocios, también se busca innovar en calidad y
eficiencia en los demas servicios que ofrece la empresa de manera que el
cliente no tenga que preocuparse por conseguir diferentes servicios a través
de varios proveedores. Tomando en consideracion los antecedentes
expuestos, el proposito sera repotenciar la empresa diversificando su actual
oferta al mercado, lo cual implicara el desarrollo de un plan de negocios que
pueda servir como instrumento para tomar nuevas decisiones de inversion y

poner en marcha su repotenciacion.

OBJETIVO GENERAL
1. Aumentar las ventas de la empresa Chappy Eventos para el afo
2018, a través de la oferta de baby shower para las mujeres
embarazadas que son atendidas en el Hospital la mujer en

Guayaquil, como parte de la diversificacion de su portafolio.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

1. Identificar el mercado meta para comercializar el servicio de baby
shower a las mujeres embarazadas que son atendidas al hospital

de la mujer de Guayaquil.



2. lIdentificar las fortalezas de la empresa Chappy Eventos y potenciarlas
para su eficiente desenvolvimiento frente a la competencia del

mercado

3. Conocer el perfil y preferencias del consumidor sobre el servicio de

baby shower en la ciudad de Guayaquil.

4. Desarrolla un plan estratégico para repotenciar la imagen, marca y
producto de la empresa Chappy Eventos.

5. Ejecutar un estudio econémico y financiero que permita identificar la

actual situacion y posterior viabilidad de nuevos servicios.

LINEAS DE INVESTIGACION

El proyecto de investigacion se adhiere en la siguiente linea de

investigacion:
Linea de Facultad # 01: Tendencias de mercado de Consumo final.

Linea de Carrera # 01: Estudio del comportamiento de ventas en el
sector de bienes tangibles e intangibles en la Zona 5 y 8 en los ultimos 5

anos.

Se escogio la linea de investigacién antes mencionada, debido a que
se busca categorizar y diversificar un producto de la empresa CHAPPY
EVENTOS en el norte de la ciudad Guayaquil, especificamente a las
mujeres embarazadas que son atendidas en el Hospital de la Mujer, este es

un servicio intangible.



CAPITULO |

DESCRIPCION DEL NEGOCIO

1.1.Actividad de la empresa

La empresa de organizacién de eventos “Chappy Eventos”, brinda el
servicio de organizacion y gestion de eventos, se constituydé en agosto de
2015, estableciendo su mercado principal la ciudad de Guayaquil. La

empresa es privada, de caracter familiar.

El fundador de la empresa en su experticia, observé que el gasto que
las familias incurren al realizar recepciones 0 eventos era bastante alto,
ademas de complejo, debido principalmente a la falta de la cultura
ecuatoriana en la organizacién o desconocimiento para realizar diferentes
tipos de eventos, tales como bodas, bautizos, baby shower, etc., se identifico

gue era un negocio potencial en el cual se podia invertir.

La empresa se cred, con el objetivo de brindar un servicio
personalizado, respondiendo principalmente a los deseos del cliente, que en
muchos casos es muy diverso, mezclando lo tradicional con lo

contemporaneo o lo nacional con lo extranjero.

Finalmente, la creacion de una empresa de estas caracteristicas, busca
principalmente generar un servicio que sea popular y de manera subyacente

crear puestos de empleo a través del emprendimiento.

Figura 1. Logotipo y nombre comercial de la empresa



1.2.Misidn, visién
1.2.1 VISION

Ser la empresa mas prestigiosa y lider del mercado en la organizacion
y gestion de eventos, para ser reconocidos por nuestro profesionalismo, y
altos estandares de calidad y cumplir con todos los requerimientos de

nuestros clientes.
1.2.2 MISION

Ser una empresa que Brindar soluciones integrales y que sea capaz de
atender, de forma eficiente y efectiva, todos los eventos que demanden
nuestros clientes, superando siempre sus expectativas y creando fuertes

alianzas de confianza mutua.

1.3. Descripcion del producto o servicio
En este apartado, se desarrolla y se detalla la descripcion del servicio
que brinda la empresa, asi como sus caracteristicas y atributos, mismas que

estan identificadas para satisfacer a las necesidades de los clientes.

Satesmases, (2013, p.179) menciona, que la gestion de productos en
las empresas actuales es una de las areas mas importantes, ya que
necesitan desarrollar nuevos productos para sobrevivir. La empresa Chappy
Eventos, ofrece el servicio de organizar, gestionar y asesorar los eventos y
fiestas, a los clientes preferiblemente del sector norte de la ciudad de

Guayaquil.
Sus servicios son:

e Preparacién de comida

e Localizacion de un espacio para los eventos
e Arreglos y decoracion del local

e Musica

e Animacién y protocolo

e Montaje y desmontaje en el evento

e Servicio de meseros



CAPITULO I

ESTUDIO DE MERCADO Y LA EMPRESA

2.1.Poblacion, muestra

Sampieri (1998 p.206), menciona que la poblacion es el conjunto sobre
el que se estd interesado, por lo general es muy grande para poder
abarcarlo. La muestra, por su parte, se define como un subgrupo de la
poblacion, sobre el cual se recolectaran datos, debido a que se tiene acceso
a ellos, tienen que definirse o delimitarse con precision, ya que sobre estos

se hacen mediciones.

Se ha considerado como poblacién al nimero de pacientes que atendio
el hospital de la mujer en el afio 2016, y como muestra, se seleccionara un

ndmero que sea representativo para las respectivas encuestas.

Para el presente trabajo, la muestra se definira mediante la aplicacion
de la formula finita, para de acuerdo a esto, determinar la cantidad de

personas a encuestar.

Formula:

Donde:

n = Numero de elementos de la muestra

N = Namero de elementos del universo

p/q Probabilidades que se presenta el fenémeno
Z2 Nivel de confianza

E= Margen de error

De acuerdo con la Informacién Estadistica Hospitalaria Consolidada de
la Junta de Beneficencia Guayaquil, el hospital de la mujer en el afio 2016

atendié un total aproximado de 162.000 pacientes, de estas personas



atendidas, el 64% eran mujeres embarazadas. En este sentido se considera
como poblacion total un numero de 103.680 mujeres, atendidas

embarazadas.

Para el calculo de la muestra con la que se trabajara, se tomara como
referencia el nUmero antes mencionado, para proceder a realizar el trabajo

de las encuestas.

Si se encuesta a 384 personas, los datos mostraran el 95% de las
veces el dato real que se busca, y estara en el intervalo 5% respecto al

dato que se observa en la encuesta.

. (1.96)%(0.50)(0.501103680
~ 0.0029103686-1)+(0.50)(0.50)(1.96)?

TAMANO DEL UNIVERSO: Numero de personas que componen la
poblacion a estudiar. 103.680

HETEROGENEIDAD %: Es la diversidad del universo. Lo habitual es

usar 50%

MARGEN DE ERROR %: Menor margen de error requiere mayor

muestra. 5%

NIVEL DE CONFIANZA %: Mayor nivel de confianza requiere mayor
muestra. Lo habitual es entre 95% y 99%.

MUESTRA: Personas a encuestar. 384



MUESTRA FINITA:

22 = 3,8416 PXQ= 0,25
p= 0,5 25920
Q= 0,5 RESULTADO DE ARRIBA 99574,272
N= 103680
E2= 0,0025 PXQXZ2 0,9604
N-1= 103679 E2XN-1= 259,1975
RESULTADO DE ABAJO 260,1579
RESULTADO DE MUESTRA 383,7455249

2.2.Seleccion del método muestral

Muestra aleatoria estratificada, de acuerdo con Kanuk (2012)
corresponde a grupos mutuamente excluyentes y se extraen muestras
aleatorias de cada grupo (p.43). Se estableci6 este método, debido a que es
el que se ajusta con la investigacién, asi mismo se dividir4 a los subgrupos

de acuerdo a las edades.

2.3.Técnicas de recoleccion de datos

Arias, (1993, p. 43) menciona que la encuesta es un método o técnica
gue consiste en obtener informacién de un publico especifico a través de un

cuestionario.

El instrumento que se utilizara para los efectos del trabajo, consiste en
una encuesta con 9 preguntas, el objetivo es conocer las preferencias de los
potenciales consumidores del producto a ofertar por la empresa Chappy

eventos.

2.4.Presentacion de los resultados

Para la realizacion de la encuesta, se pidi6 la colaboracién del Dr.
Fernando Gonzalez y el Psic. César Valcarcel, trabajadores del Hospital de
la Mujer, para encuestar un total de 192 pacientes, correspondientes al 50%

del total de la muestra, el otro 50% se encuesto a personas fuera del
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Hospital, en lugares aledafios al Hospital, los resultados, se muestran a

continuacion:
Tabla 1

Tabulacién de los datos

No. De Encuestados _

Porcentaje No.

Hombre: 15% 58
Mujer: 85% 326
Total: 100% 384
EDAD Porcentaje No.
15-20 10% 38
20-30 45% 173
30-40 25% 96
40-50 15% 58

50 0 >50 5% 19
Total: 100% 384
Lwnflj::a(ii Porcentaje No.
1-3 embarazo 23% 88
3-6- embarazo 34% 131
6-9 embarazo 43% 165
Total: 100% 384

1-3 embarazo;
88;23%

6-9 embarazo;
165;43%

3-6- embarazo;
131;34%

Figura 2 Meses de gestaciéon de las mujeres encuestadas.
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Todas las mujeres encuestadas, son embarazadas, para lo cual se
dividio por meses de gestacion. Asi mismo, a los encuestados, se las
clasifico en rango de edades, siendo los resultados, que el 45% de personas

estaban en un rango de entre 20 y 30 afios.

200
180 173
160
140
120
100 96
80 58
60 38
- -
0 B

15-20 20-30 30-40 40-50 500>50

Figura 3 Rango de edades de las personas encuestadas.

La pregunta No. 1 mencionada lo siguiente: ¢Ha realizado algun tipo
de evento o festividad alguna vez? Los resultados demuestran que el 90%
de encuestados (346 personas) han hecho algun evento de algun tipo de

indole, y el 10% restante, jamas lo ha hecho, las razones pueden ser, por

falta de medios econdmicos o inclusive religiosos.

N

=S| = NO

Figura 4 ¢Harealizado algun tipo de evento o festividad alguna vez?

La pregunta No. 2 correspondia a responder ¢ Como calificaria usted,
la rigurosidad al preparar un evento? Siendo las opciones: Muy sencillo,
Sencillo, Ni sencillo ni complejo, Complejo y Muy complejo.
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Moy compleio D 5
Compleio T - >

Ni sencillo ni complejo

T 2
Sencillo - 38
B

Muy sencillo

0 20 40 60 80 100 120 140 160 180 200

Figura 5 ¢ Como calificaria usted, larigurosidad al preparar un evento?

Haciendo un andlisis de los resultados, es notorio que para un 72% de

las personas encuestadas, es complejo hacer cualquier tipo de evento.

En la pregunta No. 3 se debia responder si alguna vez se habia
preparado un Baby Shower. Los encuestados en un porcentaje mayor a la
media respondieron que habian preparado para sus familiares un baby

shower.

Figura 6 ¢Ha preparado alguna vez, para Ud. o algun familiar un Baby
Shower?

En la pregunta No. 4 a los encuestados, se les pregunto el tiempo que
ellos estiman en el que se prepara un Baby Shower. Los resultados, se

muestran a continuacién en la Figura 4.
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4 semanas o mas l
3 semanas

2 semanas

g a

1 semana

0% 20% 40% 60% 80%
1 semana 2 semanas 3 semanas 4 semanas o mas
Seriesl 7% 5% 16% 72%

Figura 7 ¢ En qué tiempo estima, que se puede preparar un Baby

Shower?

La pregunta No. 5 pregunta el rango de importancia de la celebracién
de un Baby Shower para una familia. Los resultados manifiestan que para
aproximadamente el 80% de personas encuestadas es muy importante la
celebracion de este evento.

= Muy importante

= importante

= Ni importante ni irrelevante
Relevante

= Nada relevante

Figura 8 En un rango de importancia, como califica la celebracion de un

Baby Shower para una familia

La pregunta No. 6, se consideré indagar el valor aproximado en el que
una familia estaria dispuesta a pagar por un evento, el resultado mostro la
realidad cultural del entorno, en el que las personas con el valor minimo
esperan recibir el mejor servicio, lo cual es un poco complicado. Es asi que

los resultados, muestran que no hubo ni una sola persona que estuviese
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dispuesta pagar mas de $1500 por una fiesta, tal vez, este fenomeno se
deba a que las familias que esperan un bebe, tengas gastos prioritarios en

los cuales preocuparse mas.

