UNIVERSIDAD CATOLICA DE SANTIAGO DE GUAYAQUIL

Facultad de Especialidades Empresariales

Carrera de Turismo y Hoteleria
qurisay,

i
(f

ISE':g;//\M
PROYECTO DE TITULACION

EMPRESA ORGANIZADORA DE EVENTOS INFANTILES

Lo experos e isdar T fest

NOMBRES:

RAQUEL COELLO RADA.
KAREN GALLEGOS SAFADI.
NATALIA MONTERO CASTILLO.

DIRECTOR: MBA. ANGEL CASTRO

Guayaquil, 26 de Septiembre de 2011



AGRADECIMIENTOS

Nuestros sinceros agradecimientos estan dirigidos hacia Dios y
todas aquellas personas que nos han apoyado para poder culminar
nuestra carrera universitaria. Entre ellos estan todos nuestros profesores
que gracias a su sabiduria y empefio diario nos ensefaron que la
perseverancia y la dedicacion es el principal camino que nos llevara al
exito. También un agradecimiento especial a nuestra Universidad Catélica
Santiago de Guayaquil, la cual nos acogi6é durante esta etapa y nos ha
brindado la oportunidad de convertirnos en los profesionales que ahora

SOmos.



DEDICATORIA

A nuestros padres, les dedicamos todo el trabajo y esfuerzo
que hemos puesto para la realizaciéon del proyecto de titulacion
porque con mucho amor y carifio nos han guiado en cada

etapa de nuestras vidas.



PRESENTACION DEL PROYECTO

ChiquiFiesteros se proyecta como una empresa especializada en
disefiar eventos infantiles, la cual se encargara de brindar servicios y
productos para el montaje de este tipo de eventos, los mismos que
contaran con el servicio de puerta a puerta que es uno de los principales
requerimientos de los clientes en la actualidad. Se proyectara
especialmente para la poblacion de clase media-baja del centro-sur de la
ciudad de Guayaquil, provincia Guayas.

El proyecto a mencionar aparece especialmente por la problematica
actual de padres que cumplen jornadas laborables largas y por lo tanto no
cuentan con el tiempo suficiente para llevar a cabo la organizacion de una
fiesta para sus hijos. Este es un problema que se proyecta en toda clase

social actual y que va aumentando a medida que pasa el tiempo.

Es por esta razén que ChiquiFiesteros se encarga de la organizacién
completa del evento infantil, mostrando al cliente varias opciones para
llevarlo a cabo y asi ellos puedan escoger entre la variedad de productos
que se les presentaran, por ende realizar combinaciones divertidas, las
cuales los alejaran de preocupacion alguna, gracias al equipo de trabajo
especializado con el que cuentan, llevaran a cabo una planeacién
profesional y altamente moderna, logrando brindar un trabajo original e
inigualable, lo cual cumpla con la expectativa del cliente y sobretodo sea

de gran agrado para los nifios.

Considerando las innovadoras herramientas de trabajo que se
utilizaran, los precios siempre seran razonables y economicos para el
adquiriente, ya que esa se convertira en la principal estrategia de
mercado y ademas los colaboradores se pueden acercar mas al cliente
directo y motivarlo a trabajar conjuntamente con la empresa

emprendedora.



No hay duda alguna que la organizacion de eventos infantiles
personalizada, sera una de las principales peticiones en todo el pais, y es
esta proyeccion lo que hace que ChiquiFiesteros se interese en
posicionarse de una manera precisa en el sector mencionado
anteriormente y asi ir creciendo poco a poco llegar a cada uno de los

sectores de la provincia y luego del Pais.

ChiquiFiesteros ademas de todos los beneficios y comodidades que
pudiese brindar al consumidor, ofrece a su cliente directo, es decir, los
nifios, la satisfaccion de disfrutar una fiesta de cumpleafios sin igual, que
tal vez no la haya podido tener a causa de la situacion econémica por la
que pasa hace mucho tiempo el pais.



