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RESUMEN EJECUTIVO 

La empresa MAJEM se especializa en cumplir todas sus 

expectativas al momenta de realizar un evento y para ella tenemos lo 

ultimo en tecnologia y un personal calificado necesario para realizar 

eventos de todo tipo, sin importar su magnitud. Usted tiene Ia necesidad, 

nosotros el compromise de entregarle el mejor servicio y Ia satisfacci6n 

que necesite. Ofrecemos altemativas efectivas, eficaces y eficientes, en Ia 

creac16n, diseno, organizaci6n y ejecuci6n de eventos de alta calidad e 

impacto. 

Nuestro sistema esta dirigido a una clase social med1a de Ia ciudad de 

Guayaquil dentro de un estimado de edad de 23 a 65 anos en el sector 

norte y centro. Transformandose asi en una empresa innovadora en el 

entretenimiento local . 

Nuestra empresa Majem marcara una gran diferencia dentro del mercado 

guayaquileno y ecuatoriano brindando un servicio vanguardista y tomando 

en cuenta el mercado en crecimiento que se encuentra nuestra ciudad. 

Los servic1os brindados por Ia empresa MaJem Solutions como 

transportaci6n, menaje, creaci6n, decoraci6n, innovaci6n y asesoramiento 

son parte de nuestras ventajas competitivas llenando asi Ia brecha de Ia 

demanda ex1stente en Ia actualidad. 



Para asegurar Ia calidad de nuestro servicio contamos con un personal 

altamente cahficado que esta en continua capacitaci6n, proyectaremos 

una imagen transparente ante nuestros futuros clientes. 

Elaboraremos tambi{m formatos estadisticos de retorno para medir los 

indices de efectibilidad de nuestro servicio, esto nos permitira elaborar 

cuadros mensuales para tomar acciones correctivas en nuestra junta 

ejecutiva. 

Nuestro negocio lo hemos proyectado para su mejor analisis a un tiempo 

de 5 alios, donde Majem Solutions demuestra una utilidad al ano 2014 de 

$3910.88. Los ejecutivos fundadores de Ia empresa aportaremos con 

$4000 de capital social cubriendo asi el 65% de las acetones de Ia 

empresa y el futuros inversionistas cubrirfm el 35% de Ia empresa. 
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INTRODUCCION 

Sabemos que una empresa de eventos requiere de una buena planeaci6n 

y una debida organizaci6n, esta es una de las tareas mas dificiles y 

complicadas de realizar, ya que se necesita de una amplia gama de 

actividades y detalles que son vitales para que todo el evento sea un 

exito. 

Por lo anterior, nace Ia idea de crear nuestra empresa MAJEM solution 

una empresa organizadora de todo evento social y eventos empresariales 

como por ejemplo: bodas, bautizos, matrimonies, quinceanera, entre 

otros. Es decir, seremos el contacto entre el cliente y los proveedores 

necesarios para nuestros eventos. Uno de los objetivos primordiales de Ia 

empresa es que no se preocupe por Ia organizaci6n del mismo y se sienta 

feliz y satisfecho de los resultados obtenidos. 

Este tipo de empresa es muy dinamica por lo que incorporarla al mercado 

guayaquileno y posteriormente expandirla en las principales ciudades, 

sera una gran oportunidad para Ia empresa por lo tanto, para brindar 

eventos de acuerdo a las necesidades y gusto de cada uno de los clientes 

e innovar en servicio y producto constantemente. 
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La cahdad de nuestro servicio se lleva a cabo por media de Ia 

personalizaci6n de cada evento, por lo que se pretende brindar a cada 

cliente varias opciones en cuanto a salones de fiesta, menu, bebidas, 

manteleria, sillas, arreglos florales, diserio de invitaciones, decorac1ones, 

etc. De acuerdo a los gustos de cada cliente. 

"Su (mica preocupaci6n sera .. .. Disfrutar su Fiesta" 
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1. OPORTUNIDAD 

1.1 t.POR QUE? 

Despues de analizar el mercado objetivo de MAJEM SOLUTION, hemos 

visto que los eventos en Ia ciudad de guayaquil se encuentran en 

constante crecimiento, dando Iugar a clientes mas exigentes, 

impulsandonos a capacitar en el mejoramiento continuo de nuestros 

servicios. 

En Ia actualidad Ia realizaci6n de eventos es cada vez mas exigente e 

indispensable por ende surge Ia necesidad de crear un servicio donde 

todas las necesidades sean satisfechas por MAJEM SOLUTION Siendo 

oportunos al momento de asesorar Ia realizaci6n de un evento. 

Nuestra empresa impulsara el crecimiento de Ia industria de eventos 

teniendo como fortaleza Ia personalizaci6n de cada una de las 

necesidades. 

Es ahi donde MAJEM Events Solutions hace del servicio personalizado 

algo distinto, algo innovador, ya que hacemos ese evento nuestro tambien 

y velamos por Ia realizaci6n del mismo, ahorrandole tiempo al cliente en el 

vaiven de ir de un Iugar al otro buscando un servicio y con nosotros Ia 

(mica preocupac16n del cliente sera Disfrutar de su Evento y ser un 

invitado mas. 
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1.2 LA IDEA 

MAJEM Events Solutions es una empresa proyectada a cubrir las 

necesidades de nuestros clientes al momenta de Ia realizaci6n de un 

evento. 

Abarcando principalmente las siguientes areas: 

• Alimentos y Bebidas: Ofreciendo gran variedad de menus y 

alternativas gastron6micas de acuerdo a las exigencias del cliente, 

asi mismo asesorandolo en el tipo de bebidas a brindar y dando 

listados de costas para adquirirlas. 

• Cocteleria: Poner a disposici6n del cliente toda una gama de 

cocteles para hacer de ese evento, algo inolvidable, incluyendo el 

servicio, cristaleria e insumos. 

• Montaje: Hacienda uso de nuestro stock en sillas, mesas, 

manteleria, menajes, etc. Dar ese ambiente de homogeneidad al 

momenta de montar el evento. 

• Flores y Decorado: Poder dar rienda suelta a los gustos del 

cliente para Ia elaboraci6n de adornos florales, decoraci6n de 

mesas y ambientes con Ia mas alta gama de productos y flares. 

• Audio, lluminaci6n y Video: Brindamos varias opciones al 

momenta de plantar el ambiente del evento, teniendo en cuenta el 

sonido, luz y cahdad de video que el cliente desee. 

De esta manera MAJEM Events Solutions hara de los suenos de nuestros 

clientes, una realidad al momenta de realizarlos, dejando de lado los 

problemas y estres al momenta de buscar quien lo pueda hacer por ellos. 
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Los clientes naturales con los que MAJEM Events Solutions contara son: 

Clientes Directos: toda aquella persona, grupo o empresa que se vea en 

Ia necesidad de realizar un evento, ya sea de tipo social, familiar o 

empresanal 

Clientes lndirectos: aquellas empresas tambien dedicadas a eventos 

que para tratar de cubrir sus necesidades o demanda traten negocios con 

nosotros o alianzas empresariales. 

La industria de organizaci6n de eventos es sin duda una oportunidad para 

emprendedores cuyas expectativas a corto y mediano plazo es Ia de 

brindar un servicio de calidad y al alcance de todos. 

El financ1amiento de nuestro proyecto requiere de una inversion 

considerable, bnndando asi Ia confianza y seguridad tanto al inversionista 

como a quienes requieran del servicio. Nuestra ventaja competitiva ante 

los demas oferentes es que contamos con materiales de calidad para una 

decoraci6n creativa, eficaz y eficiente en fiestas tematicas. 

T enemos que tomar en cuenta tambien que Ia ciudad de Guayaquil ha 

abierto sus puertas a Ia creaci6n de eventos nacionales e internacionales 

incluyendo asi Ia realizaci6n del negocio dentro de Ia FITE y FERIA 

INTERNACIONAL, estos dos eventos promueven Ia contrataci6n de 

empresas tematicas dentro de sus actividades. 
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2. ANALISIS DE LA INDUSTRIA 

2.1 PERSPECTIVAS DEL SECTOR 

El ingh~s Tomas Cook fue quien marco un hito muy importante en las 

empresas turisticas y por ende es tambien el pionero en Ia organizaci6n 

de eventos de Congresos y Convenciones en el mundo. En el ario 1841 

aprovechando Ia organizaci6n de una importante convenci6n fue quien 

dirigi6 el desplazamiento de 500 participantes, lo cual marco en Ia historia 

el inicio oficial del negocio de los viajes en grandes grupos. 

Las empresas, personas, etc. como si se tratase de un organismo vivo 

deben de darse a conocer a traves de un evento. Pero Ia sociedad 

empresanal, reclama mejores niveles de vida e innovaciones en los 

productos y/o servicios, con lo que se debe mostrar productos o servicios 

nuevos; ello rige el crecimiento y renovaci6n del tejido econ6mico 

empresarial y social. 

Las fiestas tematicas renacen luego del ario 2000 con Ia necesidad de 

que las personas celebren sus reuniones mejorando el ambiente y desde 

luego dando otro estilo en Ia decoraci6n. Los clientes luego de esos alios 

se fueron convirtiendo en un grupo de personas mas exigentes cada dia. 

En Guayaquil hay 1'985.379 habitantes de los cuales nos dirigiriamos a 

tres clases sociales; el 6.7% de Ia clase media, el 23.3% de Ia clase 

media alta y alta, realizando para ello un cauteloso estudio de mercado 

para satisfacer las necesidades de las personas que requieren un servicio 

de alta calidad, que le ofrezcan un servicio espec1alizado que cuenten con 

todos los implementos necesarios para obtener una armoniosa 

decoraci6n, variedad de comida para todos los gustos, y con un 

equipamiento de sonido de ultima tecnologia. 
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T eniendo en cuenta que en el sector, Ia demand a de este servicio va en 

aumento; sin embargo noes atendida al maximo es por esto Ia creaci6n 

de una organizadora de evento que estaria ubicada en el sector de 

Guayaquil al norte de Ia ciudad, encargandose de todos los detalles que 

el cliente lo reqUiera no solo en nuestras instalaciones sino tambien en el 

Iugar que el cliente lo desee. 

En nuestro medio, nos podemos fijar, que casi siempre existen 

celebraciones de diferentes clases y que por tal motivo las personas ya 

sean familiares, amigos, novios, se ven en Ia necesidad de hacer un sin 

numero de preparativos y ser responsables de todo el evento. 

Por esta raz6n nuestro proyecto se basara en este t1po de servicio que es 

el de organizar eventos atendiendo asi a este segmento de mercado, 

reflejando el profesionalismo y Ia preparaci6n adecuada de cada detalle 

del evento que se tenga a cargo, en el cual trataremos de eliminar todos 

los inconvenientes o contratiempos que puedan ocurrir antes o durante 

del evento para que cada uno de nuestros futuros clientes se sientan 

satisfechos de haber adquirido un excelente servicio. 
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2.2 DEFINICI6N DEL SERVICIO 

En Ia actuahdad, existe una creciente demanda de ceremonias, 

festivales, sesiones solemnes, celebraciones de cumplearios, 

graduaciones, etc., que hacen que Ia preparaci6n de cada actividad, sea 

realmente un proceso de inversion de tiempo y desgaste fisico en el 

momento del acontecimiento, nos ocuparemos de las s1guientes 

actividades tales como: 

• Para Ia decoraci6n del local, contaremos con floristeria, mesas, si llas, 

globos, en fin con todos los implementos necesarios para obtener una 

armoniosa decoraci6n. 

• Para el buffet contaremos con variedad de comidas para todos los 

gustos, tambien tendremos vajillas, cubiertos, vasos, copas, 

adicionalmente tendremos el servicio de meseros altamente capacitados 

para poder atender bien a los invitados. 

• Para Ia musica contaremos con Dj con equipos de ultima tecnologia, con 

todo tipo de generos y gran variedad de musica para las distintas 

ocasiones. 

2.3 CARACTERiSTICAS DEL SERVICIO 

MAJEM aplica en su servicio un enfoque en el producto (en este caso 

servicio), que es prestar un excelente servic1o a aquellas personas que 

neces1ten de nuestra ayuda; y el enfoque de ventas que el cual es 

posicionar y dar a conocer nuestra empresa en Ia vida cotidiana de las 

personas, logrando un reconocimiento instantaneo, en el momento de ver 

el logo, escuchar el nombre e imaginar que cualquier evento es planeado 

por Ia empresa 
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2.4 NECESIDADES QUE CUBRE. 

Brindamos una asesoria completa de lo que conlleva Ia realizaci6n de un 

evento. La Coordinaci6n de un evento no es solo saber que Ia comida y 

meseros esten a tiempo, que el dia de Ia celebraci6n salga como se pidi6, 

es todavia mas alia. Es tomar toda Ia presion y loglstica que implica que 

las bodas, eventos sociales, eventos empresanales, y cualquiera, 

terminen en excelencia, es decir, visitar disenadores, salones, jardines, 

iglesias, proveedores de acuerdo al tipo de evento. Trabajar con ellos, y 

verificar que todo este marchando correctamente. 

En Guayaquil contamos con varios servicios de Coordinac16n de Eventos, 

pero es muy importante que sepamos exigir lo que se nos ofrece, un 

Coordinador es quien se encarga a detalle de todo el evento desde sus 

comienzos. es aquella persona que tiene un equipo que trabajara; 

primero, en Ia busqueda de los proveedores adecuados, y asi en el 

trascurso del tiempo una vez que se decide con que proveedores trabajar, 

se coord~nara con ellos y vigilara Ia evoluc16n correcta de Ia celebraci6n 

hasta llegar el dia de Ia misma, donde su equipo y el, estaran al pendiente 

de cada detalle. 