250
200
150
100

50

0

$500 $750 $1.000 $1.500

Figura 9 ¢ Cual es el valor, que usted estaria dispuesto a pagarle a una
empresa, para la preparacion completa de un baby shower,
considerando un aproximado de 50 invitados?

De igual manera, en la siguiente pregunta de la encuesta se intento
descubrir a las personas encuestadas, sobre servicios recibidos con
anterioridad, como los habian percibidos, y el resultado arroj6é que el 61% de
las personas, por motivos que se detallardn en la pregunta No. 8, no han
estado tan contentos y conformes con servicios recibidos, de baby shower.

EXCELENTE; 65;

MALO; 31;8%
17%

MUY BUENO;
58;15%

REGULAR; 204;
53%

Figura 10 De una escala del 1 al 5 siendo 1 malo, 2 regular, 3 bien, 4
muy bien y 5 excelente. ¢ Califigue como ha percibido usted, los
servicios que harecibido en un baby shower en el que haya

participado?
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En la pregunta No. 8, como ya se menciond, se deseaba conocer
porque se habia percibido como malo, los servicios antes recibidos, y los
resultados, mostraron que el descontento de muchas de las personas
encuestadas se debidé a retrasos en el evento (Baby Shower). En esta
pregunta el nimero total de encuestados se redujo a 234, debido a que ese

fue el nimero de personas que percibié haber recibido un mal servicio.

FALTA DE RETRASOS EN MALA CALIDAD PROBLEMAS COSTOS
ORGANIZACION ELEVENTO DE LOS CONLA COMIDA EXCESIVOS
PRODUCTOS
OFRECIDOS

Figura 11 Si considera su respuesta anterior negativa, escoja el orden
de siendo 1 el mas importante y el 5 el menos importante, los
parametros por los que considera que un baby shower haya sido malo.

Finalmente, se consulté el medio idoneo, en el que les gustaria a las
personas conocer sobre la empresa, y siguiendo lo que menciona Lopez y
GoOmez, (2006), el uso y la incorporacion de las tecnologias de la informacion
y comunicacion (TIC) en la sociedad en general demanda redefinir y/o
ampliar el campo de accion de la investigacion cualitativa al proporcionar
amplias posibilidades para su direccién y desarrollo, asi como nuevas
situaciones sociales en nuevos espacios de interaccion. El resultado muestra
que el 74% de las personas, les gustaria ver informacion de la empresa en

redes sociales.
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= Redes Sociales
= Volantes

Marketing Boca a Boca
m Television

m Vallas publicitarias

Figura 12 ¢ Qué medios considera idoneos para presentar informacion

sobre el servicio de Baby Shower?
2.5.Analisis e interpretacion de los resultados

Haciendo un analisis de las encuestas, se puede empezar a moldear
una estrategia en la que deberian enfocarse los esfuerzos, para satisfacer

las necesidades de los futuros clientes de la empresa.

Es asi que, de las 384 encuestas realizadas, es importante destacar
de que se pudo acceder a encuestar dentro del Hospital, y el niumero fue
considerablemente representativo de mujeres encuestadas, porque son las
beneficiarias finales de este servicio, también son personas jovenes, ya que

el rango de edades va desde los 20 a los 30 afios.

Asi mismo es muy importante el haber encontrado que para estas
personas, es importante el poder contar con una festividad como un baby
shower y que los esfuerzos deben ir a mejorar la eficacia del servicio, para
gue no existan retrasos al momento del evento, ya que ese malestar fue

recurrente en las personas que se encuesto.

Un punto negativo de los resultados, como ya se menciond en el
punto anterior, es que culturalmente, la ley del menor esfuerzo prevalece en
las personas encuestadas, ya que no estaban dispuestas a pagar mas de
$1000 ddlares por un baby shower, sin embargo, esperaban el mejor

servicio, al costo mas bajo.
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2.6.Anélisis externo

2.6.1. Anélisis Pesta

Victoria (2008), menciona que el analisis PESTA intenta hacer un
andlisis que explique el panorama para la empresa y con el cual se pueda
detectar amenazas u oportunidades con las que podria encontrarse la

misma.

El andlisis PESTA cuenta con la categorizacion de 5 dimensiones:
tendencias politico-legales, econdmicas, socioculturales, tecnolégicas y

ambientales.

Figura 13 Andlisis PEST

Aspecto Politico

En los aspectos politicos se resalta el nuevo gobierno que asumié el
Ecuador a principios del afio 2017. En este escenario, la realidad
ecuatoriana presentd una seria inestabilidad a inicios del nuevo mandato,

que por un momento breve hubo conflictividad social, politica y econémica.

Asi mismo, entre otros aspectos socio politico, se destaca en Ecuador
el impulso del cambio de la matriz productiva, misma que intenta hacer un
cambio y dejar a un lado el patron primario exportador, a uno que privilegie
la produccion diversificada, ecoeficiente y con mayor valor agregado, asi

como una economia de servicios.
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Zamora (2017), menciona que el pais ahora apoya el emprendimiento
con programas y créditos que permiten a los emprendedores iniciar su
propio negocio. Entre los més destacados esta el proyecto Emprende

Ecuador con financiamiento de hasta USD 60 mil.

Asi mismo, el Ministerio Coordinador de la Producciéon Empleo y
Competitividad (MCPEC) impulsa desde 2010 el programa Emprende
Ecuador. Este proyecto también promueve la creacion de nuevos negocios.
En la primera fase se otorga asesoria profesional para la creacion de un plan
de negocios e investigacion de mercado. Una vez aprobada esta fase,

Emprende Ecuador da hasta USD 60 mil para la ejecucion del proyecto.

Para un negocio como Chappy Eventos, esta medida es un apoyo
porque la empresa es un negocio emprendedor. Esto en definitiva incentiva

a las pequefas y medianas industrias.
Aspecto econdmico

El balance de la economia ecuatoriana al término del 2016 no ha sido
tan bueno. Las cifras oficiales de acuerdo a los boletines del Banco Central
de Ecuador, registraron una caida del PIB de 1,7%, frente al 2015. A nivel
trimestral, comparando los periodos t/t-4 se observaria, segun el BCE, un
quinto periodo de caida consecutiva, hasta julio- septiembre 2016 (-1,6%).

(Informacion tomada de Diario EI Comercio)

El desempefio de una economia refleja la gestién publica en varios
frentes. En lo fiscal, el desempefio del pais, tampoco se han cumplido. La
propia recesion de la economia explica ese comportamiento, pues el clima
de los negocios y su dinamismo se modulan fuertemente. Esto implico a su

vez, una caida del consumo de los hogares en el afio anterior (-2,0%).

La balanza de pagos, deja ver un superavit en una de sus cuentas, la
de la balanza comercial (de bienes) total, de 1.160,3 millones de ddlares
(+156,2%), reflejo del impacto de las salvaguardias que el Gobierno impuso

a las importaciones.

19



Las exportaciones de Ecuador hacia la Union Europea (UE) crecieron
20% desde que entré en vigencia el acuerdo comercial con ese blogue el
pasado 1 de enero. Sin embargo, para este afio, se estima que la economia
mejore de acuerdo con el Banco Mundial el crecimiento de Ecuador

repuntara en 2017.

Crecimiento del PIB por paises para el periodo 2015 - 2017

Argentina Colombja T Mexico I’I
2015 §-0.3 2015 4.4 2015 3.3
2016 M1.6 2016 43 2016 W 3.8
2017 3.1 2017 4.3 2017 3.8

Bolivia I Costa Rica E Panama -
2015 4.5 2015 a1 2015 61
2016 4.3 2016 4.2 2016 5.8
2017 4.0 2017 4.5 2017 5.6
Brasil Red Ecuador mm peri ¢l
2015 fl1.0 2015 [l 3.8 2015 4.8

201 2.5 2016 4.3 2016 55
2017 2.7 2017 5.0 2017 5.9

Fuente: Banco Mundial

Figura 14 Crecimiento del PIB de paises de América Latina
Fuente: Diario El Comercio, (2017)

Aspecto Social

En este aspecto, es importante resaltar, un estudio de las
universidades estadounidenses Estatal de Michigan, Chicago y de Indiana,
en la que revelaron que Ecuador es el primer pais en el mundo que ocupa el
ranking de empatia. Le sigue Arabia Saudi, Per(, Dinamarca, Emiratos
Arabes Unidos, Corea del Sur, Estados Unidos, Taiwan, Costa Rica y
Kuwait. Para obtener los resultados, los investigadores realizaron una
encuesta en linea a 104.000 personas de 63 paises. De esta manera
midieron su compasion y capacidad de ponerse en el lugar de otros. El
estudio evidencié que los paises de empatia mas alta tienen niveles mas
elevados de colectivismo, amabilidad, responsabilidad, autoestima,

emotividad, bienestar y comportamiento pro-social.

Ahora bien, ¢qué quiere decir exactamente eso? ¢Qué significa que las
personas sean empaticas? Segun la Real Academia de la Lengua Espafiola,
la empatia se define como la capacidad de identificarse con alguien y
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compartir sus sentimientos. Para los investigadores del citado estudio, la
empatia, ademas, implica una reaccion emotiva hacia lo que les sucede a
los demas, siendo este un elemento que contribuye a crear sociedades
agradables, generosas, compasivas, conscientes, integradas y con espiritu
comunitario. En el nivel personal, los individuos empaticos suelen estar mas
satisfechos con su vida, tienen mas inteligencia emocional y mejor

autoestima.

Esto se traduce a lo que ocurrié en abril de 2016, cuando el pais sufrio
una de las peores catastrofes en la historia, y la colectividad no se hizo
esperar, miles de personas se movilizaron en el pais y fuera de este, para
apoyar a las personas afectadas por el terremoto en Manabi, y asi recuperar

la resiliencia.
Aspecto tecnoldgico

De acuerdo con el Plan de Gobierno Electronico, ha aumentado el uso
de internet, teléfonos inteligentes y Tv digital. En Ecuador el niumero de
usuarios de teléfonos inteligentes o smartphones ha aumentado, entre 2015
y 2016.

Sin embargo, siguiendo los rankings internacionales, en la edicion de
2014 de la Encuesta de Gobierno Electronico de las Naciones Unidas,
denominada “E-GOBIERNO PARA EL FUTURO QUE QUEREMOS”. Los
ecuatorianos todavia suben menos contenidos a la Internet, en comparacion
con los cibernautas de la regién. Esto esta ligado a la capacidad tecnolégica
del pais, al ancho de banda, el costo de la conexion y el aprovechamiento de
los ‘smartphones’, segun la encuesta Wave 7, que se realizdé a inicios de
este aflo en 54 paises del mundo y que obtuvo datos de mas de 1 000
millones de usuarios de Internet. Cedefio, E. N. A., & Boza, E. C. Z (2017)

Asi mismo, En el Ecuador, de acuerdo con el INEC, el perfil del
internauta estad definido asi: mas hombres que mujeres, que usa la red
principalmente para comunicarse, informarse, educarse y trabajar. Ademas,
se conecta desde su hogar, un acceso publico, instituciones educativas y
trabajo. La mayoria de usuarios son jévenes entre 16 y 24 afos.
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Aspecto ambiental

En la actualidad es frecuente leer o escuchar acerca de materiales,
sustancias y productos biodegradables, lo cual se asocia con beneficios
ecologicos, menor contaminacion y una economia en los costos de
produccion o fabricacion. Con ello cobra relevancia el concepto de
biodegradabilidad, que a su vez se asocia con el cuidado de los recursos
naturales, con el reciclaje, la reutilizacion de residuos y la reduccion del
volumen de desechos que se producen y vierten en diferentes espacios,
inclusive publicos. (Shenker, 2014)

Chappy Eventos entre sus compromisos con la responsabilidad social,

intentara utilizar ademas de fomentar una cultura verde en la empresa.
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RESULTADOS ANALISIS PESTA

Tabla 2

Andlisis PESTA de Chappy Eventos

VARIABLES VP ‘ :gL‘O:LATIgE ‘ VN OPORTUNIDADES | AMENAZAS
POLITICOS
Programa Emprende 11 11
Cambios en la estructura del Estado, 6 6
por ser afo electoral
ECONOMICO
Financiamiento a traves de CFN 10 10
AE)OYO de Financiamiento de la Banca 12 12
Publica
Contraccion de la economia 14 14
SOCIAL
Estilo de vida y tendencias 12 12
Aumento del estandar de vida 14 14
TECNOLOGICO
Globalizacion 10 10
VeIOC|da<I:I y transferencia de la 12 12
tecnologia
Productos innovadores 10 10
Redes Sociales 15 15
AMBIENTAL
Productos amigables con el medio 5 5
ambiente
TOTAL 40 |66 (11| O 14 117 14

En el analisis PESTA elaborado para Chappy eventos y su estudio, en

la categorizacion de la linea de baby shower, se obtuvo como resultado que

el 76% fueron criterios positivos, que representan Oportunidades y el 24%

restante, son criterios que representan alguna Amenazas. En este sentido, la

empresa se encuentra ubicada en un entorno favorable para emprender

nuevos proyectos de comercializacion de sus servicios.
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Figura 15 Andlisis PEST de Amenazas y Oportunidades
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Figura 16 Anélisis PEST de Oportunidades
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Figura 17 Analisis PESTA de Amenazas
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2.6.2. Estudio del sector y dimension del mercado

Sector de atencion:

La investigacion, junto con las encuestan, fueron dirigidas hacia las
mujeres embarazadas que son atendidas en el Hospital de la mujer. Este
sector es de clase media, sin embargo, los usuarios que acuden al hospital,

son de todo tipo de estratos sociales.