JUSTIFICACION DEL PROYECTO

Crear una empresa de Eventos Infantiles surge de la idea
emprendedora de Natalia Montero, quien disfruta de compartir tiempo con
los nifios, y del apoyo para el desarrollo de esta idea de Raquel Coello y
Karen Gallegos, en el afo 2010, estudiantes de la Carrera de Ingeniera
en Administracion de Empresas Turisticas y Hoteleras. Quienes juntas
decidimos comenzar este proyecto desde el campo universitario para
luego introducirlo en el mercado laboral, siendo creadoras vy
administradoras de nuestra propia empresa; brindado un servicio a la

comunidad y siendo una fuente de empleo para la sociedad.

Es por esta razén que la idea de introducir a ChiquiFiesteros en el
mercado, parte del problema econémico por el cual actualmente atraviesa
el pais y que incita de manera obligatoria a que los padres de familia
laboren largas jordanas de trabajo y no cuenten con el tiempo necesario
para poder llevar a cabo la realizacion de un evento infantil para sus hijos.
Por tal motivo la empresa ofrece al cliente un servicio de puerta a puerta,
el cual hace a un lado la preocupacion de los padres al no verse ellos
obligados a encargarse de la decoracion, busqueda y seleccion de todo lo

gue se necesita para una celebracion y segun los gustos de los nifios.

La empresa ofrece un sin nimero de combos con variedades de
precios, los cuales se acomodan a la economia de todos y asi puedan ser
participes de este servicio tan importante. Otro punto por el cual aparece
en el sector sur de la ciudad de Guayaquil, es que generalmente los
lugares que ofrecen servicios de este tipo se encuentran ubicados en el
norte de la ciudad, y por este motivo son a veces dificiles de costear para
una poblacion de clase media-baja. O de lo contrario solo ofrecen sus
locales comerciales como medio de elaboracion del evento y no un
servicio de decoracion moderna, bocaditos, juegos etc. necesario para

todo evento infantil.



ChiquiFiesteros lleva a cabo la organizacion de eventos de manera
rapida, creativa pensando siempre en la diversion de los nifios y la
satisfaccion de quien contrate el servicio, asi mismo de quienes
consuman los productos y materiales de fiesta de actualidad que ofrece la
empresa dentro de su local.

El amor y alegria al ver sonreir a un nifio es también uno de los
factores que nos impulsa a la creacién de la empresa y a la vez a ofrecer
un sin numero de alternativas que van a permitir que cualquier evento
infantil se lleve a cabo. No solo brindar servicios a familias, sino también a
colegios, entre ellos los de escasos recursos para que de este modo ellos
puedan costear un gasto minimo y asi se pueda dar la oportunidad a los
mas necesitados de disfrutar de una nifiez divertida y llena de emociones.

Las principales razones para la popularizacion de ChiquiFiesteros,
es que cuenta con reduccion de precios y la estandarizacion de productos
y servicios. Asi, observar grandes ventajas como el ahorro de dinero,
tiempo, la satisfaccion de hacer negocios con estas herramientas y

finalmente la integracién de estos servicios.



OBJETIVOS DEL PROYECTO

Objetivo General:

Disefiar una empresa innovadora de organizacion de eventos

infantiles, diversion y esparcimiento de nifias y nifios para el mejor

desarrollo de esta actividad en el sector sur de la ciudad de Guayaquil.

Cumpliendo con los requerimientos y necesidades del mercado, que

se encuentra en continuo avance.

Objetivos Especificos:

Identificar la oportunidad.

Establecer a que parte del mercado se enfoca la Empresa.
Conocer las necesidades de los futuros clientes.

Conocer los competidores directos e indirectos.

Investigar las tendencias mercado.

Determinar los productos y servicios que ofrecera la empresa.
Trabajar en base a precios y costo actuales con los que se maneja

la Industria de Organizacion de eventos.