Problemas que generan Ia idea del negocio 

El prop6sito del proyecto es dar el mejor servicio de Buffet de com ida, con 

Ia mejor atenci6n profesional. Unos de los principales problemas que lleva 

a cabo el proyecto fueron: 

• El Tiempo que pierden las personas en hacer los preparativos del evento 

• El Factor cansancio por parte de los anfitriones deb1do al gran esfuerzo 

que hacen para darles Ia mejor atenci6n a sus invitados. 
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• El problema de Ia preparaci6n de Ia comida, ya que los invitados 

esperan deleitar una excelente comida. 

• El Equipam1ento de sonido que se utilizara durante todo el transcurso del 

evento es un punto importante ya que existen quejas de las personas por 

Ia debilidad de este servicio en ciertas empresas. El decorado, Ia 

presentac16n del Iugar donde se llevara a cabo el evento y que es de vital 

importancia para que los invitados se sientan satisfechos. 

2.5 NATURALEZA DEL SERVICIO 

Nuestro proyecto brindara un servicio en linea aparte de Ia oficina que 

estara ubicada en un Iugar estrategico, en Ia que todos los clientes 

puedan consultar sus inquietudes y necesidades de acuerdo a sus gustos 

y preferencias. 

Disenado para que el servicio se realice en el Iugar donde decida el 

cliente contando tambien con instalaciones propias, es decir, somos una 

empresa que valora el Iugar donde se realiza el evento y nosotros 

queremos hacer del Iugar un hermoso y agradable recuerdo. 

Ademas de ofrecer un servicio de decoraci6n de Ia recepci6n del Iugar de 

Ia ceremonia, matrimonio, cumplearios, etc. Tambien ofreceremos un 

servicio profesional de meseros, un menu de comidas seleccionadas por 

el chente sean estas nacionales o internacionales Esto se hara con el 

prop6s1to de que el cliente disfrute Ia celebraci6n y hacer de Ia fiesta un 

grato recuerdo. 

Capacidad de Atenci6n: Esperamos en nuestros inicios contar con un 

inventario para poder atender a alrededor de 1688 personas. 

Formaci6n: Nuestro personal se caracterizara por su actitud de servicio 

en cualquier evento, teniendo siempre en mente que los eventos son 

unicos e irrepetibles. 
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Ambito Geografico del Servicio: En Ia ciudad de Guayaquil. 

Antelaci6n de Contrato Recomendada: 2 semanas de antelaci6n. 

Tipos de Evento que Organiza: Sodas, Quince Alios, Bautizos, 

Cumpleanos, Cenas. Tambien Eventos y Reuniones Corporativas como: 

coffee break, almuerzos de trabajo, seminarios, cenas de gala 

corporativas, entre otros. 

Forma de Pago: Efectivo y tarjetas de credito en general 
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3. LA EMPRESA 

3.1 MISION 

Hacer del Organizar un Evento Social, Familiar o Empresarial, un deleite, 

dando facilidades al cliente y soluciones a sus problemas, en especial 

estamos enfocados en el cliente de clase media, ahorrandole tiempo y 

dinero, sin contar con Ia variedad de ideas nuevas al momento de realizar 

un evento. 

3.2 VISION 

Ser una empresa competitiva y solvente al momento de realizar un 

Evento, teniendo en cuenta el desarrollo e innovaci6n de nuestros 

productos, haciendo uso de nuevas tecnicas, servictos y tecnologias. 

3.3 OBJETIVOS 

Nuestros objetivos los hemos determinado de una manera especifica y 

profesional: 

• Oar a conocer nuestra empresa y los servicios que ofrecemos, 

crear una conexi6n con el cliente en base a sus necesidades y 

en como haremos posible Ia realizaci6n de su evento, 

ahorrandole tiempo y dinero. 

• Oar a conocer que nuestro producto va enfocado princtpalmente 

a Ia clase media, ver medios y canales de informacion para 

llegar a ellos. 

15 



• Participar en Ferias o Eventos donde exista promoci6n en Ia 

organizaci6n de eventos, dimdonos asi a conocer al publico en 

general que alii asista. 

• Hacer un posicionamiento de nuestro producto como una Marca 

al momento de realizar un evento. 

• Crear una cartera de Clientes que supere las 300 personas y 

hacerles un seguimiento constante dando a conocer sobre 

beneficios y promociones que solo nuestra empresa realice. 

• En un lapso de 6 meses recuperar mas del 50% de to invertido. 

3.4 NOMBRE DE LA EMPRESA 

Se defini6 el nombre de Ia empresa tomando las iniciales de los socios, 

porque cada uno aporta con habilidades, conocimientos y experiencia. 
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3.5 PRESENTACI6N E IMAGEN 

MAJEM Events Solutions para introducirse en el mercado busca dar a 

conocer su servicio, realizando un evento en donde se invitaran a todos 

nuestros posibles clientes, lideres de opini6n, medios de comunicaci6n y 

entre otros, para que en esta forma, observen el servicio que ofrece Ia 

empresa. La meta de Ia empresa es ser lideres en Ia organizaci6n y 

coordinaci6n de eventos ante Ia competencia, brindando una total 

eficacia, objetividad en las tareas o trabajos dispuestos por los clientes. 

Estos son algunos de los items que mantendremos en el inventario para 

poder satisfacer las necesidades de nuestros futuros clientes: 

Tipo 

Detalle 

Nacimientos, Bautizos y 

Despedidas, 

Empresariales, 

Otros 

Sodas, Cumpleanos, 

Eventos Caritativos, Eventos 

Posadas, Shows. Espectaculos, 

Banquetes, Catering, Decoraci6n, Efectos 

Especiales, Entretenimiento. Shows, Fotografia, 

Video, Juegos, Diversi6n, Locales, Salones, Luz y 

Sonido, Maquillaje y Peinado Modelos y E, Musica, 

Organizaci6n, Pasteles, Recuerdos, Sillas y Mesas, 

Transporte, Otros 

3.6 ATACHES Y PROMOTORAS 

MAJEM SOLUTIONS cuenta con un amplio staff de promotores y 

promotoras, asistentes de salas, degustadores, recepciomstas y modelos, 

con diferentes aptitudes como ser: capacidad para soluctonar problemas, 

dominio de idiomas, conocimientos tecnicos e incluso profesionales. 

Siendo Ia especialidad resolver todos los aspectos organizattvos de 

camparias promoci6nales y eventos corporativos. 
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3.7 CATERING.- La experiencia acumulada, un trato personalizado, y Ia 

calidad de nuestra cocina permitiran, trasladar y plasmar los sabores, 

colores y textura al evento. Nuestra garantia es saber que, estaremos 

donde nos indiquen, sin preocupaciones. 

Realizando presupuestos segun las necesidades de nuestros clientes. 

Los servicios que ofreceremos son: Coffee break, lunch, cocktails, todo 

tipo de aperitivos, cenas comidas, buffet, banquetes, etc. 

3.8 LOGiSTICA PARA FERIAS.- MAJEM solutions ofrece todos sus 

clientes un servicio de logistica inigualable, donde podra encontrar todos 

los complementos para que su participaci6n en cualquier feria o evento 

sea lo mejor. Ofreceremos alquiler de equipos de audio y video, alqui ler 

de muebles y equipos de oficina, personal de apoyo para cualquier tipo de 

evento, servicio de entrega de correspondencia, seguridad privada, etc. 

3.9 DISENO Y CONSTRUCCION DE STANDS.- MAJEM SOLUTIONS 

entiende que el diseno de stands debe de basarse en tres conceptos 

fundamentales: 

../ Ia habilidad tecnica 

../ capacidad de conceptualizar 

../ materializar espacios tridimensionales 

La imaginaci6n, aptitud para concebir ideas de conceptos nuevos; Ia 

comunicaci6n interpretacion de las necesidades del expositor. 

3.10 TRANSPORTE VIP.-Servicio de transporte ejecutivo a empresas. 

Traslado de pasajeros VIP, o traslados hacia los eventos, siendo su 

elecci6n el diseno del transporte como por ejemplo: carros aleg6ricos, 

decoraci6n de los carros, tipos de carros. 

3.11 PRUEBA DE CALIDAD.-Todos los socios tenemos experiencia en 

algunas de las aereas como por ejemplo montaje, cocina, decoraci6n, 

presentaciones artisticas; ademas que contaremos con asesoria de 

expertos en el tema y asesoria juridica, contrataremos a los mejores 
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proveedores para poder satisfacer en su totalidad a nuestros clientes. 

Capacrtac1on constantemente de los colaboradores 

3.12 DESARROLLO FUTURO. 

Uno de nuestros objetivos a largo plazo son: 

• Expansion: Abri r otros puntos de atencion al cliente en otros 

sectores de Ia ciudad 

• Crecimiento: Construccion de una salon de evento con varios 

ambientes para satisfaccion total de los clientes 

3.13 LOS PROMOTORES 

Los 5 integrantes de este proyecto llamado MAJEM Events Solutions, 

somos profesionales con experiencia en Ia Organizacion de eventos: 

Marcos Chavez.-

lngeniero en Administracion de Empresas Hoteleras y Turisticas con 

estudios como Bartender Profesional, con mas de 3 alios de experiencia 

en el sector de bares y discotecas. Dentro de esta experiencia podemos 

notar que ejerce Ia funcion de Coordinador de Eventos. 

Juan Flores.-

lngeniero en Administracion de Empresas Hoteleras y Turisticas, dentro 

de sus habilidades se encuentra el manejo de un excelente Servicio al 

Cliente. Su aficion y hobby lo ha llevado a involucrarse dentro del manejo 

de Audio y V1deo, llevandolo asi a conocer un poco mas de esta linea. 

Dentro de sus experiencias laborales notamos el departamento de Front 

Desk del Hotel Hilton Colon de Guayaquil donde recibio entrenamiento 

continuo y actualizacion en el sistema de reserva 
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Mirla Ortega.-

lngemera en Adm1nistraci6n de Empresas Hoteleras y Turisticas, dentro 

de su experiencia laboral se destaca el Servicio al Cliente en Aerolineas 

de las cuales por referencias antes presentadas se ha destacado en su 

funci6n. Como hobby o aficione k cual Ia ha llevado a asesorar tenemos 

que ha realizado funciones como Decoradora de lnteriores y Amb~entes 

Adriana Flores.-

lngeniera en Administraci6n de Empresas Hoteleras y Turisticas, se ha 

desemperiado en un negocio familiar del cual ha adquirido experiencia y 

conocimientos como Coord~nadora de Catering, de Eventos empresariales 

y sociales. Su funci6n en Ia empresa familiar es tambilm de coordinar el 

montaje de todos los eventos y definir funciones antes y durante los 

eventos. 

Eduardo Mejia.-

lngeniero en Administraci6n de Empresas Hoteleras y Turisticas, sus 

estudios en gastronomia lo han llevado a desemperiarse como Chef 

Profesional en el Hotel Hilton Colon Guayaquil. Sus practicas lnter­

departamentales las ha realizado como Coordinaci6n de Eventos del 

departamento de banquetes del mismo hotel y asi llenar poco a poco sus 

conocimientos en Alimentos y bebidas. 
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3.14 CONDICIONES DE TRABAJO Y REMUNERATIVAS. 

Principios Generales: 

Creemos firmemente que las empresas las rigen las ideas pero las 

construyen las personas, en este sentido consideramos de vital 

importancia que nuestra organizaci6n se fundamente en: 

1. La selecci6n y Ia incorporaci6n de los mejores profesionales en 

cada posicion. Los mejores, los mas competentes y competitivos 

de su area. 

2. T odas las posiciones de Ia empresa y muy especialmente aquellas 

que estan en directo contacto con nuestros clientes, son muy 

importantes. Por esta raz6n se tendra especial cuidado en no 

infravalorar ningun proceso de selecci6n e incorporaci6n. 

3. Nuestra empresa esta en el siglo XXI y, en consecuencia, sera 

dirigida bajo criterios de liderazgo, modemidad, motivaci6n, 

respeto, espiritu de equipo, fidelidad y competencia intema. Los 

que demuestren ser los mejores seran los que progresaran en Ia 

empresa. 

4. Creemos en el equilibria, por esta raz6n nuestra empresa tendra 

una composici6n equilibrada de hombres y mujeres asi como de 

edades (en Ia 16gica del sector y los criterios anteriores). 
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Condiciones de Trabajo y Remunerativas: 

En general, Ia nuestra no sera una empresa donde - ademas de los 

salanos - se ofrecen grandes compensac10nes complementarias, somos 

de Ia opini6n de que Ia recompensa por el trabajo bien hecho es una 

excelente remuneraci6n y que todo lo demas logra incrementar los gastos 

de Ia empresa pero no los rendimientos de sus empleados. 

Por tanto nuestra concepci6n general es: 

1. T odos los colaboradores de Ia empresa de ben percibir un salario 

fijo digno (pero nunca especular) en funci6n de sus 

responsabilidades en Ia compafHa y el mercado. 

2. Todos los colaboradores de Ia empresa y muy especialmente el 

equipo directive y los que tienen responsabilidades operativas, 

deben tener Ia oportunidad de obtener excelentes remuneraciones 

(bonus) complementarias vinculadas a sus resultados y-o a los 

propios resultados de Ia empresa 

3. Con Ia suma de ambas remuneraciones (pero, sabre todo, con los 

Bonus por objetivos) si Ia empresa crece saneada deben 

convertirse en los mejor pagados del sector. 

4. El personal de marketing y, sobre todo, de ventas deben estar 

excelentemente remunerados pero el 80% de dicha remuneraci6n 

debe obtenerse por el logro de sus objetivos personates (80%) y 

generales (20%). 

5. El personal de ventas no cobrara comis1ones por sus ventas, 

cobrara excelentes bonus por alcanzar los objetivos de venta 

preestablecldos. 

6. La empresa no prestara compensaciones de ningun otro tipo que 

las obligatorias por ley. Salvo en los casos justificados 

operativamente no habra cuentas de gastos, ni caches de 

empresa, n1 similares. 
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PLAN DE NEGOCIOS 

4.-PLANDE 
__ TING 



4.1 INTRODUCCION 

Nuestro proyecto plantea unas soluciones a empresas, familias, etc. para 

una mayor comodidad y seguridad al momento de realizar sus eventos 

corporativos, sociales, familiares, en fin. 