Chappy Eventos, se especializara en la linea de Baby Shower y
aprovechara el mercado potencial, recogiendo una base de datos de los

clientes que atiende el hospital y a través de las encuestas.
Posicién de la empresa:

Chappy Eventos, no tiene competidores cercanos, por lo que es una
ventaja ofrecer el servicio de baby shower a las mujeres embarazadas que
son atendidas en el Hospital de la Mujer, a través del contacto de los

vendedores.

Sin embargo, se destaca que Chappy eventos al ser una empresa de

eventos, compite con muchas empresas que existen en Guayaquil.

2.6.3. Matriz de Competidores y Competidor Directo- Analisis

de las Fuerzas de Porter

De acuerdo con Porter (1980), y su andlisis sobre las fuerzas
competitivas, menciona que estas, representan la planificacion de las
estrategias corporativas, las cuales son muy utilizadas por las empresas,

como instrumentos para la toma de decisiones estratégicas.

En la figura 4, se muestran cada una de las dimensiones que
corresponden a cada fuerza, en este apartado, se intentara mostrar la
competencia que tiene la empresa Chappy Eventos y el impacto sobre la
oferta de Baby Shower en los alrededores del Hospital de la Mujer en la

ciudad de Guayaquil.
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PRODUCTOS
SUSTITUTIVOS

Figura 18 Diagrama de las Fuerzas de Porter
Fuente: Elaborado por los autores, en base a Porter, M. E. (2008).

Competitive strategy: Techniques for analyzing industries and

competitors. Simon and Schuster.

Poder de Negociacion de los clientes (Alto)

Los clientes buscan un buen servicio, y son quienes deciden que
particularidades requieren para su evento, en este sentido, su poder de
negociacion es alto, puesto que la empresa debe ajustarse a los

requerimientos que el cliente quiere.
Poder de Negociacion de los proveedores (Bajo)

Debido a que en el medio, hay muchas empresas que ofrecen los
materiales que se necesitan para preparar un evento, Chappy eventos tiene
cierta ventaja sobre sus proveedores. Asi mismo, la empresa cuenta con sus

propios materiales, tales como sillas, mesas, manteles, etc.
Productos Sustitutos (Alto)

En Guayaquil, existen muchisimas empresas de eventos, con lo cual
los clientes podrian recurrir a ellos si Chappy Eventos no les ofrece un buen

servicio. Es por eso, que la empresa se apunta a especializarse en un
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producto, tal como lo es, ofrecer Baby Shower, intentando asi, obtener una

mayor cuota de mercado.
Rivalidad entre Competidores (Mediano)

Chappy eventos, no tiene ni competidores cercanos, ni competidores
que se especialicen en ofrecer Baby Shower, Unicamente al mercado de
mujeres embarazadas del Hospital de la Mujer. Sin embargo, al ser una
empresa de eventos, esta compite con muchas empresas que existen en

Guayaquil.
Amenaza de nuevos entrantes (Mediano)

La amenaza es media, pero podria aumentar, debido a que no hay
muchos negocios en el sector, y al ofrecer el servicio a las mujeres
embarazadas que son atendidas en el Hospital de la Mujer, esto podria

atraer a nuevos competidores, e incentivar a hacer lo mismo.
2.6.4. Estimacion de mercado potencial y demanda global

Segun Keegan, W. J., Prentice, E. F., & Soler, D. C. (1997), mencionan
que la estimacién de mercado para una empresa, representa los esfuerzos

de Marketing concretos.

La informacion se recogido para la investigacion con la ayuda
proporcionada por los funcionarios® del Hospital de la Mujer, el estimado de
pacientes que se atendid6 en el afo 2016 fue de 103.680 mujeres

embarazadas.
En este sentido, Mercado Potencial Maximo Teérico MPM = 103.680.

Siguiendo las encuestas realizadas, pudo demostrarse que debido a
que el Hospital atiende Unicamente a mujeres, esto es el motivo por el cual
la mayoria de encuestadas fueran mujeres, pero ademas de eso, se pudo

determinar que en un 80,29%, mostraron algun interés por el servicio.

! Dr. Fernando Gonzalez y el Psic. César Valcarcel
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Se toma en cuenta el MPMT y mediante la consulta cual es la cantidad
gue se presume muestra mas interés hacia el servicio, esta totalidad se

multiplica con el porcentaje del interés y se reduce el mercado objetivo.
Mercado Potencial Maximo Actual MPMA = 54.408

El mercado real se reduce aun mas, cuando se busca la tasa de
difusién que corresponden a las caracteristicas basicas necesarias de los
clientes al momento de decidir sobre el consumo del servicio: Precio,

calidad, presentacion, cumplimiento representado con el 72.34%.
Demanda Global = 39.359
Tabla 3

Detalle de demanda potencial

MPMT = Total, de clientes actuales 103.680
103 680 x 0,6536 (Tasa de desarrollo

MPMR =  personas que muestran interés en el 67.765
servicio)
67.765 x 0,8029 (Tasa de difusion

MPMA =  corresponde a las caracteristicas que 54.408
buscan los clientes en el servicio)

Demanda 54.408 x 0,7234 (Tasa de realizacion es la

39.359
global = difusién del servicio)

2.6.5. Mercado meta

El mercado meta que apunta Chappy Eventos, son todas las usuarias
que acuden al Hospital de Mujer, para sus chequeos rutinarios de embarazo.

El servicio de Baby Shower.

2.6.6. Perfil del consumidor

Se ha considerado para la el plan de negocios del servicio de Baby
Shower de Chappy Eventos, que las caracteristicas del perfil de los
potenciales consumidores son las pacientes embarazadas y familiares de

estas que acuden a sus citas en el Hospital de la Mujer. Asi pues las
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caracteristicas Demograficas, son las siguientes: deben ser principalmente
mujeres, mayores de edad, con ingresos familiares de al menos $1500 por

todos los miembros que conforman la familia.
2.7.Andlisis interno
2.7.1 Cadena de valor

Siguiendo a Porter (2002), la cadena de valor es un modelo tedrico que
permite describir el desarrollo de las actividades de una organizacion

empresarial generando valor al cliente final.

Figura 19 Cadena de valor del servicio de Baby Shower de Chappy
Eventos

Fuente: Elaborado por los autores, con base a Porter, M. E. (2002).

Actividades de Apoyo:

Corresponden a las areas internas que hacen posible la ejecucion de la

entrega del servicio a los clientes, entre ellos se describen:

eInfraestructura, es el lugar en donde se encuentran las oficinas,
equipadas adecuadamente con los recursos necesarios para que los
funcionarios puedan desarrollar sus actividades sin inconvenientes,
debido a que deben de tener una base en la ciudad, la oficina esti
ubicada en Urb. Polaris Mz. 788- Solar 10, Local -2- Av. Isidro Ayora,
Guayaquil.
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eRecursos humanos, son las diversas areas que actian de soporte
interno como lo es el area administrativa, financiera y demas personal

de planta de equipo técnico y comercial.

eTecnologia, son los sistemas que cuenta Chappy Eventos para
guardar informacion y llevar el control de sus clientes. En este apartado
se agregan las cuentas de Facebook e Instagram con las que cuenta la

empresa.

eCompras, es la persona encargada de adquirir los productos que se
van a comercializar, son los que tienen contacto con los proveedores
encontrando los mejores precios para poder adquirirlos y luego

venderlos a los clientes finales.

Actividades primarias:

Son los que tienen influencia directa para la entrega del servicio, en
esta actividad se mencionan cuatro procesos: Logistica, Operativa,

Comercial y Servicio Post venta.

eLogistica, corresponde a la coordinacion que debe de tener el
personal, con el objetivo de atender de manera organizada los
requerimientos del cliente, por tal razon se debe preparar
anticipadamente la distribucion de los puntos a visitar para que
logisticamente sea el recorrido 6ptimo para llegar a tiempo y atender a

los clientes.

eOperaciones, es el personal que asiste a los clientes en los
diferentes puntos de la ciudad, cumpliendo con todos los

requerimientos que estos requieren.

eVentas, corresponden a la parte comercial, encargado de buscar
nuevos clientes, y de asistir a los actuales para brindar el mejor
asesoramiento y constante seguimiento, asi como para sugerir

cambios, y actualizar los eventos que se ofrecen. Asi mismos, el area
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de ventas debe estudiar como esta el mercado para realizar nuevas

propuestas.

eEncuesta, es el servicio que se realiza post venta, a través de una
pequefia encuesta de satisfaccion. Este es el nexo entre la parte
operativa y comercial, puesto que son las personas encargadas de

dirigir las nuevas solicitudes de servicios o de clientes.
2.7.2. Benchmarking

Spindolini en Vanegas & Angulo (2012, pp 63) sefiala que los
conceptos de Benchmarking, son muchos, sin embargo, uno que se destaca
es aguel que menciona que este, es una herramienta que implica “Aprender
de otros”, es el aprovechamiento de algo nuevo, nuevas ideas para la
organizacion. Asi mismo, es una herramienta que puede guiar a la gente

hacia el proceso de analizar el exterior en busca de ideas e inspiracion.

Para el marketing, es fundamental hacerlo, esto reta a hacer mejor las
cosas, a pensar siempre en el cliente y a estar al dia en todo lo que los
competidores hacen para satisfacerlo.

En este sentido, Chappy eventos, ha hecho un andlisis exhaustivo y
aplicara un Benchmarking externo, analizando empresas internacionales que
se enfoquen en ofrecer los servicios de baby shower, pero que no estén
ubicadas fisicamente en el pais, para asi, poder implementar cosas que en

el pais aun no se ofrece.
2.8. Diagnostico

2.8.1. Anélisis DAFO

El analisis DAFO, también conocido como analisis FODA o DOFA, es
una herramienta de estudio de la situacion de una empresa o un proyecto,
analizando sus caracteristicas internas (Debilidades y Fortalezas) y su
situacion externa (Amenazas y Oportunidades).

De acuerdo con Lazzari, L., & Maesschalck, V. (2012), el andlisis

FODA es un avance al planeamiento que realizan las empresas para lograr
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una mejor adaptaciéon al ambiente. Este andlisis mas cualitativo que
cuantitativo impulsa la generacién de ideas con respecto al negocio de la

empresa.
Tabla 4

Matriz EFI (factores internos) de Chappy Eventos

Factores Peso Calificacion Calificacion
Ponderada
Debilidades 50%
1. Falta cobertura de servicio en otros 0,1 1 0,1
puntos del pais.
2. Baja inversion en publicidad. 0,1 1 0,1
3. Falta Capacitacion sobre procesos al 0,2 2 0,4
personal
4. Falta servicio al cliente 0,1 2 0,2
Fortalezas 50%
1. Personal con experiencia en eventos 01 4 0,4
2. Costos operativos bajos. 0,05 3 0,15
3. Experiencia en el Sector 0,15 4 0,6
4. Diferenciacion del Producto 0,1 4 0,4
5, Actualizacién de tendencias en fiestas | 0,05 3 0,15
6, Satisfaccion de clientes actuales 0,05 3 0,15
Totales 100% 2,65

El analisis sectorial a través de la matriz EFI de los factores internos
arroja un resultado, de una calificacion de 2.65 quiere decir que la empresa
estd en condiciones adecuadas, en donde los factores de fortalezas mas
importante son: la experiencia en el sector, asi como que los factores de

debilidades mas importantes es la falta de un buen servicio al cliente.

Generalmente, cuando el indice total es mayor a 2.5 se considera que
la empresa esta en condiciones de afrontar el ambiente interno de manera

adecuada, utilizando las fortalezas para enfrentar las debilidades.