METODOLOGIA

Para el desarrollo de este Proyecto se utilizé dos tipos de investigacion

la cuantitativa y cualitativa. La metodologia cuantitativa es aquella que

permite la obtencion de informacion a partir de la cuantificacion de los

datos sobre variables, mientras que la metodologia cualitativa, evitando la

cuantificacién de los datos, produce registros narrativos de los fenémenos

investigados. En este tipo de metodologia los datos se obtienen por medio

de la observacion y las entrevistas, entre otros. (Hernandez R., Fernandez
C. y Baptista, 2006)

La investigacion cuantitativa se realizara a través de la técnica de

encuestas que estan dirigidas al mercado objetivo:

Encuestas:

Esta técnica se usa para referir a sondeos masivos o medicion de la

opinién publica mediante un cuestionario; de este modo los datos se

obtienen mediante entrevistas estandarizadas a una muestra de

personas estadisticamente representativa de la poblacion a estudio

que para este caso fue de 250 personas. Se realizaron los siguientes

tipos de encuestas:

o Personales o cara a cara:se caracterizan por reunir al

Q

encuestador y encuestado en una misma dimensioén espacio —
tiempo. Los datos obtenidos de este tipo de encuestas bien
construidas y administradas permiten obtener informacion
estandarizada, lo que facilita su posterior analisis estadistico.
Ademas es la mas fiable al tenerse certeza de quién es el
individuo que responde y la que brinda mayor # de respuestas
efectivas.

Internet: se formulan una o mas preguntas que figuran en
determinados sitios Web; en este caso se envid la encuesta por
mail a un grupo de personas ya conocidas del personal que
trabajaran en la empresa. Esta modalidad tiene como ventaja el



costo, que es minimo ya que no hay que gastar en impresion ni
pago a entrevistadores.

La investigacion cualitativa es la investigacion de caracter exploratorio
que pretende determinar aspectos diversos del comportamiento humano,
como: motivaciones, actitudes, intenciones, creencias, gustos vy
preferencias. La técnica usada es:

e Observacion:

Consiste en el proceso de reconocimiento y registro de personas,
objetos y sucesos de interés para la investigacion. Este registro se
puede llevar a cabo por medio de notas, grabaciones o por
filmaciones. Para este proyecto se asisti6 a cuatro eventos infantiles
con un promedio de 30 personas incluidos adultos y nifios, para
analizar el comportamiento de los consumidores y las diferentes

situaciones que se presentan al momento de su ejecucion.

En algunas ocasiones la observacion es la Unica alternativa de
investigacion para acceder a cierto tipo de informaciéon. También esta
técnica es Gtil cuando el individuo o grupo objeto de estudio se resiste

a ser entrevistado.

Como vemos, la diferencia mas importante entre la metodologia
cuantitativa y la cualitativa radica en que la primera logra sus
conclusiones a través de la correlacion entre variables cuantificadas, y asi
poder realizar generalizaciones y producir datos objetivos, mientras que la
segunda estudia la relacion entre las variables obtenidas a partir de la

observacion en contextos estructurales y situacionales.
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1. RESUMEN EJECUTIVO

ChiquiFiesteros se encuentra ubicado en el sector sur de la ciudad de
Guayaquil en la avenida Ernesto Alban frente a De Prati Sur, su razén
social es Dreams RNK S.A. siendo asi una sociedad anénima. Es una
empresa de organizacion de eventos enfocada en nifios de uno a ocho

afos de edad es decir de etapa infantil.

En esta organizacion de eventos infantiles se ofrecen varios productos
y servicios tales como la promocion y venta de recursos o materiales para
cualquier evento infantil sean estas fiestas grandes, matinés o cualquier
evento de nifios, ademas se tiene disponible varios servicios de puerta a
puerta tales como: Show o espectaculos en vivo dinamizado, alquiler de
equipos para comida rapida y dulces, decoracion entre otros; para que asi
todo nifio pueda disfrutar de su fiesta o evento infantil junto con su familia
y amigos.

Se cuenta con recursos Unicos e innovadores para productos como son
los disefios dinamicos de la actualidad para materiales como las
sorpresas, decoracion de mesas o espacio designado; asi como también
nuevos ideas de dinamicas, juegos para nifios y padres o jovenes que se
utilizan en el show animado para la realizacion del evento. Para que el
cliente se sienta a gusto con todo lo brindado en cuanto a productos y
servicios se ofrecen precios econémicos de esta manera puedan comprar
los materiales necesarios para el evento sean estos por separado o
adquirir algun paquete promocional el cual contiene productos o

materiales y servicios ya sea este de alquiler o animacion.