Por un lado, las empresas normalmente, no cuentan con un departamento 

que se dedique exclusivamente a organizar estos eventos, algunas 

porque piensan que es un gasto innecesario y otras porque se lo asignan 

a otros departamentos como el de Relaciones Publicas o al de Mercadeo 

Y por otro en las familias, Ia realizaci6n de eventos sociales, lo eJecuta el 

que tenga mayor conocimiento, tipicamente empinco en el tema de 

organizaca6n de eventos. 

El hecho de conseguir buenos precios, hacer una lista de cada una de las 

cosas que se necesitan y cada uno de los detalles para que el evento 

quede perfecto, implica mucho tiempo y muchos dolores de cabeza para 

una sola persona, por Jo que ofrecer este nuevo servicio seria muy 

beneficioso para las empresas y familias. 

La empresa sera una intermediaria, es decir que nosotros seremos el 

contacto entre el cliente y los proveedores necesarios para Ia realizaci6n 

del evento. 

Para lograrlo se utilizaran herramientas tanto de mercadeo como 

financieras para poder establecer sus oportunidades, amenazas y riesgos 

dentro del mercado. 
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4.2 GENERALIDADES DE LA EMPRESA 

A nuestra empresa Ia hemos constituido con un cuerpo legal de Sociedad 

An6nima, es decir, constituida con un capital social propio aportado 

integramente por sus accionistas y dividido en partes iguales por 

acciones. 

Su denominaci6n comercial sera MAJEM solution S. A. Ia misma que 

estara constituida por 5 socios. 

De esta manera Ia Estructura del Capital con Ia cual estaria constituida 

seria Ia siguiente: 
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4.3 INVESTIGACJ6N DE MERCADO 

Se realizo Ia investigaci6n cuantitativa, es decir se planteo una encuesta 

de 6 preguntas, las mismas que nos ayudaron a conocer las necesidades 

y preferencias de los posibles clientes. 

Estas encuestas se las realizaron a personas seleccionadas de Ia ciudad 

de Guayaquil, de los sectores centro y norte, de sexo masculine y 

femenino, de edad comprendida entre: 25 a 50 anos, que tengan un nivel 

socioecon6mico media. 

El resultado de Ia investigaci6n nos dio a conocer que existe un amplio 

mercado al cual dirigirnos, ya que Ia mayoria de empresas que hay en 

nuestra ciudad realizan eventos constantemente, para los cuales siempre 

necesitarim a alguien que les proporcione asesoramiento y ayuda en Ia 

organizaci6n de eventos. 

Sin embargo, hemos percibido que las empresas a pesar de contar con 

agencias de publicidad que les ofrecen este servicio, no lo utilizan, o no 

estan muy confonnes, ya sea por los costas o por el servicio en si. 

Un factor de diferenciaci6n que se podra ofrecer a los clientes es el hecho 

de que seran siempre atendidos, sabre todo en epocas pico como en 

temporada de playa y en dias festivos, momentos en los cuales los 

clientes se quejan de falta de servicio. 

Otro de los factores importantes en el cual debemos estar concentrados 

serian los costas, ya que es una de las razones mas importantes por Ia 

que el cliente estaria dispuesto a contratar a otra empresa. 

Lo mas importante de esta investigaci6n fue darnos cuenta que las 

empresas estan dispuestas a seguir buscando un mejor servicio en lo que 

respecta a Ia organizaci6n de sus eventos, lo que representa una gran 
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oportunidad que no debemos desaprovechar y llegar a cumplir sus 

expectativas es un reto que para nosotros no sera dificil de alcanzar. 

Perspectivas 

El objeto del analisis e investigaci6n de mercado, es poder determinar y 

conocer cual es nuestra demanda, dentro del mercado de Guayaquil con 

respecto a los eventos. 

Para ella se tamara en cuenta el tamario de Ia muestra, que nos servira 

de guia para poder explicar c6mo actuan los clientes al momenta de elegir 

el servicio. 

Definicion del objetivo 

Los objetivos que persigue Ia encuesta son: 

Objetivos generales 

Nuestro objetivo es satisfacer Ia necesidad de una sociedad que pide ser 

atendida de forma profesional con altos estandares de calidad y 

creatividad, las cuales marquen Ia diferencia sabre el comun de las 

compariias del mercado. 

Objetivos especificos 

• Asesorar para conseguir los objetivos propuestos del Cliente 

• Controlar, plantear, crear y realizar las funciones del evento 

• Proporcionar una mejor calidad en Ia gesti6n del evento brindandotes 

comodidad, seguridad y tranquilidad. 

Detenninacion de las fuentes de infonnacion 

Fuentes de informacion primaria 

Como nuestra principal fuente de informacion, utilizaremos una muestra 

de Ia poblaci6n equivalente a 300 personas que seran obtenidas de 

manera aleatoria. 
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Fuentes de informacion secundaria 

Para las fuentes de infonnaci6n secundaria, utilizaremos el analisis de 

competidores, tambiem utilizaremos el Internet para obtener cotizaciones 

con respecto a los costos del proyecto, profonna de almacenes, etc. 

Formulaci6n de las hip6tesis 

Hip6tesis 

Las personas, necesitan una empresa organizadora de eventos, que se 

preocupe por Ia atenci6n personalizada, con profesionalismo y 

adicionales, a un costa que sea reciproco con el servicio que se ofrece; 

sin que se pierda Ia calidad y Ia variedad en cada evento. 

4.4 METODO DE RECOLECCION DE DATOS 

Para realizar Ia recolecci6n de datos, lo haremos de manera aleatoria, a 

diferentes personas que estEm en centres comerciales, en el centro de Ia 

ciudad y en distinto horarios; nuestro objetivo es que no exista una 

preferencia de sector y poder determinar con mayor exactitud los 

porcentajes de ubicaci6n del sector. 

A continuaci6n Ia encuesta 
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4.5 ENCUESTA 

./ Cuantas celebraciones realiza su familia al ano? (entiendase 
cumplearios, bodas, bautizos, eventos sociales, empresariales, 
cenas navidenas etc.) 

1-2 LJ 3-4 LJ 5-6 LJ 7omasCJ 

./ Quien regularmente se encarga de Ia organizaci6n del evento? 

La misma familia amigo 

Contrataci6n de servicios especiales 

./ Los servicios que necesita usualmente para Ia organizaci6n y 
realizaci6n del evento, lo encuentra todo en un mismo Iugar y con 
precios econ6micos? 

Si L-1 _ _.. nolL-_ _.. de vez en cuando 

./ Donde los consigue? 

./ Porque raz6n contrataria servicios profesionales para Ia 
organizaci6n de sus eventos? 

Ahorro de tiempo calidad del evento 

lmplementar variedad otro 

./ Que servicios le gustaria, que satisfagan las necesidades de 
realizar su evento? 

Manteleria y decoraci6n 
Asesoramiento personalizado 
Animaci6n 
Locaci6n 
Alimentos y bebidas 
Todos 
Otros 
Algunas encuestas: 
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1.-
./ Cuantas celebraciones realiza su familia al ano? (entiemdase 

cumpleanos, bodas, bautizos, eventos sociales, empresariales, 
cenas navidenas etc.) 

1-2 CJ 5-6El 7omas0 

./ Quien regularmente se encarga de Ia organizaci6n del evento? 

La misma familia ._I __ __. amigo I.._ _ ___. 

Contrataci6n de servicios especiales "' .____ _ ___, 

./ Los serv1c1os que necesita usualmente para Ia organizaci6n y 
realizaci6n del evento, lo encuentra todo en un mismo Iugar y con 
precios econ6micos? 

sic=] no I no de vez en cuando c=J 
./ Donde los consigue? 

Don Perignon 

./ Porque raz6n contrataria servicios profesionales para Ia 
organizaci6n de sus eventos? 

Ahorro de tiempo I "i I calidad del evento 

lmplementar variedad ._I __ __. otro 

./ Que servicios le gustaria, que satisfagan las necesidades de 
realizar su evento? 

Manteleria y decoraci6n 
Asesoramiento personalizado 
Animaci6n 
Locaci6n 
Alimentos y bebidas 
Todos 
Otros "' 
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2.-
./ Cuantas celebraciones realiza su familia al aria? (entiendase 

cumplearios, bodas, bautizos, eventos sociales, empresariales, 
cenas naviderias etc.) 

1-2 LJ 5-6 LJ 7omas~ 

./ Quien regularmente se encarga de Ia organizaci6n del evento? 

La misma famili~ amigo CJ 
Contrataci6n de servicios especiales 

./ Los servicios que necesita usualmente para Ia organizaci6n y 
realizaci6n del evento, lo encuentra todo en un mismo Iugar y con 
precios econ6micos? 

Si ~-_J noEJ de vez en cuando L..l __ _..J 

./ Donde los consigue? 

internet 

./ Porque raz6n contrataria servicios profesionales para Ia 
organizaci6n de sus eventos? 

Ahorro de tiem~ calidad del evento 

lmplementar variedad otro 

./ Que serv1c1os le gustaria, que satisfagan las necesidades de 
realizar su evento? 

Manteleria y decoraci6n 
Asesoramiento personalizado 
Animaci6n 
Locaci6n 
Alimentos y bebidas 
Todos 
Otros ~· 
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4.6 Cuadros estadisticos de las encuestas realizadas 

Celebraciones anuates por familia 

50% 

~ 4D% -+---------t 
... 
i; 3J% -+---------1 
'; 
c: 
:: 20% -+---------1 ... ... 0 10% +-----1 

1-2 5-6 

celelll.lciones, I <lllO 

7 o mas 

El analisis del siguiente cuadro refleja que un 42% de las familias 

Guayaquilerias, especificamente del sector norte y centro de Ia crudad, 

celebran aproximadamente entre 5 a 6 eventos sociales; lo cual, nos 

favorece ya que hay un nicho no saturado completamente, en donde 

hemos encontrado una oportunidad 

70% 
lil% +--­

.! f.D% -+---
'= 
: 40% +--
~ Il% -+----~ 20% -+---

10% -1--
0% +---

Organizacion del Evento 

Ia misma familia arm go SeMCIOS 

especiales 
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En este cuadro estadistico, muestra que un 60% Ia misma familia se 

encarga de Ia realizaci6n del evento y un 27% contratan servicios 

especiales, en donde Ia diferencia es bastante y de Ia cual, nos da mas 

probabilidades para entrar al mercado ya que no hay una empresa que 

cubra todas las expectativas, ni las necesidades de los clientes. 

60% 

50% 

40% 

30% 

20% 

10% 

COMPETEUCIA 

lcsene11 

r- r- ,.---

f- - - :- --. 

. . 
tnternet conocldos romance Don 

peregnon 

A continuaci6n, tenemos nuestra competencia, a Ia que se le han hecho 

los estudios debidos, para poder asi, identificar todos los puntos de 

nuestra competencia; es decir, sus fortalezas, debilidades, estrategias, 

etc. 
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RAZONES PARA CONTRATAR SERVICIOS 

80,00% ~~--~~--~. ------

60,00% 

40,00% 

20,00% 

0,00% +-......... -""-~---"'--'---.--_.____,---i 

ahorro tiempo variedoo cslidad del 
evento 

Este cuadro refleja, que un 66 % Los guayaquilenos del centro y norte de 

Ia c1udad, prefieren contratar servicios especiales por el ahorro de tiempo, 

siendo una gran oportunidad para nosotros; ya que, nos encargaremos de 

cubrir todos los imgulos posibles, para que nada quede librado al azar. 

SERVICIOS 

. 
l 

I-
i. 

I-
I 

I-
I-
I- Yr -- I 

I I !I I I 
1 
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En este ultimo estudio estadistico, definitivamente las personas prefieren 

en un 60% que Ia organizaci6n de eventos este todo incluido, siendo mas 

exigentes en lo que respecta a servicios PERSONALIZADOS. 

4. 7 PLAN DE MERCADEO 

A continuaci6n explicaremos brevemente lo que involucra cada uno de los 

puntos del plan de mercadeo· 

• .Producto: El producto que MAJEM solutions ofrece es el servicio 

Personalizado, el cual, se le brindara a los clientes, antes, durante y 

despues del evento. 

• .Plaza: Nuestro canal de distribuci6n es directo; puesto que, 

nuestra fuerza de ventas hara las negociaciones directamente con 

el cliente 

• Precio: Para poder determinar el prec1o que le vamos a as1gnar a 

los servicios que le ofreceremos a nuestros clientes, hemos 

establec1do 3 categorias de eventos segun su tamario: Eventos 

Pequerios, Medianos y Grandes. Para cada uno se establecera 

una base fija , que el cliente debera cancelar de acuerdo al tamario 

del evento. 

• Promoci6n: Para darnos a conocer en el mercado se realizaran 

estrateg1as especificas las cuales nos permrtiran llegar a cada uno 

de nuestros clientes potenciales. De acuerdo a nuestro mercado 

meta, las dos estrategias especificas a seguir seran: Marketing 

Directo y Ventas Directas. 

• publicidad: es el mejor metodo para darnos a conocer en el 

mercado y sobre todo proyectar confiabilidad y credibilidad hacia 

los clientes, sin tener que invert1r dinero en esto Los medios que 

vamos a utilizar para ello seran: Prensa, Radio y Televisi6n. 
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4.8 POSICIONAMIENTO 

El posicionamiento es el Iugar que ocupa un producto o serv1cio en Ia 

mente del consumidor y es el resultado de una estrateg1a especialmente 

disenada para proyectar Ia imagen especifica de ese producto, servicio, 

idea, marca o hasta una persona. 

De Ia estrategia que se utilice depende Ia aceptaci6n del producto o 

servicio y del tiempo que este permanezca dentro del mercado, debido a 

que si no hay una buena estrategia de posicionamiento el consumidor no 

tendra dentro de sus posibilidades de compra el producto o servicio que 

estamos ofrec1endo, to que llevaria a que las ventas no sean significativas 

y en un corto plazo que el producto sea retirado del mercado. 