Continuando con el andlisis, el factor externo, manifiesta los

siguientes resultados:
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Tabla 5

Matriz EFE (factores externos) de Chappy Eventos

Factores Peso Calificacion Calificacion
Ponderada
AMENAZAS 50%
1. Trapas para apertura de los 0.15 1 0.15
negocios
2. Muchas Em.presas de 0.2 3 06
Eventos en el medio
3. Contraccion de la economia 0,15 1 0,15
OPORTUNIDADES 50% 0
1. Reconocimiento de que el
Baby Shower es importante 0,05 1 0,05
para las mujeres embarazadas
2. Incentivos _para pre_stamos 0.05 1 0.05
en la banca publica y privada
3. AI_|anzas con clientes del 0.05 1 0.05
Hospital de la mujer
4. Redes Sociales 0,2 4 0,8
ﬁ. Interés de las personas para 0.15 3 0.45
acer eventos
Totales 100% 1,85

El analisis sectorial a través de la matriz EFI de los factores externos
arroja un resultado sobre una calificacion de 1.85, lo que implica que la
empresa Chappy Eventos, se encuentra en condiciones adecuadas, en la
cual, el principal factor de Amenazas se debe a las muchas empresas de
eventos que se encuentran en el medio. Asi mismo, se consideran al factor
de oportunidades, entre el que se destaca como mas importante a las Redes
sociales, que permiten ademas legitimar y mostrar de una forma mas directa,

los gustos de los consumidores.

Es importante, destacar que cuando el indice total es mayor a 2.5 se
considera que la empresa esta en condiciones de afrontar el entorno de
manera adecuada, utilizando las oportunidades para enfrentar las

amenazas.
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2.8.2. Anélisis CAME

Siguiendo a Lazzari, L., & Maesschalck, V, (2012) mencionan que la
Matriz CAME — Corregir, Afrontar, Mantener, Explotar, es un instrumento util

para identificar estrategias. Ademas de ser sencilla, es practica para formular

estrategias.

Tabla 6. C.A.M.E.

FORTALEZAS "F"

DEBILIDADES "D"

1. Personal con experiencia en
eventos
2. Costos operativos bajos.
3. Experiencia en el Sector
4. Diferenciacion del Producto
5, Actualizacion de tendencias en
fiestas
6, Satisfaccion de clientes actuales

1. Falta cobertura de servicio en otros
puntos del pais.
2. Baja inversion en publicidad.
3. Falta Capacitacion sobre procesos
al personal
4. Falta senvicio al cliente

OPORTUNIDADES "0O"

ESTRATEGIA OFENSIVA (F+O)

ESTRATEGIA DE REORIENTACION
(D+0)

1. Reconocimiento de que el
Baby Shower es importante para
las mujeres embarazadas
2. Incentivos para prestamos en
la banca piblica y privada
3. Alianzas con clientes del
Hospital de la mujer
4. Redes Saciales

Aprovechar los recursos que
dispone la empresa para innovar en
Sus servicios y asi, aumentar la
demandanenel
mercado.

Aprovechar los incentivos de la banca
publica a traves de los proyectos para

Preparar campafias de difusion del
Senicio
Capacitar a los empleados
Buscar transferencia técnica para que
los empleados se capaciten.

5. Interes de las personas para negocios emprendedores.
hacer eventos
AMENAZAS " A" ESTRATEGIA DEFENSIVA (F+4) ESTRATEGIA DE SUPERVIVENCIA

(D+A)

1. Trabas para apertura de los
negocios
2. Muchas Empresas de Eventos
enel medio
3. Contraccion de la economia

Conservar los precios actuales
para al menos en los primeros afios,
hasta que la economia se estabilice

Mantener buenas relaciones con
los proveedores

Buscar enlos mercados externos,
como poder mejorar constantemente
Disefiar planes de contigencia para la

empresa
Detectar los cuellos de botellas a
través del levantamiento de procesos
enla empresa, para poder mejorar
constantemente
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2.8.3. Matriz de crecimiento de Ansoff

Siguiendo a Ansoff (1988), la a matriz de Ansoff sirve para identificar
oportunidades de crecimiento en las unidades de negocio de una
organizacion. En otras palabras, expresa las posibles combinaciones
producto/-mercado (o unidades de negocio) en que la empresa puede basar

su desarrollo futuro.

PRODUCTOS

PENETRACION EN EL DESARROLLO DE
MERCADO NUEVOS PRODUCTOS

DESARROLLO DE

MERCADOS

DIVERSIFICACION
NUEVOS MERCADOS

Tabla 7. Matriz de crecimiento de Ansoff

v

s TS
.

INTRODUCCION i CRECIMIENTO MADUREZ DECLIVE

je—

v

TIEMPO

Figura 20 Ciclo de vida del producto
Fuente: Elaborado por los autores en base a Kotler y Armstrong (2003)
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2.8.4. Mapa estratégico de objetivos

Tabla 8

Mapa estratégico de los objetivos

empresa

OBIJETIVO OBJETIVO COMERCIAL
_g ® |Aumentar la cuota de mercado
& 8 Posicionar el
o £ |Aumentar la utilidad de la empresa
o
- servicio de Baby
= . | Fidelizacion de clientes
2 9 Shower que ofrece
© <©
¢ o
& G | Captar nuevos clientes Chappy Eventos en
&
o a las mujeres en
': «» | Optimizar procesos internos
Z 2 estado de gestacion
E’. 8 | Aumentar la productividad de los
o o gue son atendidas
Q procesos
o Perspectiva de dar el mejor servicio | €N el Hospital de la
©
N - ot Mujer en Guayaquil
(S) .
g F= | Compromiso con los objetivos de la
a -
o
o

2.8.5. Conclusiones

A través de los diferentes instrumentos utilizados en este capitulo, se
ha podido determinar que primeramente Chappy Eventos, tiene un gran
potencial, y que el servicio que pretende ofrecer cerca del Hospital de la

Mujer, no tiene competidores, acaparando asi, casi en su totalidad, toda la

cuota de mercado.

Asi mismo, a través de las encuestas se pudo determinar cosas muy

importantes como que para aproximadamente el 80% de personas

encuestadas es muy importante la celebracion de este evento.
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Finalmente, las fortalezas que tiene la empresa como la experiencia
en el sector le permiten hacer frente a las debilidades que pudieran

presentarse.
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CAPITULO llI

PLAN ESTRATEGICO

3.1.0bjetivos Comerciales

Objetivo General:

Posicionar a Chappy Eventos como la mejor empresa de Baby
Shower e incrementar los ingresos de la compafia a través del impulso de
eventos de Baby Shower tomando como fuente de informacion el hospital de

la mujer en Guayaquil para el periodo 2018.
Objetivos especificos:

e Cubrir las zonas norte, centro y sur de la ciudad para contactar a las
mujeres embarazadas que son atendidas en el Hospital de la Mujer.
e Posicionar la empresa a través del servicio de Baby Shower.

e Incrementar el 20% de las ventas de la Empresa Chappy Eventos.

3.2.Plan comercial y de marketing

3.2.1. Estrategias de ventas

Alamo y Garcia (2002, pp. 2) mencionan que el crecimiento
empresarial, es un objetivo que persiguen todas las empresas. El
crecimiento de la empresa puede medirse haciendo uso de parametros
como el valor para el accionista, las ganancias por accion, los beneficios y
las ventas (Goold, 1999). También se entiende por crecimiento la expansion
que realiza la empresa hacia nuevos mercados, tanto geograficos como de

clientela, como se desprende del trabajo de Canals (2001).

Las estrategias que seguird Chappy Eventos para aumentar e impulsar

sus ventas son las siguientes:

e Contratar a un asesor especializado que se encargue de comercializar

el servicio de Baby Shower.
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e Hacer vinculos con el Hopistal de la Mujer, para ofrecer desde dentro

del Hospital el servicio.

e Realizar campafias de promocion del servicio en diferentes puntos

estratégicos que conecten con el Hospital de la mujer.

Se pretende promocionar a la empresa a través de carros con logotipos
de la empresa, tal como se muestra en la figura 6, cercanos al Hospital
de la mujer, los carros se ubicaran en horas estratégicas, llamando la

atencion de los usuarios.

Figura 21 Publicidad

3.3.Funcién de la Direccion de Ventas

Castillo Ortiz, A. (2005), menciona que el liderazgo administrativo en la
empresa debe darse a través del Gerente de ventas, mismo que debera

cumplir con unos requisitos basicos, para el impulso de la compafia como:
e Debe ser profesional

e Tener claro y seguir una hoja de ruta de los objetivos para

transmitirlos al equipo de ventas.
e Deberia hacer estudios del mercado.
e Tener habilidades humanas y de trabajo en equipo.

e Centrarse en el consumidor final
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e Distribuir eficientemente los esfuerzos de ventas y cuotas de

mercado.

J

1[ planificar

.

|
\
\ .
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Figura 22 Tareas Bésicas para los esfuerzos de ventas y estrategias

corporativas
3.4.0rganizacion de la Estructura de Ventas

La estructura de ventas es vertical, se estima crecimientos hacia
arriba y existen a la fecha dos vacantes para distribuirlos en la promocion de
Baby Shower en los sectores sur y centro, y que ofreceran el servicio a las
mujeres embarazadas que se atienden en el Hospital de la Mujer en la

ciudad de Guayaquil.

Gerente General

Secretaria
Ejecutiva

Financiero Comercial

Director ( Director

Asistente de Asesor de Venta Coordinador d
Compras y disefio Eventos

Personal de

Apoyo

Figura 23 Organigrama comercial
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» Dingir, controlar y ejecutar
actividades para cumplir los
objetivos de ls emprasa.

Funcibn de » Determinarestrategias, matas,
objetvos.

Estrategia

#» Elaborarpresupuestos de ventas.

» Definirtemitorios s cubrir.

» Seleccion depersonaly
entrenamiento.

Gerente General |  Funcion de

» Remunerara empleados.
Gestion

» Determinar caracteristicas y
necesidades del consumidor.

» Mediry evaluar desempeno de
empleados.

» Evaluarcomportamiento del

Funcion de mercado.

Evaluacion

» Darseguimiento a propuestas
planteadas

» Presentar informes.

Figura 24 Direccion de ventas
3.5.Previsiones y cuotas de venta

Para poder identificar la cuota de mercado, misma que se entiende
como la proporcion del mercado que consume los productos o servicios de

una empresa determinada.

Segun Philip Kotler y Gary Amstrong un segmento de mercado se
define como "un grupo de consumidores que responden de forma similar a

un conjunto determinado de esfuerzos de marketing”.

En este sentido, para identificar la parte de la tarta del mercado que le
corresponde a la empresa, es necesario conocer las ventas de la compaifiia,
con las ventas del mercado, asi como las unidades vendidas de la empresa

y del mercado.

De acuerdo con investigaciones realizadas en el capitulo antecedente,
el nimero total de mujeres que fueron atendidas en el Hospital de la Mujer
fue 103.680. Con este dato, es preciso conocer la evolucién de las ventas
de la empresa Chappy Eventos en los afios anteriores, debido a que
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actualmente tiene un mercado y trayectoria con varios productos. A partir del
afio 2018 se va a incluir el nuevo producto de Baby Shower, dirigido Unica y
exclusivamente a las mujeres embazadas que se atienden en el Hospital de

la Mujer, con lo que aspira incrementar las ventas en un 20%.

Tabla 9

Ventas por productos de Chappy Eventos.

DETALLE ANO 2016 ANO 2017 ANO 2018 VARIACION%
QUINCEANERAS $ 2700,00 $ 3.240,00 $  3.888,00 20%
MATRIMONIOS $ 320000 $ 3.840,00 $  4.608,00 20%
FISTAS INFANTILES $ 440,00 $ 528,00 $ 633,60 20%
FIESTAS DE CUMPLEANOS $  1.20000 $ 1.440,00 $ 1.728,00 20%
OTROS EVENTOS $ 150000 $ 1.800,00 $  2.160,00 20%
BABY SHOWER $ - $  9.600,00 100%
TOTAL: $ 9.040,00 $ 10.848,00 $ 22.617,60 250%

INGREMENTO PROPUESTO $
20% $ 9.600,00

Las ventas se determinan a través del registro historico de la

evolucion de la misma, tomando en cuenta lo siguiente:

Tabla 10

Historico de Ventas y proyecciones de Chappy Eventos.

Valor Ndmero _

_ . Valor del Ganancia del
Tipo de Evento No. | estimado por de
Evento Afo
Persona Invitados
MATRIMONIO 1 $ 16,00 200 $ 3.200,00 | $ 3.200,00
FIESTAS INFANTILES 2 $ 220,00 | $ 440,00
QUINCEANERAS 1 $ 18,00 150 $ 2.700,00 | $ 2.700,00
FIESTAS

CUMPLEAROS 2 $ 12,00 50 $ 600,00 | $ 1.200,00
OTROS EVENTOS 2 $ 15,00 50 $ 750,00 | $ 1.500,00
BABY SHOWER 24 | $ 8,00 50 $ 400,00 | $ 9.600,00

3.5.1. Potencial de mercado, de ventas y clases de previsiones

De acuerdo a la investigacion realizada, el mercado general que existe

actualmente, correspondiente a las pacientes del Hospital de la Mujer son
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103.680 pacientes mujeres. Chappy Eventos aspira llegar al menos al 0.10%

de este mercado (menos del 1%), es decir se aspira a que al menos se

hagan 2 Baby Shower al mes.

Asi mismo, se ha distribuido el mercado potencial en sectores (sur,

centro y norte), con lo que se espera cubrir la ciudad de Guayaquil de la

siguiente manera.

Tabla 11

Ventas por sector

CANTIDAD
POTENCIAL US$ NORTE US$ Centro US$ Sur US$
MAXIMA
HOSPITAL DE

65% $6.240,00 $3.737,76 $1.248,00 $1.235,52

LA MUJER

PUNTO DE
VENTA 35% $3.360,00 $2.012,64 $672,00 $665,28

EMPRESA
TOTAL 100% $9.600,00 $5.750,40 $1.920,00 $1.900,80

60%

20%

20%

La cantidad maxima de ventas se define con relacién a la cantidad de

eventos que se realizaran, mismos que estan distribuidos en los tres

sectores: Norte, Centro y Sur, adicionalmente se indica que el punto de

venta se encuentra al norte de la ciudad. Se estima que con la promocion de

Baby Shower en el Hospital de la Mujer a las mujeres embarazadas, se

podran realizar un estimado de 2 Baby Shower al mes, que representan 24

al afio, sumando a los demas eventos que prevé hacer la empresa, quedaria

un total de 24 eventos al afio.
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Tabla 12

Ventas por sector en dolares y cantidad

Potencial de Ventas por
% Q Ventas %
ventas sector
Norte $5.750,40 60% 16 60%
Centro $1.920,00 20% 6 20%
Sur $1.900,80 20% 2 20%
Total $9.600 100% 24 100%

La proyeccion de venta en dolares es de $9.571 y en unidades es de
24 eventos para el afio 2018, se debe cumplir en los tres sectores

distribuidos.

3.5.2. Procedimiento para las previsiones

En la categorizacién de las ventas, de acuerdo al analisis realizado
sobre el mercado potencial, el 70% de los encuestados, muestran interés en
el producto, por lo tanto, un total de 113400 personas son a los que se
podrian consumir nuestro servicio, sin embargo, la capacidad de la empresa,
no abastece a cubrir toda esa demanda, por lo que aspira a realizar al
menos 2 Baby Shower al mes, y un total de 24 al afio.

El Gerente General (Propietario) es el encargado de hacer las
previsiones, basado en la competencia directa e indirecta asi como en su

experticia en el negocio, lo hara a través de:
e Presentar el producto, sus beneficios y cualidades.

¢ Andlisis del mercado y de la competencia para determinar que el

precio se encuentre acorde al mercado.

e Estudiar las promociones que se deben realizar en cada punto
de venta, en fechas y cantidades a efectuar.

e Revisar la tendencia del mercado sobre la aceptacion del

servicio.
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3.5.3. Métodos de prevision de ventas

Se considera que siguiendo la encuesta realizada, sobre el mercado,
es la intencion de compra de los posibles consumidores del servicio, debido
a que manifestaron que es muy importante este evento para una mujer
embarazada, se puede interpretar que del mercado potencial estaria

dispuesto a consumir el servicio, a través de las redes sociales.

La realizacion de una correcta prevision de ventas es vital para una
empresa pues de ella se deriva el presupuesto de ingresos y de gastos y por
consiguiente, las previsiones de fabricacién, aprovisionamiento, logistica,

recursos humanos. Kotler & Armstrong (2003).

Métodos Métodos
Cualitativos Cuantitativos

Evaluacién g Proyeccién Métodos
A Tecnolégica S
Subjetiva historica Causales

- Redes de Ventas i :
- Opinion Ejecutiva ; ~Regrestén multiple:
- Método Delphi Métodos
- Investigaciones de exponencial econometricos
mercado - ARIMA

Figura 25 Métodos de prevision de ventas

Siguiendo las encuestas, se ha divido y zonificado las ventas que se
estiman realizar en el periodo 2018. Esta prevision hace un recorrido por las

zonas norte, centro y sur y con el equipo con el que cuenta la empresa.
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Tabla 13

Distribucion de sector y Previsién anual por Vendedor

Prevision anual por Vendedor

Distribucion Ventas por Vendedor Ejecutivo de
vendedores sector Junior cuenta
Norte $5.750,40 $5.750
Centro $1.920,00 $1.920,00
Sur $1.900,80 $1.901
Total $9.600 $1.901 $7.670
Distribucion cantidad Anual
Distribucion Vendedor Ejecutivo de
vendedores Q Ventas Junior cuenta
Norte 16 16
Centro 6 3
Sur 2
Total 24 19

La division de territorio en el area comercial, sirve como una base para
la diversificacion de zonas de venta para el vendedor y el Jefe Comercial,
tendra en cuenta variables como, clientes reales, potenciales, visitas, gama

de productos y tipo de producto. (Lépez, 2014 p.83)
3.5.4. Cuotas de venta

Por medio de las cuotas se determinan los objetivos especificos que
deben cumplir los vendedores. Una de las bases es la estimacion de la venta
de servicio de Baby Shower que va a realizar la empresa para el afio 2018.
El propésito es brindar el servicio a un nuevo mercado, que son las mujeres
embarazadas que son atendidas en el Hospital de la Mujer, por lo tanto es
importante determinar cual es la cuota asignada, basado en los datos
histéricos y la tendencia que muestra este sector por medio de la

informacion detectada en el estudio del mercado.
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El mercado potencial son 24 baby shower, cuya division se lo ha

realizado en tres sectores.

Tabla 14

Distribucion de sector

Distribucion  Ventas por
vendedores sector
Norte $5.760,00
Centro $1.920,00
Sur $1.920,00
Total $9.600

3.5.5. Método de Krisp

Por medio de este método se va a seleccionar las zonas distribuyendo
la cuota de venta de en cada zona. El incremento anual para el estudio es de
20%
cumplimiento, que se determinan mediante tres cuotas, dependiendo del

gue se realiza la ponderacidon para obtener una eficacia de

resultado obtenido.
Tabla 15

Método Krisp

Diferencia cuota 1 - cuota 2 35
Incremento anual 20%
CUOTA
ZONA USSEN % VENTAS PAR EFICACIA CUOTA1 CUOTA 2 CUOTA 3
Norte 60% $ 5.750,40| $ 5.760,00 1,00 | $ 6.912,00 $ 6.900,48| $ 6.921,22
Centro 20% $ 1.920,00| $ 1.920,00 1,00 | $ 2.304,00 | $ 2.304,00 $ 2.310,91
Sur 20% $ 1.900,80| $ 1.920,00 0,9 [ $ 2.304,00| $ 2.280,96| $ 2.287,87
TOTAL 100% $ 9.600,00 | $ 9.600,00 1,00 $ 1152000 | $ 11.485,44 | $  11.520,00
Incremento anual 20%
ZONA CUOTA Q % VENTAS PAR EFICACIA CUOTA 1 CUQOTA 2 CUOTA 3
Norte 60% 16 14 1,11 17 19 19
Centro 20% 6 5 1,25 6 7 7
Sur 20% 2 5 0,42 6 2 2
TOTAL 1,00 24 24 1,00 29 29 29
Diferencia cuota 1 - cuota 2 0
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3.5.6. Presupuestos de Ventas

El presupuesto de venta del 2018 empieza desde el mes de enero, se

empezara haciendo un gran énfasis en los meses previos de fortalecer una

base de datos de las mujeres embarazadas que estan siendo atendidas en

el Hospital de la Mujer. Y asi ir enfocandose y categorizando a las mujeres

que esta préximo su alumbramiento para empezar a ofrecer el servicio de

Baby Shower.

Tabla 16

Presupuestos de Ventas

Tipo de Evento

Ene

Feb

Mar

Abr

May Jun

Jul Ago

Sep Oct

Nov

Dic

TOTAL

BABY SHOWER

2

2

2

2

2 2

2 2

2 2

2

2

24

Valor del Evento

$400,00

$400,00

$400,00

$400,00

$400,00 | $400,00

$400,00 | $400,00

$400,00

$400,00

$400,00

$400,00

Ganancia del Afio

$800,00

$800,00

$800,00

$800,00

$800,00 | $800,00

$800,00 | $800,00

$800,00

$800,00

$800,00

$800,00

$9.600,00

Partiendo de la informacion del total de ingresos que se aspira para el

afio 2018 de $9600 para Baby Shower de Chappy Eventos, se realiza la

proyeccion a 5 afios considerando el incremento de 25% en los servicios, y

asi en cada uno de los afios. Debido a que se implementara desde el afio

2018 se ampliara la cobertura del mercado y no solase limitara al norte, sino

que en toda la ciudad, por lo que se pretende que los ingresos se eleven

para los futuros afos. Los resultados se presentan a continuacion:

Tabla 17

Proyeccion anual 2018 a 2022

Tipo de Evento 2018 2019 2020 2021 2022
No. BABY SHOWER 24 30 36 42 48
Ganancia del Afio $9.600,00 | $12.000,00| $14.400,00| $16.800,00| $19.200,00

3.6.0rganizacion del territorio y de las rutas

3.6.1. Establecimiento de los territorios

Las rutas en las que se ofrecerd el servicio y que estara a cargo del

vendedor han sido asignadas de acuerdo a la cartera de clientes, que tiene

la empresa.
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La empresa cuenta con los recursos necesarios para poder ejercer la
movilizacion sin ningun inconveniente, por lo tanto la coordinacion logistica
parte desde la oficina central que se encuentra en el sector norte la ciudad

de Guayaquil, organizada con 24 y hasta 48 horas de anticipacion.

3.6.2. Gestidn rentable y revision de los territorios

La gestion rentable, se realiza para coordinar tiempo y recursos en las
visitas programadas para los prospectos de clientes, con la finalidad de
optimizar las salidas que realiza la fuerza de ventas hacia los puntos para
ofrecer el servicio y lograr cerrar la venta, el apoyo de asistencia directa para

clientes se encuentra en la oficina con la recepcién y asistente de venta.
e Mejorar la cobertura de mercado.
e Mantener los costos de ventas para el afio siguiente.
e Mejorar y reforzar las relaciones con los clientes.
e Construir una fuerza de venta mas eficiente.
e Evaluar a la fuerza de venta.
3.6.3. Construccion de rutas

El mercado objetivo es de 24 Baby Shower para el afio 2018,
asignado para un vendedor, bajo este plan, el objetivo maximo para lograr
captar al menos 10 clientes por mes, que sean los objetivos minimos. De
esta manera mediante la construccion de rutas para la fuerza de ventas, va a

permitir efectuar:
¢ Reunir informacion necesaria.
e Crear estrategias de comunicacion y acercamiento hacia los clientes.
e Disefar un plan por semana.

e Establecer indices de gestion y de control.
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e Determinar evaluaciones periodicas para verificar el cumplimiento de

visitas y cumplimiento de presupuesto.

3.6.4. Métodos y tiempos: Productividad en ruta

La empresa Chappy Eventos, planea contratar un nuevo ejecutivo de
ventas para la comercializacion de Servicio de Baby Shower, el mismo que
va a formar parte de la sala dos de la fuerza de ventas. Para tal efecto se
realiz6 el calculo de tiempos productivos e improductivos que permite
determinar las actividades del vendedor que seria necesario para le

ejecucion de esta actividad.

Tabla 18

Distribucion de tiempo de visitas

Hospital
Tiempo: minutos (m)
Traslado 10 M
Antesala 5 M
Gestion de venta 15 M
Imprevistos 5M
Total, dia 35 minutos
~ ©O
._" . _
LS | e | o g | o | e
atancion orEar interes confianza y '.El:t-i

1= =]

Figura 26 Tiempo determinado por vendedor - AIDA
3.7.Realizacion de las Estrategias de Venta

3.7.1. Reclutamiento de vendedores: localizacién, seleccién e

incorporacion

Chappy Eventos, necesita contratar a un personal nuevo que realice
la actividad comercial en el nuevo segmento de Baby Shower, para tal efecto
se considera las horas laborables que dispone al dia se reduce el tiempo

improductivo y solo se queda el que realmente es efectivo para la gestion
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comercial, obteniendo al mes 1.696 minutos de trabajo efectivo en 125

puntos por visitar al mes.
Tabla 19

NUumero de persona requerida

Horas de trabajo Improductivo Actividad laboral Dias al mes
8 horas 55 minutos 7 visitas diarias y 22
reportes
480 55 95 2080
Minutos
Puntos para Tiempo requerido
visitar minutos
Urbanizaciones 125 1.696
i . = "Total requendo 1.696
Numero de personas requeridas
Total disponible 2.090

= 1
Numero de personas requeridas |

3.8. Remuneracién de los vendedores

3.8.1. Sueldo fijo, comisiones e incentivos

Por el momento Chappy Eventos solo brinda comision al uUnico
vendedor si cumple con la cuota de venta. No se visualiza entregar mas
bonificaciones para esta area de la empresa, sin embargo no descarta que
para el futuro cuando las ventas mejoren y la empresa logre la posicion
esperada en el mercado se realicen los ajustes a las remuneraciones,

comisién e incentivos.