Algunas estrategias han sido usadas efectivamente y se las puede definir 

como tipos de posicionamiento o formas de c6mo posicionarse: 

Posicionamiento basado en las caracteristicas del producto, 

Posicionam1ento en base a Precio/Calidad, Posicionam1ento con respecto 

al uso, Posicionamiento orientado al Usuario, Posicionamiento por el 

estilo de v1da del grupo objetivo, posicionamiento con relaci6n a Ia 

competencia. 

La estrategia de posicionamiento que vamos a emplear es Ia de 

"Precio/Calidad". Con esta, vamos a concentramos en mostrar a nuestros 

chentes que todos nuestros servicios tienen un costo asequible con una 

excelente calidad. 

Lo primero que queremos lograr es qUitar de Ia mente del consumidor Ia 

idea de que contratar a una campania que preste el servicio de 

organizaci6n de eventos no es un gasto inutil o innecesario para Ia 

empresa, smo todo lo contrario, es dec1r, que el contar con alguien que 

agilite y facilite todo lo que conlleva organizar un evento significa una 

ventaja para estas empresas frente a sus competidores. 
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El medio en el cual nos vamos a apoyar para lograrlo es por publicidad, 

que explicado anteriormente. De esta manera las personas podrtm darse 

cuenta de los servicios que ofrece MAJEM solution. 

Una vez que hayamos logrado posicionar esta idea en Ia mente de los 

consumidores vamos a enfocarnos en transmitirles el hecho de que 

nuestros precios sean mas bajos o iguales a los de Ia competencia, lo que 

no quiere decir que nuestro servicio sea deficiente, sino que gracias a los 

convenios que tendremos con los proveedores estaremos en capacidad 

de ofrecerles costos menores y junto a esto contaremos con personal 

altamente capacitado para brindarles un servicio de excelente calidad. 

Este posicionamiento nos va a tomar tiempo, debido a que los 

consumidores son rehaceos al cambio, por lo que debemos 1r paso a paso 

para que los clientes cambien su manera de pensar y poder penetrar cada 

vez mas en el mercado. 

Adicionalmente a esta estrategia debemos hacer hincapie en los factores 

que nos diferencian de Ia competencia al momento de posicionarnos. De 

estos, Ia exclusividad, es el factor de diferenciac16n mas importante y en 

el que debemos concentrarnos mas para lograr superar a Ia competencia. 
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4.9 ANALISIS F.O.D.A. 

Fortalezas 

./ Cultura organizacional basada en calidad es decir que el talento 

humano estara orientado al servicio del cliente, con experiencia, 

conocimiento y carisma . 

./ Brindaremos a nuestros clientes internos y externos recursos 

tecnol6gicos de primera 

./ Ambiente !aboral adecuado, es una gran fortaleza porque facilitara 

Ia buena comunicaci6n dentro de Ia empresa y eso reflejara un 

excelente servicio al cliente y satisfacci6n . 

./ La capacitaci6n del talento humano sera constante para el 

meJoramiento continuo de nuestros servicios 

./ La ubicaci6n Ia hemos estudiado de tal forma que ellugar donde se 

va a llevar a cabo los eventos y las oficinas de Ia empresa sean de 

fac1l acceso, comodidad para nuestros futuros clientes 

Oportunidades 

./ Nuestra oportunidad es que nos orientaremos a las personas de 

clase socioecon6mica media 

./ El mercado objetivo de organizaci6n de eventos Tematicos se 

encuentra desde inidos del ano 2008 en crecimiento y madurez del 

ambiente paulatinamente . 

./ La oportunidad de implementar nuevos servicios sera mucho mas 

facil ya que los clientes se han vuelto mas ex1gentes . 

./ Estaremos ubicados en Ia Zona comerciaf de Ia ciudad de 

Guayaquil, donde captaremos los clientes que provengan de las 

dos avenidas mas grandes que conectan hacia el centro de Ia 

ciudad. 
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Debilidades 

./ Falta de articulos de alquiler 

./ No existe una estrategia de marketing definida. 

Amenazas 

./ Volatilidad de las variables econ6micas del pais . 

./ lncertidumbre politica . 

./ Variabilidad en los Costos Generales (tanto fijos como variables) . 

./ Cambios de las condiciones de comercializaci6n de los 

proveedores . 

./ Aparici6n de nuevos competidores que ofrezcan productos similares 

4.10 ESTRATEGIAS DE PENETRACION EN EL MERCADO: 

Los objetivos del marketing: 

Durante el primer ano realizaremos una campana con el objetivo de 

alcanzar nuevos clientes y por ende el posicionamiento de de marca en el 

mercado. 

Es primordial para alcanzar los objetivos son importantes las siguientes 

variables: 

1.-0btener el interes de nuevos clientes cuya necesidad sea Ia realizar 

un evento social o empresarial 

2.-Liegar a los clientes que requieran de un accesoriamente en 

eventos 

Ya sean clientes de competidores o nuevos en esta area. Esperando 

cumplir con los objetivos planteados en el primer ano. 
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3.-Liegar a clientes cuyo beneficio sea motivo para futuros negocios 

Este es un objetivo a largo plazo y considerado uno secundario a corto 

plazo. Especialmente mantener un seguimiento a clientes frecuentes. 

4.11 LA ESTRATEGIA DE ACCESOS AL CLIENTE: 

Estrategicamente nuestra empresa llegara a los clientes considerando 

a. Generar los contactos mediante medios publicitario 

b. Citas con potenciales clientes por medio de una local con el 

personal capacitado y Ia tecnologia oportuna. 

c. Contactos en ventas se fijara mediante el historial de clientes que 

vayan asociandose a nuestra empresa. 

d. Ventas en clientes fieles Ia atenci6n al cliente sera esencial en 

cumplir con Ia estrategia de ventas. 

4.12 PUBLICIDAD Y PROMOCION (MEDIOS) 

La estrategia de marketing tendra como prindpal objetivo el mantener Ia 

constancia por un lado y Ia orientaci6n al target posterior a las siguientes 

grandes lineas· 

1.- Publicidad y promoci6n con los medios tradicionales 

• Publicidad en prensa y revistas especificas 

• Marketing directo a clientes 

2.- Internet: webs corporativas interactivas las cuales dispondremos de 2 

areas de trabajo: 

a. Web corporativa y comercial 

b. Web Social 

3.- Relaciones publicas y acuerdos con los medios: 

Desarrollar una campana publicitaria en revistas, medios tradicionales y 

medios electr6nicos mediante nuestras iniciativas. 
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PIAN DE NEGOCIOS 

5.- PLAN 
OPERATIVO 



5.1 DIRECCION DE LA EMPRESA: 

Administraci6n de Ia Empresa. 

La empresa sera manejada por 5 miembros los cuales son Coordinadores 

de sus aereas de trabajo. 

Composici6n lnicial. 

Coordinador de Cocina· Eduardo Mejia. 

Coordinador de Bar: Marco Chavez. 

Coordrnador de Ambiente, Audio y Video· Juan Flores. 

Coordrnador de Montaje: Adriana Flores. 

Coordrnador de Evento y Decorado: Mirla Ortega. 

Direcci6n Operativa. 

Director General: Eduardo Mejia. 

Director Financiero: Adriana Flores. 

Director de Marketing· Marco Chavez. 

Director Tecnico: Juan Flores. 

Director de Desarrollo de Proyectos: Mirla Ortega. 

Personas Claves del Proyecto: 

Ademas de los Socios, MAJEM Solutions, cuenta con Profesionales en el 

area de Eventos con los cuales complementamos un SERVICIO DE 

CAUDAD. Entre ellos destacan: 

Washington Maisa: Profesional con mas de 20 anos de Experiencia en el 

Area de las Flores. quien maneja una empresa llamada FRESIAS donde 

con su experiencia y calidad profesional daremos un servicio optimo a 

nuestros clientes at memento de decorar un evento. 
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Cely Loor: Profesional con 6 anos de experiencia en Ia elaboraci6n de 

Dulces y P1queos, asi mismo experiencia en el Decorado de mesas para 

todo tipo de eventos 

W61fram Weisson: Profesional con mas de 4 anos en lluminaci6n Audio y 

Video; montaje de tarimas y escenarios para todo tipo de shows. 

5.2 ORGANIZACION FUNCIONAL DE LA EMPRESA: 

MAJEM Solutions tiene una organizaci6n departamental que se da de Ia 

siguiente manera: 

Dependientes de Ia Direcci6n General: 

• Atenci6n at Cliente 

• Control de Calidad. 

Dependientes de Ia Direcci6n Financiera: 

• Administraci6n y finanzas 

• Recursos Humanos y formaci6n. 

• Servicios y Mantenimiento. 

Dependientes de Ia Direcci6n de Marketing y Ventas: 

• Marketing. 

• Telemarketing. 

• Ventas. 

Dependiente de Ia Direcci6n Tecnica: 

• SeMcio Tecnico 

Dependiente de Ia Direcci6n de Desarrollo de Proyectos: 

• Desarrollo de Proyectos. 

• lnvestigaci6n y desarrollo CMS. 
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5.3 PLAN DE VENT AS 

Nuestra empresa ofrece una actividad que hoy en dia esta 

desarrollandose rapidamente por ende contaremos con una servicio para 

lo cual, emplearemos los mejores recursos tecnicos y humanos para asi 

abrir una brecha en el mercado e ir creciendo mediante una fuerza de 

ventas sostenida por una estrategia inteligente 

5.4 ESTRATEGIA DE VENT AS 

La Estrategia de Ventas se basara en· 

1.- Concepto Operativo: 

Los clientes potenciales los obtendremos cumpliendo con nuestras 

normas en Ia calidad del servicio y con el asesoramiento de personas 

capac1tadas lncentivarte, excelentes recomendaciones de nuestros 

servic1os por ende futuros clientes 

2.- Estrategias de Capacitaci6n de nuevos clientes: 

El personal con el que disponemos sera debidamente capacitado que 

tiene como objetivo ofrecer una gama de serv1cios en las que el cliente 

forme parte de Ia creatividad en innovaci6n de nuestros modelos y asi 

durante el proceso de captaci6n tendremos un concepto primordial y es el 

de que nuestros clientes sean los protagonistas .En Ia decisi6n de compra 

los beneficios tangibles (cifras) son un factor clave para asi atraer clientes 

potenciales, ftdelizar a los clientes y hacer superflua Ia venta. 

3.- Fidelizaci6n de los Clientes: 

Comunicandonos con nuestros clientes nos permit1ra servimos de estos 

para saber mas, evitar riesgos, divers1ficar productos y serv1cios En 

definitiva incrementar ventas y beneficios asegurando un nuevo negocio. 

Ademas se orienta a brindar estrategias Y herramientas para un adecuado 

manejo y seguimiento de nuestra base de clientes. 
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5.5 FUERZA DE VENT AS 

1. - Estructura 

Nuestra empresa contara con 5 integrantes inicialmente en las cuales 

1° Asesor Montaje 

2° Asesor Audio y Video 

3° Asesor Gastronomia Especializada 

4 ° Asesor Bebidas 

5° Asesor Floreria 

Los cuales recibirfm capacitaci6n constante ampliando Ia gest16n y 

efectividad de nuestros Servicios. 

2.- Criterios Funcionales y Operativos 

La gest16n de Ia Fuerza de Ventas se basara en· 

Trabajo por objetivos 

F1Jaci6n de un estimado en ventas sean mensuales o anuales y asi 

determinar si los objetivos previos fueron alcanzados 

Calidad de Ia Venta 

Llevar un control y seguimiento de las ventas mediante un sistema 

administrativo eficiente. La venta de cada servicio I producto debe 

estudiarse en comparaci6n con las ventas de Ia rama industrial a Ia que 

pertenece Ia empresa 

Seguimiento, formaci6n y motivaci6n permanente 

Es muy importante motivar, capacitar y darle las herramientas adecuadas 

a los prop1os empleados quienes forman el verdadero capital de Ia 

empresa 

Competitividad y Orientaci6n al exito 

lncentivar a quienes mantienen un margen !aboral eficaz y eficiente 

premitmdolos y manteniendo un personal unido por responsabilidades y 

destrezas 
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Plan de ventas del primer ano 

Enero Febrero Uarzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Ottubre lloviembre Oiciembre 
lf9esosp e'Mos S 10.055,00 $ 9 250 6a S 9 250,6a S 8 510.55 S 8 680.76 S 8 ~93,96 S 8.765,83 S 8.765.83 S 8.765,83 S 8327 54 S 8 577.37 S 8 577.37 

ESTIMACIONES A 5 ANOS 

Proyeccion de utilidad anual 

. J 

• .2 

:s ... 
!. 
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PLAN DE NEGOCIOS 

6.-PLANDE 
DESARROLLO 



6. PLAN DE DESARROLLO 

6.1 DESARROLLO DE INCLUSION 

Partimos desde Ia perspectiva ya desarrollada de nuestro equipo de 

trabajo tornado como punto de inicio nuestro conocimiento y experiencia 

rediciendo asi el margen de error en nuestras funciones. Prevemos un 

periodo de inclusion de 3 meses y un periodo de ajuste de 2 meses 

adicionales. 

6.2 SELECCION Y FORMACION DEL PERSONAL 

El personal sera escogido por cada Coordinador encargado del area a 

requerirse personal. El proceso de selecci6n se llevara a cabo en 3 

meses, tomando en cuenta personal con experiencia y Aprendices. 

Las capac1taciones seran por 3 semanas consecutivas en Areas de venta, 

Servicio al Cliente y Seguridad Alimenticia. Tanto para ejecutivos y 

personal operatJvo los capacitadores contratados son: 

1. Area de Ventas: Vincent Fournier Gte. Alimentos y Bebidas 

Hilton Colon Gye. 

2. Servicio al Cliente: Sr. Luis Aguirre Grte. Luis & Magra Catering 

3. Seguridad Alimenticia: Dr. Luis Duran Sup. Seguridad Alimenticia 

Hotel Hilton Colon Gye 
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6.3 INFRAESTRUCTURA 

Alquilaremos un local para destinarlo como Show Room y a su vez para 

destinarlos como salones pequerios de reuniones. El local se alquilara 2 

meses antes para en ese tiempo instalar las ofictnas y exponer nuestras 

creaciones en arreglos florales y montaje de mesa 

6.4 ASPECTOS LEGALES 

Los aspectos legales considerados clave para Ia ejecuci6n de este 

proyecto son Ia constituci6n legal de Ia empresa y el registro del nombre 

comercial. Para llevar a cabo estos pasos hemos decido requerir los 

servicios de un estudio juridico especializado en derecho civil. 

Es importante tener en cuenta que Ia Superintendencia de Compariias y 

ellnstituto Ecuatoriano de Propiedad lntelectual, que son las instituciones 

estatales que regulan estos procesos, exigen el auspicio de un abogado 

para realizar los respectivos tramites legales. 

6.5 CONSTITUCION LEGAL DE LA EMPRESA 

Habiendo llegado a un acuerdo econ6mico con el estudio juridico que nos 

patrocinara, se procedera a constituir legalmente Ia empresa en Ia 

Superintendencia de Compariias ubicada en las calles Aguirre y 

Pichincha. 

Los servicios legales requieren una inversion de US $ 350.00 sin tncluir el 

valor de las tasas y otros gastos, su tramite toma aproxtmadamente 30 

dias y el plazo de constituci6n es de 50 anos. 

El primer paso es hacer Ia reserva del nombre de Ia empresa en Ia 

secretaria general de Ia Superintendencia de Compariias y obtener el 

respective certtficado. Es recomendable proporcionarle al abogado 2 o 3 

opciones del nombre de Ia empresa que se desee registrar Este tramite 

es inmediato y no es necesario ningun documento. 
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El siguiente paso es conformar Ia cuenta de integracion de capitales de Ia 

compania en uno de los bancos del sistema financiero nacional y obtener 

el respectivo certificado. Esta cuenta puede ser habilitada con US $ 

200.00, que corresponden al 25% del capital minimo requerido como 

requisito que es de US $ 800.00. 

Este tramite es inmediato y los documentos que requiere el banco para 

proceder con este tramite son los siguientes: 

• Certificado original de Ia reserva del nombre emitido por Ia 

Superintendencia de Companias. 

• copia de Ia cedula de identidad de los accionistas y 

• carta del representante legal dirigida al banco solicitando Ia 

apertura de Ia cuenta e indicando el monto de Ia aportacion. 

Luego, se debe proceder a realizar las escrituras de Ia compariia en una 

de las notarias del canton GuayaquiL Este tramite dura 2 dias y requiere 

una inversion de US $ 50.00. La documentacion requerida porIa notaria 

para realizar las escrituras es Ia siguiente: 

• Una copia de Ia cedula de identidad y del certificado de votacion 

del ultimo proceso electoral de los socios de Ia compania, Ia minuta 

elaborada por el abogado auspiciante, 

• el certificado original de Ia apertura de cuenta de integracion de 

capitales en uno de los bancos del sistema financiero nacional y 

• el certificado original de Ia reserva del nombre emitido por Ia 

secretaria general de Ia Superintendencia de Companias. 

Posteriormente, se deben ingresar por lo menos cuatro testimonios en Ia 

secretaria general de Ia Superintendencia de Companias previa a Ia 

aprobacion. En el caso de no ser aprobada, mediante una resolucion se 

dan a conocer las observaciones que deben ser subsanadas para Ia 

posterior aprobacion; si no se han emitido observaciones, mediante 

resoluci6n dispone lo siguiente: "Aprobar Ia constitucion y que un extracto 
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dado por Ia Superintendencia de Compaiiias se Ia publique en un diario 

del domicilio de Ia campania. Que el notano que reahzo los testimonies de 

Ia escrituras de Ia constitucion tome nota al margen Que el registrador 

mercantil inscriba Ia escritura y Ia resolucion dada por Ia Superintendenc1a 

de Companias. Que Ia compania proceda a afiliarse a una de las camaras 

de produccion Que Ia campania proceda a obtener el registro unico de 

contribuyente (RUC)". Cumplir con estos pasos toma 2 dias y requiere 

una inversion aproximada de US $ 127.00. 

Finalmente, una vez cumplido con todos los requisites exigidos por Ia 

Superintendencia de Compaiiias, se entrega Ia publicacion general del 

extracto, copia de Ia escritura publica inscrita en el Registro Mercantil, 

copia de los nombramientos inscritos, copia de afiliac1on a una de las 

camaras de produccion y copia del RUC. 

6.6 REGISTRO DE NOMBRE COMERCIAL 

Una vez realizada Ia constitucion legal de Ia empresa procederemos a 

registrar el nombre comercial en el Institute Ecuatoriano de Propiedad 

lntelectual (IEPI) ubicado en el segundo piso de Ia Camara de Comercio 

de Guayaquil (CCG). Para lo cual, contrataremos los servicios de un 

abogado especializado en registros de marcas y patentes como 

auspiciante (requisite del IEPI), los servicios legales requieren una 

inversion de US $ 350.00 sin incluir el valor de Ia tasas, su tramite 

completo toma aproximadamente 8 meses y debe ser actualizado cad a 10 

a nos. 

El primer paso es llevar a cabo Ia busqueda, se realiza prev1o a Ia 

solicitud del registro de Ia marca, nombre comercial o lema comercial. 

Este procedimiento es recomendable pero no obligatorio por ley. La 

busqueda permite tener conocimiento si una marca, nombre comercial o 

lema comercial no ha sido previamente registrado o su registro esta 

siendo tramitado por otra persona natural o juridica. Este tramite dura 1 

semana y requiere una inversion de US $ 16.00. Los documentos 
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requeridos por el estudio juridico para llevar a cabo Ia busqueda son 

mencionados a continuacion: 

• Original y 2 copias del formulario de busqueda, y 

• Ia papeleta de deposito por un valor de US $ 16.00 realizado en 

efectivo en Ia cuenta corriente numero 6169830 del Banco de 

Guayaquil a nombre deiiEPI. 

El siguiente paso, una vez que Ia busqueda ha arrojado un resultado 

favorable, es decir, que el nombre comercial de nuestra empresa no ha 

sido ni esta siendo tramitado por otra persona natural o juridica, podemos 

solicitar el registro respective. 

Este tramite toma 7 meses y requiere una inversion de US $ 54.00. Los 

documentos que requiere el estudio juridico para realizar este paso son 

los siguientes: 

• Original y 5 copias del formulario de registro de marca llenado a 

maquina o en computador; 5 impresiones del logotipo a color y 1 

en blanco y negro en papel couche mate tamano 4 por 4 

centimetres; 

• original y 2 copias de Ia papeleta de dep6sito por un valor de US $ 

54.00 realizado en efectivo en Ia cuenta corrien1e numero 6169830 

del Banco de Guayaquil a nombre del IEPI; y un poder especial 

notarizado para autorizarlo al abogado a reatizar este tramite. 
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Para que un notario certifique el poder especial se deben adjuntar los 

siguientes documentos: 

• Ia minuta elaborada por el abogado, 

• una copia de Ia cedula de identidad, 

• del certificado de votacion del ultimo proceso electoral del 

representante legal de Ia empresa, y 

• una copia certificada del nombramiento del representante legal 

inscrito en el registro mercantil. Este tramite toma 1 dia y requiere 

una inversion de US$ 28.00. 

Una vez emitida Ia resolucion favorable de registro del nombre comercial 

por parte del IEPI en Ia gaceta de Propiedad intelectual y trascurrido los 

30 dias de plazo de impugnacion, se debe solicitar Ia respectiva emision 

del titulo. Este tramite dura 1 mes y requiere una inversion de US $ 28.00. 

Los documentos que requiere el estudio juridico para realizar este tramite 

son los siguientes: 

• Original mas 2 copias del escrito solicitando Ia emision del titulo de 

registro del nombre comercial y 

• Ia papeleta de deposito por un valor de US $ 28.00 realizado en 

efectivo en Ia cuenta corriente menciona anteriormente. 

6. 7 ASPECTOS TRIBUTARIOS 

Los aspectos tributaries considerados para Ia ejecucion de este proyecto 

son: 

• Ia obtenci6n del Registro Unico de Contribuyente (RUC) para 

personas juridicas, 

• el Permiso de Funcionamiento del Benemerito Cuerpo de 

Bomberos de la ciudad de Guayaquil (BCBG) y 
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6.8 REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTE 

El primer paso que se debe realizar es obtener el RUC para personas 

juridicas. Este documento se lo obtiene en las oficinas del Servicio de 

Rentas lnternas (SRI) ubicadas en Ia Av. Francisco de Orellana, edificio 

World Trade Center, torre 8 , planta baja; no tiene costa alguno, su tramite 

toma aproximadamente 30 minutos y debe ser actualizado anualmente. 

Los documentos necesarios para obtener el mencionado documento son 

los siguientes: 

• Original y copia, o copia certificada, de Ia escritura publica de 

constituci6n o domiciliaci6n inscrita en el registro mercantil; 

• original y una copia, o copia certificada, del nombramiento del 

representante legal inscrito en el registro mercantil; 

• una copia a color de Ia cedula de identidad y del certificado de 

votaci6n del ultimo proceso electoral del representante legal de Ia 

empresa; y, 

• original y una copia de una planilla de servicio electrico, consumo 

telef6nico o consumo de agua de los ultimos tres meses anteriores 

a Ia fecha de realizar este tramite. 

Una vez obtenido el RUC Ia empresa estara obligada a realizar Ia 

declaraci6n anual de impuesto a Ia renta, Ia declaraci6n mensual de 

impuesto al valor agregado (IVA) y a llevar Ia contabilidad de Ia campania. 

Fuente: Servicios de Rentas lnternas 
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6.9 PERMISO DE FUNCIONAMIENTO DE LOS BOMBEROS 

El siguiente paso es obtener el Permiso Funcionamiento de los 

Bomberos Para esto es necesario solicrtar previamente una inspecci6n 

en Ia que se debe cumplir con Ia adquisici6n de los extintores de 

incendios que seran instalados por miembros del BCBG segun las 

dimensiones y Ia distribuci6n fisica de las instalaciones de Ia oficina. 

Este documento es otorgado en Ia Oficina Tecnica de Prevenci6n contra 

lncendios (Ofitec) ubicada en el segundo piso del edificio de oficinas del 

BCBG en Ia Av. 9 de Octubre 607 y Escobedo, tiene un costa de US $ 

8.00 que debe ser cancelado en el Banco de Guayaquil su tramite dura 

aproximadamente 4 dias laborables y debe ser renovado anualmente. 

Los documentos necesanos para obtener el permiso son los siguientes: 

• Original y una copia del RUC actualizado, 

• una copia de Ia escritura de constituci6n de Ia empresa, 

• una copia del nombramiento del representante legal de Ia 

campania, 

• una copia a color de Ia cedula de identidad, 

• una copia del certificado de votaci6n del representante legal de Ia 

empresa y 

• Ia factura original de Ia compra de los extintores de incendios, los 

cuales deben ser recargados anualmente y cuya factura es 

rndispensable para obtener Ia renovaci6n de este permiso. 

En caso de que el tramite sea realizado por una persona que no sea el 

representante legal, debera portar un poder que autorice dicho tramite 

junto con una copia de su cedula de identidad. 

'Fuente: Oficina Tecnica de Prevenci6n Contra lncendios BCBG 
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6.10 PERMISO MUNICIPAL DE FUNCIONAMIENTO 

El ultimo paso es obtener el permiso de funcionamiento del 

establecimiento. Este documento es emitido en Ia ventanilla numero 41 de 

Ia Muy llustre Municipalidad de Guayaquil ubicada en las calles 1 0 de 

Agosto y Pichincha, Ia tasa de habilitaci6n tiene un costo de US$ 32.00 

para las oficinas de hasta 50 m2
· este tramite dura 10 dias laborables que 

corresponden a Ia inspecci6n de Ia oficina por parte del personal 

municipio Este permiso debe ser renovado anualmente 

Los documentos necesarios para obtener el mencionado documento son 

los siguientes. 

• Formulario y tasa de habilitaci6n, 

• RUC actualizado, 

• copia de Ia escritura de constituci6n de Ia empresa, 

• copia del nombramiento del representante legal de Ia compaflia, 

• copia a color de Ia cedula de identidad del representante legal de Ia 

empresa, 

• original y copia del permiso de los bomberos, 

• croquis del Iugar. 

'Fuente: M.l. Municipalidad de Guayaquil 
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6.11 ASPECTOS ADMINISTRA TIVOS 

Los aspectos administrativos considerados para Ia ejecuci6n de este 

proyecto son el d1seno del organigrama de Ia empresa, Ia definicion de las 

politicas administrativas y Ia elaboraci6n del manual de descripci6n de 

funciones. 

6.12 DEFINICI6N DE POLiTICAS 

La oficina estara ubicada en el sector norte de Ia ciudad, en Ia Av. 

Joaquin Orrantia G. frente al mal del sol; siendo un sector cemtrico en 

referencia a nuestros clientes potenciales y brinda una imagen de 

prest1gio a las empresas que se establecen en estos sectores. 

El horario de atenci6n de Ia oficina sera a partir de las nueve de Ia 

manana (09:00) hasta las siete de Ia tarde (19·00) de Junes a sabado, el 

cual debera ser acatado por el personal que se encuentre en relaci6n de 

dependencia 

El horano de los servicios fijos que Ia empresa recibe de forma 

tercearizado como contabilidad, tributaci6n, mantenimiento y limpieza, 

debera adaptarse en el rango establecido como horario de atenci6n de Ia 

oficina. Los servicios tercerizados por proyectos se realizan bajo pedido y 

fuera de Ia oficina, por lo cual no afectara al horario de atenci6n 

establec1do. 