La comision que actualmente se cancela es en base a una tabla
progresiva por la cantidad de ventas efectivas. Esta comision sumada al

sueldo y transporte que se les cancela a los colaboradores.
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Tabla 20

Remuneracion e incentivos ejecutivo de ventas

Comision 2% sobre ventas efectivas

Incentivos 1% adicional si cumple el
presupuesto del mes.
Finalizar el afio, bono especial

3.8.2. Primas y otros incentivos similares

No aplica para Chappy Eventos
3.8.3. Sistemas mixtos
No aplica para Chappy Eventos
3.8.4. Sistemas colectivos
No aplica para Chappy Eventos
3.8.5. Gastos de viaje
No aplica para Chappy Eventos
3.8.6. Delimitacion de los gastos del vendedor
No aplica para Chappy Eventos
3.9. Control de ventas y de vendedores
3.9.1. Control del volumen de ventas

Para el cumplimiento del presupuesto que ha planificado Chappy
Eventos, se debe realizar el seguimiento pertinente del volumen de ventas,
para tal efecto se considera la promocion de ventas, las ventas cerradas y el
seguimiento post venta para ofrecer el mejor servicio. En este aspecto se

debe considerar:

e Actividades primordiales del vendedor en la semana de trabajo.
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e Determinar el tiempo estimado en cada visita y cantidad de clientes
asistidos.

e Metas de desempefio y frecuencia de que el cliente regrese.

En este sentido, se efectuaran las siguientes evaluaciones para el
control de volumen de venta de forma mensual.

Tabla 21

Control del volumen de ventas

Volumen de ventas
Control de venta

Cartera de pedidos

_ Volumen de venta
Ventas por clientes

NUmero de clientes

_ Volumen de venta
Venta exitosa

Volumen de oferta

. ) Gastos de venta
Rendimiento Comercial

Volumen de venta

3.9.2. Control de otras dimensiones de la venta

De acuerdo con la matriz estratégica se desarrollan otras dimensiones

de control y verificacion del plan trazado para incrementar las ventas en el
afio 2018.
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Tabla 22

Control del cumplimiento del area comercial

PROCESO OBJETIVOS INDICADORES
i Entrada de pedidos / volumen
FINANZAS Control de pedidos
de ventas
) No de demostraciones /
Demostraciones

dias laborables

CLIENTES
No. De visitas comerciales /
Visitas
dias laborables
; ) Nuevos pedidos /

PROCESOS Flujo de pedidos

cartera de pedidos

APRENDIZAJE Y %Variacion de pedidos /

Elasticidad publicidad
CRECIMIENTO

Gasto publicitario

3.9.3. Evaluacion de vendedores

Al vendedor se lo debe evaluar mensualmente para evidenciar la
evolucion del cumplimiento de las metas del area y de Chappy Eventos, por
tal razon existen parametros que la empresa se rige para asignar la

calificacion de desempefio.
Tabla 23

Evaluacién de vendedores

Produccion:

Excelente Bueno Regular Deficiente

. A veces supera Satisface Siempre esta por
Supera expectativas . .
expectativas eventualmente debajo de la meta
Calidad:
Excelente Bueno Regular Deficiente
Satisface

Supera expectativas Calidad aceptable Problema de calidad

eventualmente
Conocimiento:

Excelente Bueno Regular Deficiente
. . Conoce parte de su Conoce poco del
Conoce todo el trabajo  Conoce lo necesario P . P .
trabajo trabajo
Cooperacion:

Excelente Bueno Regular Deficiente
Espiritu de Buen espiritu de

P P Colabora poco No colabora

colaboracion

colaboracion
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3.9.4. Cuadro de mando del Director de Ventas

El Director del area comercial necesita tener soporte de seguimiento
que le permite disponer de informacién de forma inmediata, en que
graficamente pueda evaluar el desempefio de la fuerza comercial durante un
periodo determinado, entre los puntos necesarios que debe realizar el

seguimiento se describen los siguientes:
¢ Clientes nuevos ingresados.
e Cantidad de pedidos y facturacién efectuada.
e Ventas reales vs presupuesto.
e Evolucion de ventas por afio.
3.10. Ventas especiales

La empresa tiene ventas especiales enfocadas a las mujeres en su
altimo trimestre de gestacion, por lo que se ofrecerd un servicio especial.

Estas mujeres representan un 63% de las encuestas.
3.11. Marketing mix

Siguiendo a Kotler (2000), menciona que el marketing-mix es un
analisis de estrategia de aspectos internos, desarrollada cominmente por
las empresas. Se analizan cuatros variables béasicas de su actividad:

producto, precio, distribuciéon y promocién.

3.11.1. Producto

La finalidad de la empresa es la prestacion de un servicio completo y
de calidad a cada uno de sus clientes, mediante el cual se busca satisfacer

las necesidades de éstos.

El servicio de Baby Shower, se disefiara de acuerdo a las
especificaciones del cliente y de lo que espera de su evento, la empresa
Chappy Eventos, se encargara de todos los detalles a través de un servicio

personalizado, en el tiempo y la forma que determine el cliente.
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Los servicios se han clasificado en tres grupos, denominados de la
siguiente manera, servicio tipo AAA, AB y BC. El tipo AAA ser& de caracter
exclusivo puesto que incluira todos los servicios que el cliente necesite y
solicite; el tipo AB se caracteriza por ser de media exclusividad puesto que
se restringe al presupuesto del cliente, el tipo BC no es exclusivo ni
medianamente exclusivo pero la premisa indicada anteriormente tampoco
pretende inducir hacia baja calidad sino mas bien a un ajuste de los

requerimientos que el cliente pueda tener.

Todas las exigencias que requiera el evento seran subcontratadas por
la propia empresa, contando con proveedores especializados en los
diferentes productos y servicios necesarios para llevar a cabo los Baby
Shower, dando un servicio completo y con altos estandares de calidad. Por
lo cual se manejara una base de datos de aquellos proveedores que se

necesiten para la organizaciéon del evento.
3.11.2. Precio

Siguiendo la informacion de las encuestas, en la opinion de los
clientes, existia una dicotomia, con respecto al valor que estaban dispuestos
a pagar, mas de la mitad pagaria Unicamente unos $5 por persona en un
evento de 50 personas, embargo el 48% del resto de encuestados, pagaria
mas de ese valor. La tarifa segun el presupuesto del evento, si el evento es
menor a 50 personas cobrara $10 por persona si aumenta a mas de 50

personas, cobraria un estimado de $8 por persona.

Es importante recalcar que el costo que se pagara a los proveedores
por los bienes o servicios para realizar el evento sera cubierto por los
clientes, adicional se cobrard nuestra tarifa. Los precios son variables.

Variaran segun el tipo de servicio demandado por cada Compaiiia.

Los precios estaran definidos por las variables descritas a
continuacion, las cuales afectan el precio de manera directa (costoso 6
econOémico):

* Numero de personas que asisten al evento.

e Salén donde se realizara el evento.
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e Menu del evento.
e Costos logisticos.

e Costos de publicidad y promocion.

3.11.3 Plaza

Las actividades que realiza la empresa para hacer accesible el servicio
de Baby Shower al mercado meta se basa en una politica de distribucién
directa como plaza para nuestro proyecto, ofreciéndolo directamente a las
mujeres en estado de gestacion que son atendidas en el Hospital de la Mujer
en Guayaquil, mismo que se destinara a la atencion de clientes: y un canal
directo mediante contacto presencial o telefénico con el Cliente, por parte del

Area de Ventas-Disefio.
3.11.4. Promocion
3.11.4.1 Promociones de ventas

e Disefo de paquetes promocionales todo incluido: servicio de
alimentos y bebidas, transporte y servicio.

e Disefo de ofertas gastrondmicas individuales en las que se

incluya el servicio de alimentos y bebidas.

3.11.4.2 Técnica de ventas

e Follow up son llamadas que se realizan después del evento
(Postventa), un seguimiento del cliente para conocer si el

servicio cumplié sus expectativas.
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CAPITULO IV

ESTUDIO ECONOMICO Y FINANCIERO

4.1. Hipotesis de partida

41.1 Capital inicial

La empresa Chappy Eventos, para llevar a cabo este proyecto, debera

incrementar la inversion en activos producto de la nueva cobertura que se va

atender, con el servicio de Baby Shower dirigido a las mujeres embarazadas

gue son atendidas en el hospital de la mujer en Guayaquil.

Se considera entonces, activos fijos, de producciéon y gastos propios

que se generan en el inicio de la comercializacion.

Dicha inversién es de $6.087,00 en activos para el nuevo puesto de

trabajo del técnico, que seran ubicados en las oficinas de la empresa, para

que pueda realizar sus actividades de oficina, como reportes, llamadas a

clientes, entre otros.

Tabla

24

Detalle de Inversién Inicial

INVERSION EN ACTIVOS FIJOS

. Val(_)r_ d_e' Valt_)r_ d_e' Vida ?epreciac Depreciaci
Cantidad ACTIVO Adquisicién [ Adquisicion From ion Anual |
Individual Total il % B Anuel
MUEBLES Y EQUIPOS

1 |ESCRITORIOS DE OFICINA $123,00 $123,00 10 10% $12,30
1 |ARCHIVADORES $60,00 $60,00 10 10% $6,00
1 |LAPTOP $650,00 $650,00 3 33% $216,67
1 |[TELEFONO INALAMBRICO $45,00 $45,00 3 33% $15,00
1 |ROUTER $58,00 $58,00 3 33% $19,33
1 |AIRE ACONDICIONADO SPLIT $450,00 $450,00 3 33% $150,00
1 [IMPRESORA MULTIFUNCIONAL $200,00 $200,00 3 33% $66,67
1 [SILLAS GIRATORIAS $40,00 $40,00 10 10% $4,00
1 [MESA RECTANGULAR PARA OFICINA $89,00 $89,00 10 10% $8,90
1 |DISPENSADOR DE AGUA $62,00 $62,00 8 13% $7,75
1 |EXTINTORES $25,00 $25,00 10 10% $2,50
1 |SOFA $80,00 $80,00 10 10% $8,00
25 |MESAS REDONDAS DE MADERAS $50,00| $1.250,00 10 10% $125,00
3 |MESAS RECTANGULARES DE MADERA $55,00 $165,00 10 10% $16,50
300 |SILLAS PLASTICAS $6,20| $1.860,00 10 10% $186,00
25 |MANTELERIA MESAS REDONDAS $7,20 $180,00 10 10% $18,00
3 |MANTELERIA MESAS CUADRADAS $10,00 $30,00 10 10% $3,00
3 |SAMOBARES $220,00 $660,00 10 10% $66,00
5 |GAVETAS DE PLASTICO $12,00 $60,00 10 10% $6,00
$0,00 10 10% $0,00

$6.087,00) $937,62
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4.1.2 Politica de financiamiento

La empresa Aromas y Esencias es quién financia la inversién con

100% de capital propio.
4.1.3 Costo de Capital

Para determinar el costo de capital, se utilizé6 la formula que se
describira a continuacion, en la que la tasa de costo de oportunidad es de %

gue corresponde al promedio del ROE estimado del proyecto.
Tabla 25

Formula de costo de capital

FORMULA

CPPC= Ke+(CalCa+Cd)+Kd(1-t)+Cd/(Cd(Ca+Cd)

Ke = Tasa de costo de oportunidad de los accionistas, se
puede obtener de la estimacion del ROE 12.66%
Ca = Capital aportado por los accionistas 100,00%
Cd = Capital aportado por la deuda financiera 0,00%
Kd = Tasa de costo de la deuda financiera 0,00%
t = Tasa de impuesto a la renta. 22,00%
CPPC = 12.66%

4,14 Impuestos

El impuesto que se toma en cuenta es el Impuesto a la renta

establecido en 22%.
4.2.Presupuesto de Ingresos

421 Volumenes

Las ventas proyectadas se estima que la cantidad a vender en el
primer afio sea de 24 Baby Shower y su crecimiento sera en promedio de
25% en el transcurso de los cinco afios de estudio llegando a su dltimo afio

en ventas de 48 baby shower para el afio 2022.
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Tabla 26

Cantidad de venta de ambientadores

Tipo de Evento 2018 2019 2020 2021 2022
BABY SHOWER 24 30 36 42 48
Ganancia del Afio $9.600,00 | $12.000,00 | $14.400,00 | $16.800,00 | $19.200,00

4272 Precios

Como se explicd en el capitulo anterior el precio de venta del Baby

Shower sera de $400 doélares para un estimado de 50 invitados por evento.