Respecto a Ia vestimenta que debera utilizar el personal, sera traje formal, 

excepto los de mantenimiento y limpieza. 

La empresa realizara contratos de prestaci6n de servicios en los cuales 

se estableceran las obligaciones de Ia consultora con el chente y 

viceversa Los modelos de contrato se pueden ver en los anexos 7 y 8. 
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Los valores que Ia empresa procedera a cancelar por concepto de 

sueldos de los empleados en relaci6n de dependencia se muestran en el 

anexo 9. De igual forma, los valores correspondientes al pago de los 

servicios tercenzados que Ia empresa pretende contratar de manera fija 

se pueden ver en el anexo 10. 

Las tanfas de los servicios de consultaria y Ia forma de pago seran 

cotizadas para cada proyecto de manera individual, generalmente sera un 

valor fijo mensual en el caso de un gobernante o un porcentaje del 

presupuesto gestionado por etapas en el caso de un candidato. Los 

estudios de opinion, tanto los grupos focales como las encuestas deberan 

cotizarse segun el alcance, recordemos que este servicio sera realizado 

por otra empresa dedicada a esta actividad y Ia consultora ganara una 

comisi6n, lo m1smo aplica para el caso de producci6n fotografica, spots de 

radio y televisi6n. Para los servicios de producci6n grafica y multimedia se 

elaborara un tarifario referendal el cual se muestra en el anexo 11 y se 

solicitara un cincuenta por ciento (50%) del valor cotizado como anticipo, 

el saldo contra entrega del trabajo. 

Las comisiones del personal de Ia empresa que se encuentran en relaci6n 

de dependencia seran canceladas una vez que los clientes hayan 

cancelado el total de los valores adeudados en cada factura. 

6.1 3 MANUAL DE DESCRIPCION DE FUNCIONES 

El manual de descripci6n de funciones abarca exclusivamente a las 

personas que estan en relaci6n de dependencia. El personal tercearizado 

debera cumplir con las funciones establecidas en los respectivos 

contratos de prestaciones de servicios previamente firmados entre Ia 

Consultora Politica y las empresas proveedoras. 

El consultor politico tendra entre sus principales funciones las siguientes: 

Ejercer el cargo de representante legal de Ia empresa como gerente 

general de Ia consultora politica; supervisar el trabajo de Ia asistente 

administrativa y del disei"iador grafico; negociar y firmar los contratos con 
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los clientes y proveedores; cotizar, coordinar y controlar los servicios 

tercerizados de las encuestadoras (Estudios de Opini6n Grupos Focales 

y Encuestas); y disenar los programas estrategicos y de comunicaci6n 

para los cltentes. 

El disenador grafico tendra entre sus principales funciones las siguientes: 

Cotizar, coordinar y controlar los servicios tercerizados de producci6n 

fotografica, televisi6n y radio; disenar y mantener actualizada Ia pagina 

web de Ia empresa y de los clientes; disenar y desarrollar Ia imagen 

corporativa, Ia papeleria y el material promocional de Ia empresa y de los 

clientes. 

La asistente administrativa tendra entre sus principales funciones las 

siguientes: Asistir al consultor politico en lo que se le solicite; gestionar el 

pago de servicios basicos de Ia ofic1na, de los sueldos del personal en 

dependencia y de los servicios tercerizados; facturar a los clientes; 

cotizar, coordinar y controlar los servicios tercerizados de contabilidad, 

tributaci6n, mantenimiento y limpieza de Ia oficina; crear, actualizar y 

desarrollar una base de datos de potenciales clientes; realizar gesti6n de 

cobranza a clientes. 
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PLAN DE NEGOCIOS 

7.- PLAN 
FINANCIERO 



Oficina 
Manteles Brocades 
Manteles Base 
Cubre Manteles 
Forro de Sllla 
Cristales Decoratlvos 
Bandejas 2*1 
Bandejas Samobar ---~~~ 
Sill as 
Mesas de 10 Pax 
Mesas de 8 Pax 
Samobar 
Equipo de Oficina 
Suministro de Oflcina 
Permiso de Funclonamlento 
Afiliacion CapTur -----
Cajas inyectadas 
Microfonoe lnalambrlcoe 
Proyector profHional Sony 
Auricular Qemlnle QJX 3 ~---
Adaptador sombrero OBR MA - 4 
Amplificador bUiiJf bXA = 100 
Conector neutrtk tt1u1~1 NP • 3C 
Flash Genl lrobo FL035 

~--

Maquina de Humo Antlrt 
Efecto de audio rltmlc_o __ 
Vasos Trago Largo 
Vasos On the Rocka __ _ 
Vasos Shots 

----
Cop a Martini 
Copa Margarita 
Copa Hurricane 

-~-~-~~---

Copa de Vlno 
Copa Flautl 

--~--~------Plato Grande 
Plato Medla_n_o ___ _ 

Plato Pequefto 
~----

Tenedor 
Cuchillo 
Cucharilla 
Charol Redondo 
Samobar Cuadrado 
Samobar Ovalado 
Samobar Redondo 

Total Inversion 

--~-

~~~---·-----

Aporte en efeetlvo 
Vehiculo ~-----

Totallnveraion lnicial 
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$1 .200,00 
$70,00 
$61 ,25 
$61,25 
$ 150,00 
$385,00 
$250,00 
$280,00 
$ 3.000,00 
$400,00 
$375,00 
$ 270,00 
$800,00 
$150,00 
$ 150,00 
$50,00 
$ 160,00 
$50,00 
$ 1.430,00 
$30,00 
$64,00 
$600,00 
$22,00 
$ 135,00 
$240,00 
$580,00 
$ 112,32 
$69,12 
$32,40 
$240,00 
$288,00 
$ 192,00 
$96,00 
$240,00 
$ 1.104,00 
$864,00 
$637,44 
$207,36 
$111 ,36 
$86,40 
$ 122,40 
$ 520,00 
$200,00 
$ 180,00 

$ 16.266,30 
$4.000,00 
$26.800,00 

$47.066,30 
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!HGRESOS 
lngresos por eventos 
Matnmonio 
Ouinceannera 
Bautizo 
Coctel Emp 

OIROS JNGRESOS 
lnten~ses ganados 

EGRESOS 
Se1'v. 8uCos 
~.Mm 

Beneftclos Sociale-t 

Pert Oper. 
Sumrldtrot r emltlc:M para evento ... 

l.lenaje 

~ 

Tot.E~~ 

~' Atnottiudon 
Equ1lo de Co~caon 
fiMio de 0 r.:N 

~nAdlllos 

Utilld. Neta 
1 S% Pa~caon T. 
~%~~ 

utilild • dllttblir 

Utilidad ... Depreciacion 

VA 
T ua de Oetcuento 
VAlOR PRESENTE flUJOS 
VAN 

TIR 
lndlce de Rentabilidad 

Majem solution 

Estlldo de Resultado Pr ectado 

2010 2011 2012 2013 2014 
s 106.121,25 s 107.182 47 $ 110 397,94 $ 113 130 17 s 116 52-4,07 

$ 39 577,79 s 39 973,57 $ 41.172 ,78 ,. $4199623 $43 256,12 
s 33.773,05 $34 110 78 $35.134,10 $30 188 13 $37.273,77 
s 16.147.74 $ 16 309 22 $16.798 -49 " s 17 134,46 s 17.648,50 
s 16 622 67 s 16.788 90 s 17.292,57 $ 17.811,34 s 18 345,68 

s 750,00 s 750,00 s 750,00 s 750,00 

s 2 400,00 s 2 472 00 s 2 546,16 s 2 622 5-4 s 2 701 22 
s 18.000,00 s 18 5-40,00 s 19 096 20 s 19 669,09 $ 20 259 16 
s 5.520,00 s 5.685,60 s 5.856,17 s 6.031,85 s 6.212,81 
$ 7 848 00 $ 8 083 44 s 8 325 94 s 8 575,72 $ 8 832,99 

$ 45 3()4 12 ,. s 42 872 99 , s 44 159 18 ,. $ 45 252,07 ,. $46 609,63 
s 3.000 00 s 3 090,00 s 3 182,70 s 3 278,18 s 3 376,53 
s~oo s•oo s•oo s•oo s•oo 

$ 6 000,00 $ 6 180,00 s 6 305 40 $ 6 556,30 s 6 753,05 
s 81.872.12 s 87.n.4,o3 s 90.331,75 s 92.785,12 s 95.545,39 
s 8.042,61 s 8.042,61 s 1.042,61 s 1 M-4.02 s 7.142f96 
s 199,65 $ 199,65 s 199,65 s 1,06 s 0 00 
S~90 S-90 $~90 S-90 $~90 

s 5 359,80 $ 5 359 80 s 5 359,80 $ 5 359 80 s 5 359 80 
s 2 073,26 s 2 073 26 $ 2 073,26 $ 2 073 26 s 2 073,26 
s 9.206,53 s 12.165,83 s 12.173,59 s 13.250,33 s 13.81S,72 
$ 1 380 98 $ 1.824,88 s 1 916,()4 s 1 987,55 $ 2 082 86 
s 1.956,39 s 2 585 u s 2 71-4,,-=.:39::_____$ 2 815 70 $ 2 950 72 
s 5 869 16 s 1 755 n s a wl 16 s 8 .447 09 s 8 852 15 

.;$ 47.066,30 s 15.292,75 s 17.623,20 s 18.101,81 s 18.278,66 s 18.m ,97 

.s 47.066,30 
1~ 

s 56 912,95 PayBack 2,00 Aftot 9Uet 
s 9.846,65 

24% 
11% 12% 12% 12% 
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Majem sotution 
Balance General 

Activo Ailo 2010 Ai\o 1011 Ailo 1012 Ai\o 2013 Ailo 2014 
Activo Corriente 

Caja y Banco 
lnversiones temporaJes 
Cta Por cobfar 
Seguros Pagados por anticipo 

Total del Activo Corriente 

Activos FijoJ 
Equipos de oficina 
EqUJpos de Computac1on 
Vehiculo 
(-) Depree. Acum. De Activos Fijos 
T 0(81 de Activos Fijos 

Activos Oiferidos 
Gastos de Constitucion 
Summ1stros para los eventos 
Otros activos - Garantia 
(-) Depree. Acum. De Activos Oifer. 
T 0011 de Activos Oiferidot 

T 0(81 Activo 

Puivo 
Pasivo Corriente 
Cuentas por Pagar 
Doc Por pagar 
lmpuesto por pagar 
Aportes por pagar lESS 
Part Utilidades trabajadores 15% 
lmpuesto a Ia renta de Ia empresa 25% 
Beneficios Sociales por Pagar 
T 0(81 de Pasivo Corriente 

Patrimonio 

CaprtaJ Social 
Aporte para futuras capitai1Zac1ones 
Resultados Acumutados anos anteriores 
Utihdad del Ejercicio 
Total del Patrimonio 

$ 4 100 00 $ 4.100,00 
s 600 00 s 600 00 

s 26 800 00 s 26 800 00 
-S 5 969 35 -S 11 938 69 
s 25 530 65 s 19 56t 31 

s 300 00 $ 300 00 
s 10 066 30 s 10 066,30 
$ 1 200 00 $ 1.200 00 

-S 2 073 26 -S 4 146 52 
s 9 493 04 s 7 419 78 

s 27 600 00 s 22 100 00 
s 7 298.06 $ 7 717 14 

$322.50 $322,50 
s 1 380 98 s 1 824 88 
$ 1 956.39 $2 585 24 
s 5 337 75 s 5 503 35 

$43 895 67 5.40 053 10 

s 800,00 $800,00 
s 17 166 30 s 17.166,30 

s 0 00 $5 869 16 
$ 5 869 16 $ 7 755,72 

s 23 835 .46 s 31 591 18 
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s 39.471,36 
s 16 500,00 

sooo 
s 0,00 

s 55 971 36 

s 4 100 00 s 4.100,00 $ 4.100,00 
s 600 00 s 600 00 s 600,00 

s 26 800 00 s 26.800 00 s 26 800,00 
-S 17 908 04 -S 23 678 80 -S 29 448.50 
s 13 591 96 s 7 821 20 s 2 051 50 

s 300 00 
s 10 066 30 
$ 1200 00 

-S 6 219 78 
$534652 

$ 300 00 $ 300,00 
s 10 066 30 $ 10 066 30 
$ 1 200 00 $ 1200 00 

-S 8 29304 ·S 10 366 30 
s 3 273 26 s 1 200 00 

S 74 909,14 S 18 402.15 S 82.409.M 

s 16 600 00 s 11.100,00 s 5.600,00 
s 7 948 65 s 8 145,37 s 8 389 73 
s 322,50 $322,50 $322.50 

s 1 916 04 s 1 987.55 s 2 082 86 
$2 714 39 $2 815,70 $2 950 72 
s 5 673 92 s 5 849 60 s 6 030 56 

s 35 175 50 SJ0220n s 25 376 37 

s 800 00 s 800 00 s 800 00 
$ 17 166 30 s 17 166.30 $17 166 30 
s 13 624 88 s 21 768 04 s 30 215 13 
$ 8 143 16 $8 447 09 $8 852 15 

s 39 734 34 s .ca 18143 s 57 033 58 



fLWO Of EFECTIVO 
Al l1 de Dlctembre del2010 

2010 2011 2012 2013 2014 

s.ldlt41-llla S4 .. Sl2.11744 Sat13,2J S1471,31 SSU51.11 

lngresos 
Ventas s 118.855,81 s 120.0~.38 s 123.645,69 $126.705,79 s 130 .~06 96 
CU!fltas per Ccbrar so.oo SO.OO sooo $0,00 SO,OO 

s 118J55,81 S120MU6 s 123.645,69 s 126.705.19 s 130.506,96 

~ -$8!.348,37 -S 103.331,61 -S 101.5fl ,53 .s 110.611~ -S 113J06,21 

~ s £5.30'.12 s 42872,99 s ~.159,18 s ' 5152.07 s 48.609,63 
Suet:ics $~.70775 $26£83,19 s 27.28189 s 28.10J 58 s 28 951,90 
Yenlje S3.00G,OO $309000 s 3182.70 s 3178 18 s 3.376 53 
Servk:bs Basi:os $2.~.00 s2.'n.oo 52~.16 s 2.6:22s.t $2.70122 
Pubi:i1ad 56.000,00 56 180.00 S6 365,£0 $6.558,36 $6.753,05 
Seguros $0,00 $800,00 $800,00 5800,00 $800,00 
Oarril s 1.200.00 sooo SO,OO sooo so.oo 
Gastct CmlsduciJfl s ~00 00 $0,00 ~0,00 s ooo s 000 
.... Plgldo S E £3B,.t9 $ 5.1U,78 s 5.299,10 s 5 ' 30 25 s 5593 18 
~per~ 50,00 s 729806 s 7.711 1' 57.~~ 58 1'5 :!7 
~rtes per peg~r ESS 50.00 s 322 f0 s :122.50 5122.!0 SJ22 50 
Part IJti2ades hbajldoret 15% s 0,00 s 1.180 98 s 1.82£88 s 1.916.~ s 1.987 ~5 
.. a .. rena. de .. .-esa ~% !0,00 s 1 9~39 52.585.2' s 2.71' .39 s 2.815.70 
Benefiils Sociies por • s 0,00 s 5 337,75 $5 .503 .~ 5 ~.673,92 S5.8l960 
Fqo cllponllle Opencionet s 29.547,44 s 16.705,76 $16.0SS,16 s 16.086,33 s 16.600,75 

Inversion SO,OO -S 20.500,00 -$5.500~ ~s 5.soo,oo .s 5.500,00 
~versiJn r eqiOrll $0,00 -$ 15.000,00 so.oo $000 s 0,00 
fnancallenc -Occ. Pig« per~ vefli:l*s SO,OO -SS 500 CO -S S 50000 -5 5.50000 -$ 5.50000 

$33.507,44 $ 2S.tll)O s 39.471,36 s !iCI.os7,69 $61.151,44 
sn.1or u 528913.20 539471,38 sso~7€9 sau 58." 
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Ratios Flnancleros 

Act Comente 
.-lt"~ • • ~~~-~-~u--ld-e~z.~--. Pasi\IO Conente 

$32 707 44 
$43 895 67 

lov Promedio~ 
Costo de Ventas 

Eatn~_cture d' cep_ltal 

Ende_'!damlentQ 

Pasivo Total 
Patrimonio 

Pasi'.-o Total 
Acti'.-o Total 

Rendlmlento sobre el Patrlmonlo 

Rendlmiento sobfe Ia :Inversion 

Margen Neto de Utilidad 

Caja-.Bancos 
Vent as 

s 43 895,67 
s 20 266 30 

$43 895,67 
s 67.731.13 

Ullhdad Neta 
Patnmonro o Capital 

UttltdRd Neta 
Actr.o Total 

Utilidad Neta 
Ventas Netas 

$15 292 75 
$20 266 30 

s 15 292,75 
s 67.731 ,13 

$9 206 53 
s 106 121 25 

St,JS 

s 2 927.934 .00 
s 45 .304,12 

$ ,, 774 678 ,01 
s 106 121.25 
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La Empresa Cuent8 que por CAd~ 
Oolar que ingrese como deuda t1ene 
$0.37 para Pagarla 

L 111,95 dt8S 

La Roti\cion de nuestr8 mversron se 
real12a cada 65 Oias 

Nos da Ia magnitud de dtas para 
cubrir dias de Vent a 

En Cftso de hqurdarse todos nuestros 
Ac:ttvos el64 81% de su valor queda 
en libros 

Por cada Dolar Genera este 
porcenta;e para el Propietario 

Por CAds Dolar invertido ese Mo, 
produ.JO ese porcentaje 

--------

Permite medif si el empresario est a 
reetbrendo una aclecuada retribucion 
con el ptoyec:to 



tV 
:J 
c:: 
tV 

"'C 
tV 

"'C ·--·-...., ::s 

" "'C 
c: 
0 
u u 
~ 
0 
L. 
a. 

0 
0 
0 
0 
N 

0 
0 
0 
00 

"" 

0 
0 
0 
<D 

"" 

0 
0 
0 .... 
"" 

0 
0 
0 
N 

"" 

0 0 
0 0 
0 0 
0 00 

fM!PiMan 

0 
0 
0 
ID 

0 
0 
0 
<or 

0 
0 
0 
N 

iS en 
~ 

V'l 
\0 

N 

0 



PLAN DE NEGOCIOS 

8.- RIESGOS 
CRITICOS 



8. PLAN DE RIESGO 

8.1 RIESGO 

No hay negocio sin riesgo ... pero este es un riesgo controlado: 

1. Existe Ia demanda y crece vertiginosamente. 

2. Las tendencias cambian de acuerdo a una moda. 

3. Casi no existe Ia Oferta (real, cierta y de calidad). 

4. Tenemos Experiencia. 

5. Tenemos un nicho de mercado amplio (Ciase Media). 

El Mayor riesgo que tenemos es no saber realizar una buena campana de 

marketing. 

8.2 OPORTUNIDAD 

Sin Iugar a dudas el ser humano en su deseo por celebrar 

acontecimientos ya sea de tipo social, familiar o empresarial va 

innovandose dia a dia yes ahi donde MAJEM Events Solutions marcara 

Ia diferencia ya que con Ia experiencia de cada uno de los que 

conformamos esta empresa creamos un nuevo estilo de servicio el cual 

damos fe revolucionara el mercado de los Eventos. 

8.3 PUNTOS FUERTES 

1. La gran demanda que crece vertiginosamente. 

2. Variedad en Servicios. 

3. Asesoramiento profesional. 

4. Personal capacitado y con experiencia. 

5. lmplementos nuevos y de calidad. 

6 Contamos con un Equipo de Trabajo de Calidad. 

7. Poseemos tecnologia. 
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8. Contactos de proveedores para cumplir con las expectativas del 

cliente. 

9. Tenemos Ia motivacion, Ia energia y el entusiasmo necesario. 

8.4 RENTABILIDAD 

Contamos con margenes amplios de maniobra y somos capaces de 

generar el cash flow necesario para que el retorno de Ia inversion se de 

en un plazo corto y se mantenga en el tiempo. 

Poseemos un alta rentabilidad en un negocio con un muy claro presente y 

brillante futuro. 

8.5 SEGURIDAD 

Es una inversion segura, porque siempre exastiran eventos, y en Ia clase 

media no hay una empresa que se dedique a lo que haremos y esto habra 

un nuevo mercado donde planeamos ser lideres. Tenemos: 

1. Equipo y liderazgo totalmente implicado: capital social aportado por 

los promotores del negocio. 

2. Apoyo de profesionales del sector. 

3. Apoyo de clientes del actual cuerpo directivo. 

4. Criterios de planificacion y gestion: de exito contrastado, prudente y 

razonable en sus expectativas. 

5. Amplisamos margenes. 

Una combinacion que aleja riesgos y multiplica las posibilidades de exito. 

Un exito en el que hemos creido ferviente y por el cual hemos apostado 

nuestros recursos. 
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9. PLAN DE FINANCIACION. 

9.1 NECESIDADES FINANCIERAS: 

Este proyecto requiere de un financiamiento que hemos establecido en 

los siguientes grupos. 

1.-Adquisicion de activos 

2.-Financiacion de 1&0 inicial 

3.-Financiacion dellanzamiento del negocio 

4.-Necesidades operativas de fondos (primeros meses) 

9.2 PLAN DE FINANCIACION 

Dentro de nuestro plan de financiamiento hemos estimado una 

autofinanciaci6n inicial mediante el capital aportado por los socios y 

financiaci6n externa. 

1.-Capital social: 

Hemos previsto un capital social por parte de los socios de $ 4000 

Dicho capital aportara el 60% de las necesidades totales de fondos. 

68 



2.-Prestamos: 

El resto de Ia financiaci6n necesaria se plantea de forma externa 

mediante prestamos a corto y largo plazo. 

Dado los mfugenes previstos dicha financiaci6n se considera asumible 

por Ia compariia, manteniendo vatios de solvencia y capacidad de 

devoluci6n excelente. 

Adicionalmente hemos previsto disponer de una p61iza de credito de 

1 0000 que esperamos cancelar al final del primer atio. 
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CONCLUSIONES 

Luego de efectuar un analisis profundo para determinar Ia factibilidad de 

Ia aceptacion de una organizadora de eventos, sus implicaciones en el 

mercado local y Ia rentabilidad que generaria este tipo de inversion, se 

concluye lo siguiente: 

1. Estamos seguros que los extractos socioeconomicos medios, 

medios altos y altos serian los beneficiarios directos debido a que 

podran acceder a un servicio que en Ia actualidad es 

medianamente accesible. 

2. La conclusion final del proyecto, luego de haber hecho las 

proyecciones pertinentes y los proceso tecnicos de rigurosidad, se 

puede determinar claramente que tanto el VAN de$ 9.846.65 como 

Ia TIR de 24% nos dan un resultado aceptable a favor de Ia 

elaboracion del proyecto. 
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ANEXOS 



Curriculum 

Datos Personales.-

Nombres: Luis Eduardo 

Apellidos: Mejia Cruz 

Numero de Telefono: 2258761 o 2470308 

Celular: 093085776 

Numero de cedula: 0919569251 