Sin embargo si se encuentra en la necesidad de ajustar el valor por
afectaciones de factores externos, se estudiara un posible incremento previo

analisis del mercado.
Tabla 27

Precios de venta

el i Valor del Ganancia del
Tipo de Evento No. estimado por de Evento Afio
Persona Invitados
BABY SHOWER 24 $ 8,00 50 $ 400,00 | $ 9.600,00
4.2.3 Ventas esperadas

De acuerdo a lo descrito en los puntos 4.2.1 y 4.2.2 sobre volumen y
precio correspondientemente se procede al calculo matematico para obtener
los resultados en dolares de las ventas esperadas durante los cinco afios de

estudio.
Tabla 28

Ventas esperadas de Baby Shower

Tipo de Evento 2018 2019 2020 2021 2022
BABY SHOWER 24 30 36 42 48
Ganancia del Afio $9.600,00 | $12.000,00 | $14.400,00 | $16.800,00 | $19.200,00

4.3. Presupuesto de Costos
4.3.1 Materia Prima

Para la elaboracion de los Baby Shower se requiere la materia prima

como los ingredientes para un buffet. Mismo que se detallara a continuacion
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Tabla 29

Detalle de Materia prima

DETERMINACION DE LOS INDICADORES DE PRODUCCION

Gastos en Materia Prima PREPARACION DE
(PREPARACION DE 1 BABY SHOWER
BABY SHOWER) — -
Costo Unitario | Cantidad Total

ARROZ BLANCO (CADA LIBRA RINDE 4

PORCIONES) $0,13| $100 |$ 013

PAVO HORNEADO (CADA PAVO DE 45,00
RINDE 50 PORCIONES)

ENSALADAS Y ADERESOS (1

$0,90| $1,00 $ 0,90

BANDEJA DE $30,00 RINDE 50 $0,70 $1,00 $ 0,70
PORCIONES)

BEBIDAS AGUA /JUGO/GASEOSA

MAS HIELO $0,40 $1,00 $ 0,40
GUARNICION O BOCADILLOS $0,40 $1,00 $ 0,40

MANO DE OBRA (SERVICIO DE CHEF

PARA 50 PORCIONES) $1.20 $1,00 $ 1,20

COSTO UNITARIO TOTAL $ 373

4.3.2 Mano de Obra Directa

La empresa Chappy Eventos cuenta con una noémina actual de 1
persona la cual es la dueiia de la empresa, sin embargo se prevé la

contratacion de un vendedor, se detalla a continuacion, la némina.
Tabla 30

Néminay Sueldos

| COSTOS FIJOS |

Sueldo Sueldo 13ro 14to Vacacion R CL (i Aporte al
Cargo Sueldo/ Sueldo/ o Reserva/ Patronal / P - Gasto /afo
Mensual  Anual = ~ es /afo ~ ~ IESS/ afio
ano ano ano ano
VENDEDOR $376,00| $4.512,00| $376,00| $376,00| $188,00 $3.139,60| $426,38| $426,38| $9.017,98
AAos oS $376,00| $4.512,00| $376,00| $376,00| $188,00 $3.139,60| $426,38| $426,38| $9.017,98
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4.3.3 Costos Indirectos de Fabricacion

En este punto se consideran los elementos que conforman el
desarrollo de la empresa y en consecuencia que proveen del servicio de

baby shower.
Tabla 31

Costos indirectos de fabricacion

CONCEPTO Gasto / mes Gasto / afo
ENERGIA $36,95 $443,42
AGUA $14,94 $179,28
TELEFONO $11,00 $132,00
INTERNET $19,00 $228,00
GASTO EN SERVICIOS BASICOS $81,89 $982,70

# DE PAUTAS INVERSION MESES A o
MEDIO COSTO/PAUTA IMES MENSUAL INVERTIR Gasto / afio
TARJETA DE PRESENTACION | $0,04| $1.000,00 | $35,00| $2,00 $70,00
GASTOS DE VENTAS $70,00

Rubro Gasto / mes Gasto / afio
PAPELERIA $15,00 $180,00
ALQUILER $150,00 $1.800,00
PERMISOS MUNICIPALES Y BOMBERO $70,00 $70,00
GASTOS ADMINISTRATIVOS $235,00 $2.050,00
4.3.4 Costos esperados

Para la elaboraciéon de un baby shower, se ha considera el total de
eventos que se espera tener al afo, versus el costo que genera hacer el
dicho evento. Para este ejercicio se estima el costo de 1 buffet, mismo que

se ofrece como parte de los servicios de baby shower.



Tabla 32

Costo Esperado

BABY SHOWER 2018 2019 2020 2021 2022

CANTIDADES 24 30 36 42 48
Costos $3.840,00 | $ 4.800,00 | $ 5.760,00 | $ 6.720,00 | $ 7.680,00
Costo Esperado $ 373 $ 377 | $ 381 $%$ 385 % 3,89

4.4. Andlisis de Punto de Equilibrio

Con la finalidad de determinar la cantidad idénea de unidades Baby Shower
que se deberan realizar para conseguir vender sin ganar ni perder se aplica

la féormula de punto de equilibrio, consiguiendo el siguiente resultado.

Costo fijo total
Precio Unitario — Costo Variable

Punto de equilibrio

Unitario
PUNTO DE EQUILIBRIO
Precio Venta $ 8,00
Coste Unitario $ 3,73
Gastos Fijos Afio  $ 12.120,69
Q de Pto. Equilibrio $2.835,25
$ Ventas Equilibrio  $ 22.681,99
Tabla 33
Punto de equilibrio
P. EQUILIBRIO 2018 2019 2020 2021 2022
Precio Venta| $ 8,00 | $ 8,39 | % 881 (% 925 % 9,72
Coste Unitario| $ 3,73 | $ 3,77 | $ 381[% 38| % 3,89
Gastos Fijos Afo| $ 12.120,69 | $ 12.606,34 | $ 13.114,92 | $ 13.647,57 | $ 14.205,47

63




40.000

35.000
34.023
30.000
® 27.963
25.000
e 22.682
20.000
e 17.40
15.000
»12.121
11.341
10.000
5.000
0 ¢}
0 1.418 2.835 4253
=0=5 Ventas Costo Fijo ®  Costo Total

Figura 27 Punto de Equilibrio
4.5.Presupuesto de Gastos

El presupuesto de gastos adicionales que son considerados para la
proyeccion se detallan en Administrativos y de Ventas, la empresa no
dispone de gastos de intereses, porque no va a realizar préstamos para

financiarse.
Tabla 34

Presupuesto de Gastos

CONCEPTO Gasto / mes Gasto / afio
ENERGIA $36,95 $443,42
AGUA $14,94 $179,28|
TELEFONO $11,00 $132,00|
INTERNET $19,00| $228,00|
(BE-:SSI'(I':CC))gN SERMCSS $81,89 $982,70

MESES A

MEDIO COSTO/PAUTA # DE PAUTAS /MES INVERSION MENSUAL N Gasto / afio
TARJETA DE PRESENTACION | $o,o4| $1.000,00 | $35,oo| $2,00 $70,00
GASTOS DE VENTAS $70,00

Rubro Gasto / mes Gasto / afio
PAPELERIA $15,00 $180,00
ALQUILER $150,00 $1.800,00
;(Ejlsll\élésg MUNICIPALES Y $70,00 $70,00
GASTOS ADMINISTRATIVOS $235,00 $2.050,00




4.6. Factibilidad financiera

46.1 Andlisis de ratios

Los indicadores o ratios financiero, son los que brindan el punto de

partida de como se encontrara la empresa en el lapso de cinco afios, en que

se evidencia que la empresa se maneja saludablemente entre ellos el

retorno sobre activo demuestra que la empresa va a generar utilidades en

base a la inversidn que se realizé originalmente.

Asi mismo, la disponibilidad de flujos para cumplir con sus obligaciones

demostrado en la razén circulante, es otro indicador sobre los resultados

favorables del proyecto.
Tabla 35

Anadlisis de ratios

RATIOS FINANCIEROS 2018 2019 2020 2021 2022

Ratios de Liquidez |

Liquidez o Razdén Corriente = Activo

Corriente / Pasivo Corriente en veces 10,1 8,7 8,3 7,8 7,4

Liquidez Seca o Prueba Acida = (Activo

Corriente - Inventarios) / Pasivo en veces 10,1 8,7 8,3 7,8 7,4

Corriente

Capital de Trabajo en dinero 1.695 3.670 6.435 10.525 16.643

Indice de liquidez = (Activos Corrientes

/ Pasivo corriente ) en veces 10 9 8 8 7

RATIOS DE ACTIVIDAD (Uso de Activos)

Rotacion de Activos = Ventas / Activos en veces 2,4 2,3 2,1 1,8 1,5

Ratios de Rentabilidad

Margen Bruto = Utilidad Bruta / Ventas

Netas en porcentaje 78% 76% 74% 74% 75%

Margen Operacional = Utilidad

Operacional / Ventas Netas en porcentaje 5% 7% 12% 18% 25%

Margen Neto = Utilidad Neta / Ventas

Netas en porcentaje 5% 7% 12% 18% 25%

ROA = Utilidad Neta / Activos en porcentaje 11% 16% 24% 32% 37%

ROE = Utilidad Neta / Patrimonio en porcentaje 4% 6% 10% 15% 22%

OTROS INDICADORES 2017 2018 2019 2020 2021 I

Punto de Equilibrio ( en Dinero ) en dinero 15.445 16.625 17.623 18.402 18.968

Generacion de Empleo en porcentaje 175% 225% 304% 447% 784%

Identidad de Dupont:

a) Utilidad Neta / Ventas 4VIargen Neto 5% 7% 12% 18% 25%
Rotacién

b) Ventas / Activos Activos 2,4 2,3 2,1 1,8 1,5

c) ROA = a) * b) 11% 16% 24% 32% 37%
49cpalancamient

d) Deuda/ Activos o 3% 6% 8% 11% 13%

e) 1 - Apalancamiento 97% 94% 92% 89% 87%

) ROE = c) / e) 12% 17% 26% 36% 42%
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4.6.2 Valoracién del plan de negocios

En la valoracion que se realiza considerando la inversion inicial de
$6.582,00 trayendo a valor presente los flujos previstos en el proyecto con
una Tasa de Descuento del 38% del calculo de la férmula de Costo de
Capital revisado en el punto anterior 4.1.3., se obtiene el VAN de $11.369 y
con una TIR de 32.71%, lo cual muestra que los resultados se encuentran

aceptables para la realizacion del proyecto.
Tabla 36

Valoracion del plan de negocios

Flujo de Efectivo

ANO 0 2017 2018 2019 2020 2021

Utilidad antes Imptos Renta 844,33 1.414,78 2.607,13 4.604,88 7.664,57
(+) Gastos de Depreciacion 937,62 937,62 937,62 937,62 937,62
(+) Gastos de amortizacion 99,00 99,00 99,00 99,00 99,00
(-) Inversiones en Activos $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
(-) Amortizaciones de Deuda 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
(-) Pagos de Impuestos 0,00 185,75 476,78 878,60 1.551,84
Variacién CxC 743,40 84,00 110,87 145,43 190,73
Flujo Neto lOO%| -6582,00 1.137,54 2.181,64 3.056,10 4.617,46 6.958,61
Pay Back del flujo -5.444,46 -3.262,82 -206,72 4.410,74 11.369,35
TMAR 0,00%

VAN $11.369,13

TIR 32,71%

4.6.3 Analisis de sensibilidad

Para revisar la sensibilidad del proyecto se aplican tres escenarios el
normal considerando las ventas en un 100% con incremento del 15% anual,
para el escenario pesimista y con disminucién de 15% para el escenario
optimista, obteniendo a continuacién los resultados en los que se evidencia

gue en cualquiera de los tres se observa viabilidad.
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Tabla 37

Andlisis de sensibilidad

Valores actuales: Optimista Pesimista
Celdas cambiantes:
Gastos financieros 100% 85% 115%
Celdas de resultado:
VAN $ 11.369,35 | $ 72.368,16 | $ 71.102,58
TIR 32,71% 49,18% 48,34%

4.7. Sistema de control

4.7.1. Cuadro de mando integral

Cuadro de Mando Integral. El Cuadro de Mando Integral (CMI), también
conocido como Balanced Scorecard (BSC) o dashboard, es una herramienta
de control empresarial que permite establecer y monitorizar los objetivos de

una empresa y de sus diferentes areas o unidades. Kaplan (2002).

Se toma de referencia el modelo scorecard para determinar el cuadro
de mando que basa del proyecto tomando en consideracion los niveles de
apoyo al interior de la empresa, el cliente final que se desea llegar y el
objetivo que se persigue, para el cual es importante tener las herramientas
de medicion de cumplimiento para controlar el objetivo general del proyecto.
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Tabla 38

Cuadro de mando integral

7 FECHA DE
OBIJETIVO INDICADOR FORMULA REVISION
_g o Aumentar la cuota de % de cuota de No. Clientes /Total 1L mes
g -3 mercado mercado del mercado
o € P
o8 Aumentar la liquidez de la
o = % Casf - Flow NOF/ Total de Ventas
a empresa mes
L, N Clientes que
g o, . % de recontratacion q
Fidelizacion de clientes . recontratan / No. 3 meses
S »n
> 0 de clientes .
g £ Total clientes
Q QO . s .
o = . Facturacion clientes
n o . % de ingresos de
) Captar nuevos clientes . nuevos /Total 3 meses
a nuevos clientes facturacion
. . No. Reclamaciones
g Optimizar procesos % de reclamaciones . /
P . . Total de servicios 3 meses
S o internos registradas
£ 9 prestados
(5]
a8 o - Gastos Totales
v o Optimizar el proceso L . . .
o . Eficiencia Comercial |Equipo Comercial / 3 meses
o Comercial
Total de Ventas
=4 L, % de empleados con |No. Empleados
5 Focalizacién en la o
o £ . L, . formacion en esta Formados / Total Anual
23 Orientacion al cliente competencia Empleados
©
o 9 . .
a 9 . ., Inversion en
o 2 Desarrollo de % de inversion en L,
o 3 . L, formacién/ Total Anual
a 9 competencias formacién bruta . L,
o inversion

4.7.2. Planes de contingencia

Con el objetivo de seguir el proyecto de acuerdo con lo planeado, se

requiere realizar revisiones y analisis de la situacion real versus el

presupuesto, sin embargo para cumplir con los planes y evitar riesgos se

citan los siguientes puntos para evitar desvio en el plan previsto.

Los planes de contingencia se crean para desarrollarse en caso

ocurra un posible riesgo, y por consiguiente podria afectar al proyecto.
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Tabla 39. Plan de Contingencia Chappy Eventos.

TIPO DE DESVIACION CAUSA DE DESVIACION MEDIDAS
PC1 Problemas de Falta de tesoreria en algun .
L. . N Contratar una cuenta de crédito
Liquidez periodo del aiio

PC2 falta de solidez
financiera

Bajo porcentaje de fondos
propios respecto al capital
social

Capitalizacion, reduccién de reparto de
dividendos. Ampliacién de capital

PC3 Menor ventas que
prevision

baja fidelizacién clientes o
ventas cruzadas

Implantar campafa de marketing de
descuentos por fidelizacion

Baja captacion de nuevos
clientes

Reforzar campanias de captacion.
Retrasar la entrada de nuevos
tendecnias

PC4 Disminucion de la
Eficiencia Comercial

Cambio de tendencias de
marketing en el sector

Andlisis de la eficiencia Comercial y
reorientacion delplan de marketing
acorde alasnuevas tendencias

PC5 Baja calificacion en
las encuestas de
satisfaccion

Desmotivacion de los
solucionadores

Realizaciéon de jornadas de orientacion
aclientes

PC6 Bajada de ratios
Servicios contratados
versus servicios ofertados

Oferta no adecuada a las
necesidades de los clientes

Desarrollo de encuestas parala
valoracion de necesidades de los
cliente.
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CAPITULO V

RESPONSABILIDAD SOCIAL

5.1.Base Legal

Mediante Decreto Ejecutivo numero 544 del 14 de enero de 2015, se
menciona que los establecimientos que ofrecen servicio de catering, ya no
requieren permiso de funcionamiento de la autoridad competente, siendo
esta la Agencia Nacional de Regulacion, Control y Vigilancia Sanitaria
ARCSA (21 de mayo y 15 de julio de 2015) para el expendio de productos

alimenticios.

En este sentido, el cambio se encuentra expreso en la Resolucion
ARCSA-DE-040-2015-GGG del 21 de mayo de 2015 de la Direccion
Ejecutiva de ARCSA, la cual reforma el Acuerdo Ministerial 4712:
‘Reglamento sustitutivo para otorgar permisos de funcionamiento a
establecimientos sujetos a vigilancia y control sanitario’, publicado en R.O.
294 el 22 de julio de 2014.

Finalmente, se resalta que los establecimientos no estan exentos del
control y vigilancia sanitarios que realiza la Agencia de manera permanente

en todo el Ecuador.
5.2.Medio Ambiente

En el Art. 13, de la Constitucion de la Republica del Ecuador se
establece que las personas y la sociedad civil en general tienen derecho al
acceso seguro y permanente a alimentos sanos, suficientes y nutritivos. En
este sentido, este trabajo que corresponde al Plan de Negocio para
implementar el servicio de Baby Shower en Chappy Eventos, tomando como
fuente de informacion el hospital de la mujer en Guayaquil para el periodo
2018, esta alineado de manera directa con las buenas practicas en sus
procesos, llevando el control de los impactos de sus actividades, servicio y

productos alimenticios que se ofrecen sobre el medio ambiente, asi mismo
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se promueve la alimentacion sana y bajas en grasas con el fin de mantener

el cuidado personal y una buena salud.

La empresa fomentara el desarrollo sustentable y evaluara las
repercusiones en el medio ambiente de todas las futuras actividades,
productos y procesos que se realicen dentro de la empresa, para prevenir la
contaminacion, reducir el consumo de recursos, y mejorar la eficiencia y

ahorro energético.

5.3.Beneficiarios directos e indirectos de acuerdo al Plan del

Buen Vivir

De acuerdo al programa de Gobierno actual, se considera el Plan
Nacional del Buen Vivir como la biblia del gobierno, en el cual descansan
todas politicas, programas y proyectos publicos, para este trabajo se
considerd el Objetivo 9 del ya mencionado programa el cual menciona lo

siguiente: Garantizar el trabajo digno en todas sus formas.

Debido a que el plan de negocio tiene el objetivo de beneficiar directa y
exclusivamente a la empresa Chappy Eventos, implica que los esfuerzos se
haran siguiendo la vision que tiene la empresa. Sin embargo, el beneficio de
la empresa se comparte a través de la generacion de empleos dentro de la

ciudad, y es asi como se cumpliria con el objetivo del PNBV.

Si la empresa es la beneficiaria directa, se consideran a los
beneficiarios indirectos, las personas que recibirian los servicios de Chappy
Eventos, especificamente a las mujeres embarazadas que son atendidas en

el Hospital de la mujer, siendo estas el mercado meta.
5.4.Politica de responsabilidad corporativa

En la empresa Chappy Eventos, la Responsabilidad Corporativa es
clave, la misma se basa en dirigir el negocio teniendo en cuenta la gestion
de los impactos que su actividad genera sobre sus clientes, empleados,
medio ambiente y sobre la sociedad. La Responsabilidad social se

desarrollara a través de:

e Brindar una adecuada asesoria a los clientes, sobre sus eventos.
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Contribuir al desarrollo sustentable con el cuidado del medio

ambiente.
Proveer y asegurar la seguridad y salud de los empleados.

Promover valores como la ética, compromiso y responsabilidad.
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CONCLUSIONES

Siguiendo los objetivos que tenia este proyecto, se propuso el poder
iidentificar el mercado meta, el mismo que se establecidé considerandose el
mismo, al hospital de la mujer de Guayaquil, especificamente a las mujeres
embarazadas que son atendidas en este centro de salud.

Las fortalezas de la empresa Chappy Eventos, es la madurez y la
experiencia en el desarrollo de eventos, sin embargo se considera que
siempre se puede mejorar. Dicho esto, la empresa, prevé buscar en
mercados externos, que cosas podria implementar en el desarrollo de sus

eventos, que sea novedoso, nuevo y que no ofrezcan otras empresas.

Las encuestas permitieron determinar que el perfil del consumidor se
muestra muy a favor a realizar un evento como lo es el baby shower, sin

embargo, no esta dispuesto a pagar mucho por este.

Si la empresa pusiera en practica este plan de negocios, sin duda se
obtendrian buenos resultados. De acuerdo a los andlisis financieros
realizados, quedo especificado que la empresa debe hacer méas de 2
eventos al mes, para poder cubrir con todos sus costos y gastos. Sin

embargo quedo demostrado que es viable la realizacion de este proyecto.
RECOMENDACIONES

Chappy eventos ha podido demostrar que el desarrollo de una idea
emprendedora puede llevarse a cabo siempre que se plante y se organice la
idea del negocio de forma coherente, tomando en cuenta las necesidades

del mercado y de los consumidores.

Las recomendaciones que podrian mejorar el trabajo, es tener acceso
a incentivos a través de espacios publicos para créditos de corto plazo a

ideas emprendedoras.

Asi mismo, Chappy eventos propone una feria a nivel local, en el que
otras ideas emprendedoras puedan exponer sus productos y asi hacer mas

mercado.
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GLOSARIO

Baby Shower

Una fiesta del bebé o fiesta de nacimiento, también conocida como
fiesta premama o incluso con el anglicismo baby shower, es una celebracion
para la reciente o futura llegada de un bebé presentando regalos a los
padres en una fiesta.

Catering

Servicio de suministro de comidas preparadas para colectivo, provee
una cantidad determinada de comida y bebida en eventos y presentaciones

de diversa indole dirigido a personas o empresas.
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ANEXOS
ANEXO 1

ANEXOS

ANEXO 1

A QUIEN INTERESE

Chappy Eventos con Ruc # 0916558968001 autorizamos a Maldonado
Salvador, Carla P& C.1# 0931045595 y Velasco Chapiro, Johnny
Bolivar C.| # 0916558968 a utilizar los datos de la empresa
\ ChappyEventos para el trabajo de Titulacién de la Universidad Catéllca de

Guayaquil.
|
|
| s # 0916558968
|
|
|
i
|
Telf.: (09) 9914 0079
Wm%sc ‘gncm ?c:s : oclonobs Iggo Com‘gg Pintadas contactochappyproducc iones@gmdl com
Para eventos Sociales / Cultundes / Empresaidos / Aﬂsﬁcos dmﬁ?@%mduccm com
-Todo tipo de Bocaditos- Mendje - @chappyeven!
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ANEXO 2

Entrevista al Dr. Fernando Gonzalez, del Hospital de la Mujer.
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ANEXO 3

Formato de la encuesta

UNIVERSITEAD CATOLICA
DE SANTIAUO DE QUAYADUIL

Plan de Negocio para implementar el servicio de Baby Shower en Chappy Eventos tomando
como fuente de informacion el hospital de la mujer en Guayaquil para el periodo 2018,

EMCUESTA
Por favor marcar con una X tu respuesta.
Ciudad: Fecha: ! I
Sewo: Hombre: Mujer:
EDAD

I:' 15-20 I:' 20-30 I:l 30-40 I:' 40-50 I:' S0 o =50

MESES DE GESTACION

[J13m []3em [ Jsam

1. (Ha realizado algun tipo de evento o festividad alguna wez?
s [] NO
2. ;Como calificaria usted, la rigurosidad al preparar un evento?
Mury sencillo
Sencillo
Ni sencillo ni complejo
Complejo
Muy complejo
3. :Ha preparado alguna vez, para Ud o algun familiar un Baby Shower?
[ ] NO
4. :Enqué tiempo estima, que se puede preparar un Baby Shower?

1 semana 3 semanas
2 semanas 4 semanas o mas
5. Enun rango de importancia, como califica la celebracion de un Baby Shower para una familia.
Muy importante Relevante
Importante Nada relevants

Ni importante ni irrelevante

6. fCudl es el wvalor, que usted estaria dispuesto a pagarle a una emprasa, para la preparacion completa de un baby

shower, considerando un aproximado de 50 invitados?
5500 5 750 5 1000

7. De una escala del 1 al 5 siende 1 malo, 2 regular, 3 bien, 4 muy bien y 5 excelente. ; Califigue como ha percibido

usted, los servicios que ha recibido en un baby shower en el que haya participado?
1 2 3 4 5

8. Si considera su respuesta anterior negativa, escoja el orden de siendo 1 el mas importante y el 5 el menos
importante, los parametros por los que considera gque un baby shower haya sido malo. (RESPOMDER SOLO 51

MARCO LOS NOMEROS 1Y 2 EN LA PREGUNTA 7]

___ Falta de organizacion __ Problemas con la comida
__ Retrasos en el evento _ Costos excesivos

__ Mala calidad de los productos ofrecidos

9. [0ué medios considera idoneos para presentar informacion sobre el servicio de Baby Shower?
Redes Sociales Television
Volantes Vallas publicitarias _____
Marketing Bocaa Boca__
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