Estado civil: Soltero 

Direcci6n: Cdla. Juan Tanca Marengo Mz U Villa #4 

Estudios Realizados.-

Primarios: 

Secundarios: 

Quimicas y Biol6gicas" 

Superiores: 

Universidad Cat61ica 
De Santiago de Guayaquil 
Facultad de Empresariales 

Unidad Educativa San Agustin 

Unidad Educativa San Agustin 
"Bachiller en Ciencias 

Seminario de Graduaci6n en lngenieria en Administraci6n de Empresas 
Turisticas y Hoteleras (en curso) 

Otros: 
Dale Carnege Training 

COPE! 

Universidad Cat61ica Santiago 
De Guayaquil 

Curso de Relaciones Humanas 

9 niveles de ingles High I 
ntermediate 

Conferencias de Liderazgo 



Escuela de los Chef 
Basica 

Hotelllilton Colon~ Dpto. 
DeRRHH 

I lotelllilton Colon~ Dpto. 

Universidad Cat61ica 
Santiago de Guayaquil 

Expcricncia: 

FITE 

Guayaquil Gounnet 2006 

Miss Contincntc Amcricano 2006 

llotcl ll ilton Colon Guayaquil 

Tecnico en Cocina Jntemacional 

Seminario de ervicio de la 
Hospitalidad 

ervicio efecti\o a los Clientes 
De ventas 

Fidclio rxpress 

Participaci6n 
(Feria lntcmacional de 
Turismo 2005-2006) 

Participaci6n 

Protocolo 

3 Mcscs Practica: Steward. 
Banquete. Cafe Colon. Coco Bar. 
Cocina ( Pastelcria. Cocina 
Caliente) 

I ai'io 8 mescs l'mbajo en cl 
Dpto. Cocina: Area Banquete 
de Octubrc a l·cbrcro 
Area de Producci6n Marzo a 
Julio. Dcspacho de Cafe Colon 
Agosto (en cu~o) 

Practicas el Departamento de 
Banquete con Ia funci6n de 
Coordinador de C\cntos en los 
mcscs de \1ano } Abril 



Objetivos 

• Ejercer mi profesi6n aplicando mis conocimientos en 
Alimentos y Bebidas. 

• Cumplir las metas aplicadas en ellugar de trabajo que me 
as1gnen. 

• Controlar el manejo de alimentos, presentaciones y calidad 
seg(m el estandar establecido. 

Referencias Personales: 

lng. Pedro Solis Tagle 
Asistente de Costos 
Jndustrias Unidas Cia. Ltda. 
Telf. 084167529 
Telf. 2232276(79) 

lng. Alex Narea 
Supervisor de Sal y Pimienta 
Hilton Colon Guayaquil 
Telf. 2 689038 



MIRLA DENISSE ORTEGA FRIEND 
Cdla. SAUCES 4 MZ. 369 V. 39 
Telf. 2-825045 - 086726520 

DATOS PERSONALES: 

LUGAR DE NACIMIENTO: 

FECHA DE NACIMIENTO 

EDAD: 

CEDUIA DE IDENTIDAD: 

NACIONALIDAD: 

ESTADO CIVIL: 

E-MAIL: 

ESTATURA: 

ESTUDIOS REALIZADOS: 

PRIMARIA: 

SECUNDARIA: 

SUPERIOR: 

GUAYAQUIL 

14 DE NOVIEMBRE DE 1985 

23ANOS 

092322412-5 

ECUATORIANA 

SOLTERA 

mc-mirlita@hotmail.com 

1.70 

ESCUELA COLEGIO 
PARTICULAR 
"SANTA MARIANITA DE 
JESUS" 

COLEGIO PARTICULAR 
"CENTRO EDUCATIVO MIRAFWRES" 

UNIVERSIDAD CATOLICA 
SANTIAGO DE 
GUAYAQUIL 

4t0 ANO DE INGENIERIA EN 
EMPRESAS HOTELERAS YTURISTICAS 

EGRESADA 



EXPERIENCIA IABORAL: 

• AMERICAN AIRLINES CARGO -AGENTE DE CARGA 

• HOTEL CONTINENTAL - HOSTESS 

• RESTAURANT£ COCO LON - HOSTESS 

• ECUA VISA INTERNACIONAL- EJECUTIVA DE VENT AS 

• RIZZO HOTEL- RECEPCIONISTA 

• RIZZO HOTEL- ASISTENTE DE GERENCIA 

OTRQS: 

v INSTITUTO NACIONAL DE DANZA 
"RAYMOND MOUGUE THONIEL" 

TITULO BALLETISTA PROFESIONAL 
(10 ANOS DE ESTUDIO) 

v CENTRO ECUATORIANO NORTEAMERICANO 
(7 MODULOS) 

v CURSO DE COMPUTACION 
(WORD, EXCEL, POWER POINT, MICROSOFT 
PROYECT, A CCESS) 

IDIOMAS; 

v ESPANOL (LENGUAMATERNA) 

v INGLES ( A VANZADO) 

v FRANCES ( BASICO) 

REFERENCIAS PERSONALES: 

MAITRE DE R.ESTAURANTE ALEX RESfREPO 
IIOTEL CONTINENTAL 

DRA. MIRIAM RENELIA 
252-4100 EJrf.3318 

099427491 

JEFA DEL LABORATORIO BROMATOWGJCO DE LA MUNICIPALIDAD 

DRA. GIOCONDA MINERVINNI 
232-2206 

RECTORA DEL INSTITUTO NACIONAL DE DANZA 
"RAYMOND MOUGUE THONIEL" 



CURR.lCULUM VITAE 

ADRIANA FLORES YEPEZ 
Cdla. Maldonado ~oLRA " 

DATOS PERSONALFS. 

Estado Civil: 
Nacionalidad: 
Fecha de Nacimiento: 
Cedula de Ciudadania: 
Celular: 
Fono: 

FSfUDIOS REALIZADOS 

Prima ria: 

ecuodaria: 

Superior: 

CURSOS REALIZADOS 

CENECU 
Rfl.ACIO C.S Ill MA A 
CONTABILIDAD COMPUTARIZADA 

ICAPEC 
ADMIN IS I RACIO Y VE TAS 

EXPERIENCIA LABORAL 

NABISCO ROYAL 
CARGO: AYUDAN fE DE CAJA 
Practicas cstud ianti lcs 

Ca~da 

Ecuatoriana 
3 I de Octubrc de 1981 
092192805-7 
093358484 
2804682 

Escuela Particular 
"Maria Carbo de Aspiazu" 

Colegio Particular Mixto 
"Centro Educativo Miraflorcs" 

Universidad Cat61ica .. antiago de 
Guayaquil" 

In g. En Administraci6n I lotclcra y 
Turistica 
Egresada (Seminario de 
Graduaci6n en curso) 



Q TFATEX. 
CARGO: PROMOTORA DE Vtl\ T AS DE CON UMO MA IVO 

MABE. 
CARGO: SFRVJCO AL CLJ ENTE 
Rempla7o 

CO EJO ACI AL ELECfORAL. 
CARGO: DIGI rADORA 

HOTEL 111 1./ rON COLON 
AREA: ALIMENTOS Y BEBIDAS 
BANQUJ· II .S 

HOTEL ANOY 
AREA: RFCFPCION 
Practicas cstudiantiles 

REFERENCIAS 

LICDA. ARCIZA SUBIA DE ARBOLEDA. 2839244 
Ex \iOCal del Consejo Nacional Electoral (CNE) 

SRTA. MARIA MAGDALENA PARRALES. 085069450 

SRTA. CAROLA MENDOZA. 2160500 ext. 6261 
Jefc de consignaci6n MABE 

SRTA. MIRLA ORTEGA FRIEND. 6017500 
Asistcntc de Gerencia " Rizzo Hotel" 



Direcci6n: Gral. Tomas Wright 1401 y Washington 
Telefono: 2 330 954 I 097802852 

mchavez_loor@hotmail.com 

Fecha de nacimiento: 

Ed ad: 

Estado civil: 

Nacionalidad: 

Lugar de nacimiento: 

Cedula de identidad: 

Superior: 

Secundaria: 

Primaria: 

08 de obril del 1986 

23 onos 

Soltero 

Ecuotoriono 

Quito - Pichincho 

092394444 1 

"Universidad Catolica de 

Santiago de Guayaquil" 

Focultod de Especiolidodes 

Empresorioles 

(Egresodo 2009) 

Unidod Educotivo "Vida 

Nueva" 

Unidod Educotivo "Emilio 

Clemente Huerta" 



Poder formar parte de esta instituci6n para de una manera eficiente 
cumplir las metas y Objetivos trazadas y con esto poder crecer y 
desarrollarme como ser humano al igual que como un profesional. 

w ~~~~~ 
Union Nacional de Periodistas del Guayas Locuci6n 86sica 

Promoce/1 S.A Ventos Sugeridos y Troto 

Personalizodo 

Promoce/1 S.A 

COPE I 

CEN 

UCSG 

UCSG 

UCSG 

UCSG 

Flair Barlendes School 

Smirnotr 

Havana Club 

Escuela de Chefs 

Atenci6n y Servicio ol Cliente 

Ingles Intensive Modulo 7 

Ingles Intensive Modulo 5 

Hocia d6nde vo el TLC 

Marketing Moderno y Monejo de /as Relociones 

con el Cliente 

Uderozgo Universitorio 

TLC, el sector Agropecuorio 

Bartender Siglo XXI 

BUnd Toste 

Moster Closs Havana Club 

Cocino Gourmet 

• 5 ofios de Experiencio en monejo de Alimentos y Bebidos y Eventos 

y Bonquetes 

• Dominio General sobre Montoje de Eventos, tonto en Hoteles, 

Locales y Residencies 

• 4 ofios Trobojondo como Bar tender Profesionol 



• Capocitado para Ia coordinaci6n, elaboraci6n y logfstica de 

eventos como seminarios y conferencias 

• Conocimiento en manipufaci6n y manejo de Afimentos de Sal y 

Dulce. 

• Conocimiento General sobre manejo y funciones del Area de Front 

Desk en un Hotel 

• Capocitado para hacer Guianzas tanto dentro y fuera de fa 

ciudad con turistas nacionafes e Jnternacionafes 

• Trabajo como coordinador de Grupos en eventos como FITE, 

Metrovia, Miss Continente Ecuatoriano y Vf/1 Congreso 

lberoamericano de Municipafidades 

• Capacitado para trato con el cfiente 

• Uderazgo. 

• Eficiente. 

• Operativa. 

• Capoz de Resolver Problemas. 

• En Constante Actuafizaci6n con ef Medio. 

• Buena Atenci6n of Cfiente. 

• Manejo de Servicio. 

• Trabajo bajo Presion. 

Dr. Antonio Gagliardo 
Min1stro Fiscal del Guayos 
Telf.: 2326057 

lng. Cecilia Pena Egos 
Gerente General del Grupo BG 
Telf.: 091771105 

Eco. Gabriel Gonzales 
Coordinodor Acodemico de Ia Carrera de Hotelerfo y Turismo de Ia UCSG 
Telf.: 094204709 



M \N U l · I. <i \ LHC: IO 1124 Y \\ , <.,!li iTO 
C:H NTR O 

T B I.F I' O N O 6 0 16 4 2 I 0977 11<•64 0 • CO RR HO E I. HCTRO NIC 0 
J ll \~_1• \HitW IIOT\l \II . CO \! 

JUAN MANUEL FLO R ES 
GARCIA 

TNFOR~L\Cl6 PERSON.\ L 

OBJETT\'0 

EDUCACIO~ 

• Estado civil: Soltero 

• Nac10nalidad: Ecuatoriano 

• Edad: 22 aiios 

• Luh~r de naC1111Jento: Guayaquil, Ecuador 

• Fecha de naCUlllcnto: 24 Octubre 1986 

Ganar expericncia acorde a mi profcsion l lotelcria y Turismo. 

Uegar a disponer de solvenoa cconomJca. 

Prima ria 

Enero de 1997, Colegio San jose La Salle 

Guayaquil, Ecuador 

Smmdaria 

Enero de 2003, Colegio San .Jose La Salle 

Guayaquil. Ecuador 

• Bachillcr en Cicncias lnformaocas 

Es/JI{/io dt I tliomas 

ovtcmbrc de 2002, Centro Ecualoriano Norleamcricano (CEN) 

Guayaquil, Ecuador 

• Cruce hasta cJ penultimo nivel 

I ist11dios J11pcriores 

Dcsde Febrero de 2004- hasta .Agosto, Univcrsidad Catbltca de Santiago de 
Guayaquil 

GuayaquiL Ecuador 



IDTOJ\IAS 

• Aprobado PRE-universitario y primer nivel en la carrera Gesti6n 
Empresariallnternacional T rilingije 

• Estudio Hoteleria y Turismo en Ia Univcrsidad Cat6lica de Santiago de 
Guayaquil ( 2009 ) 

• Egresado en Horcleria y Turismo actualmente culminando Sem.inario de 
Graduaci6n. U.C.S.G. 

----------- ----- --------- ----- -
Espano~ Ingles ( 75 - 80%) 

T~-\.BAJOS YOLU" 'L \RIOS --------------------------
Serv icios lnternos en el Colegio San Jose La Salle de Guayaquil 

( Catequista por 2 aiios adolescentes - adultos ) 

Charla de Factores Humanos que inciden en los Accidentes de 
Aviaci6n. 

(D. A. C.) 

Participaci6n en Ia Feria Internacional del Turismo en Ecuador 
(2006) 

PERLA INTERNACIONAL DE TURISMO EN EL ECUADOR 
(FIT E) 
Participaci6n en Ia Sta edici6n de Ia FlTE 2007 
(Del 6 a1 9 de septiembre en el centro de convenciones Simon 
Bolivar) 
A TENCION Y RECEPCTON DE IV IT ADOS 

Recepcionista en el Hotel Hilton Colon 

Anfitri6n en Congresos de Anestesiologia 2006 - 2007 - 2008 

SEGUNDA FERlA INTERNACJONAL DE TURISMO 
UNIVERSIDAD CATOLICA DE SANTIAGO DE GUAYAQUIL 
Principales destinos turisticos de America. Participaci6n en Ia 
PLANEACION, ORGANIZACION Y DESARROLLO de Ia feria. 

Realizada el24 de Agosto 2008 en el campus Universitario 

HAB ILJD,\ DES / COMP ETENCI A 

• Facilidad para desenvolverme con la gente 
• Aprendo y me adapto facil y rapidamente 
• Responsable y Puntual 
• Creatividad 



EVENT OS 







MONTAJES 





FIESTAS 
TEMATICAS 





ALIMENTOSY 
BEBIDAS 





ENCUESTAS 



Eowe!ta 

/ CuiiDta; celebraciooes realiza ro familia at aiio? (entiendase rumpleaiio;:. bods::. 
blllJtims., eventos sociile5, empresariile5, cenas navideiias etc:.) 

3-4CZ} 5-6 7o masll 

/ Qui~n r~ularmente se encarga de Ia orgamzaci6n del eventD ? 

La misma fmlilia I anugo 

Contratacion de 5ervicios especiales 

/ Los servici;:;s que necesita usualmente para la organizaci6n y realizaci6n del 
eveoto , lo eo.cuentra todo en un mis.mo lngary coo precios ecooomicos? 

Si no de vez en cuando 

./ Donde los consigue? 

:r:~_;n~ 

./ Porque ramn c:ontratma sl!f\.-icios proferiooales para Ia or~aoizacion de sus 
eventos? 

Ahorro de tiempo j / 

!mplementarvariedadl '-__ _... 

I 

calidad del evento 
'----~ 

otro 

/ Que servi cios le guttaria. que ::attsf~ an las ne::;ecidades de re21izar ~ evento? 

1hnteleria y decoracioo 
Ase~ramimtD p ersonalizado 
A.oi mac ian 
Loc.ciou 
Alimmtos y bebidas 
Todos 
Otros 

R 
~ 

I 



Encue;±a 

./ Cuan tas cel ebraciones realiza su familia a1 aito? (entJenda;; e cumpleaiios, bodas. 
bautizos., eveotos sociales, empresariahs, cews nav tdeii.as etc.) 

3-40 5~ r-::::::1 
i / 1 7omasD 

./ Quien r~ularmente se encarga de la organi:::acion del eveotD ? 

La misma familia I anugo I / ! 
Contratacion de servicios especuies I 

./ Los servicios que necerita usualmente para la organizacion y realizacioo del 
evento, lo encuentra todo en un mi~o lugar y con precios economicos? 

Si de vez en cuando 

-/ Donde los consigue? 

./ Porque rarou (oatrat.aml serv.,ciospro f'!rionalesparala organizacion de sus 
eventos? 

Ahono de .. ~:A!JO ,..... -----, 

I 

Implementar variedad 

calid ad del evento 

olro 

-/ Que servtC1os le gustana, que satisfagan la; nesee1dades de real1Zar ru evento? 

Mdllteleria y decoration 
Ase~oramientD p enooalizado 
Ammaooo 
Lucacio.a 
Al.t.mentos y bebiJa: 
ToJos 
Otro-:: 

b 
I~' i 
I l 
l I 
I 



Encue:ia 

.I' Cuantas celebractones realiza su familia a1 aiio? (entJendas e cumpleaiio s., bodas. 
baut.im s., eveoto s social es., empresariaie s., ce:o.as navideiias etc.) 

340 s~ l /1 
I I 

7 omasD 

./ Quien r~ularmente se encar~a de la orgacizacioo de! eventD ? 
/ 

La misma familia I/ I anugo 

Cootratacioo de se.rvicios especiales 

./ Los servicios que neces.tta usualmente para 1a organiz.aaon y reahzaci6n del 
evento, lo tncuentra to do en uo mismo lugar y con precios economicos? 

Si de v ez en cuando 

./ Do ode lo s coostgue ? 

----- ------ --- ------- --

.I' Porque ra m n ro atrabna Servi t to s prof !:ciooales para l a organizacion de sus 
eventos? 

Ahorro de ti c;:";"' r 
I I 

Imp le:menbr v aried ad L-1 ----J 

cal.idad del evento 

otro 

./ Qu ~> servicios le gunana, que satisfag ao la::. nes ecidades de r ealizar m evento? 

M«<~teleri a y decorauoo 
Aseso ram.ientD perzonalizado 
Ani mao on 
Lucacioo 
A.l.unentos y bebiJ;u 

ToJus 
Otros 

R 
I I 

~ 
I 
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