La gama de productos tiene precios razonables al alcance de la
economia de estos tiempos; es asi como se brinda una experiencia
inolvidable, llena de diversion y alegria a los nifios ofreciendo los mejores
recursos para que la celebracion quede en la memoria de todos los
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asistentes incluida la del nifio. Siendo asi una de las mejores empresas
en organizacion de eventos infantiles en un lapso de un afo dentro de la
ciudad de Guayaquil.

Una de las razones por las que se ha encontrado atractiva la idea de
este negocio, es que no se cuenta con ningun competidor directo y asi se
puede abarcar todo el mercado posible; de esta manera y con una buena
promocion se puede obtener una gran oportunidad en este nuevo
mercado para este sector y a futuro considerar la expectativas de los
clientes y asi poder llegar a todos los consumidores necesarios.

Dentro de los objetivos y estrategias esta el ser una de las mejores
empresas en organizacion de eventos infantiles en la ciudad de
Guayaquil; para esto tiene que ser reconocida en la ciudad de Guayaquil
en un tiempo estimado de un afno, el encargado de las ventas realizara las
cotizaciones necesarias dentro de la primera semana de realizacion del
negocio y en la semana siguiente el mismo encargado contratara al mejor
proveedor para elaborar los materiales publicitarios, una vez que esté listo
el material publicitario, se encargara de repartirlo en los respectivos sitios
estratégicos dentro del sector sur y ya en el segundo trimestre contar con
todo el material publicitario respectivo para la reparticion del mismo y asi
darlo dar a conocer a nuevos sectores de la ciudad de Guayaquil y

recordar en los anteriores.

El equipo de trabajo consta con personas altamente capacitadas todas
profesionales y dispuestas a trabajar en el area que le corresponda o
llevar cargos multifuncionales ya que es una empresa pequefia que recién
comienza se debe aminorar gastos sin embargo cuenta con una Gerente
General que a la vez es accionista de la empresa Dra. Manuela Gina
Castillo Chica quien trabaja con sus colaboradoras quienes son Raquel
Coello Rada encargada del area de compras y supervision de eventos,
Karen Gallegos Safadi encargada del area de administracion y pasteleria
ademas de Natalia Montero Castillo quien a la vez labora en el area de

Publicidad y Ventas.



En la inversion inicial se necesita el monto de $28.498 para cubrir este
valor y empezar el negocio se cuenta con el financiamiento externo de
accionistas y nuestra principal accionista es Dra. Manuela Castillo chica
quien poseera el 75% de las acciones en la empresa y las accionistas
secundarias quienes son Raquel Coello con un porcentaje del 8% de las
acciones seguida de Karen Gallegos con el 8% y Natalia Montero quien

posee el 9% de las acciones de la empresa.

ChiquiFiesteros es una oportunidad Unica ya que cuenta con una
buena rentabilidad teniendo en cuenta un VAN de $73.148,46 y un TIR
del 19,85% esto muestra que es un negocio rentable considerando los
aspectos econdémicos del mercado y del pais. Una de las pocas empresas
que se compromete con el impacto ambiental y de esta manera se
promueve el cuidado al medio ambiente utilizando materiales reciclables
para la realizaciéon de ciertos materiales; ademas usaremos iluminaciones

que nos ayuden ahorrar energia.

Existe un proyecto factible a desarrollar de esta manera se puede
contribuir contra el desempleo del pais ya que este nuevo proyecto que
impacta puede ser un modelo a seguir. De esta manera con un buen
proyecto realizado y pronto a ejecutarse se logra tener experiencia y
ocupar un puesto importante en el mercado laboral.
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2. LAOPORTUNIDAD

El proyecto se llama ChiquiFiesteros, es una organizacion de
eventos enfocada en la realizacion de fiestas infantiles, la cual es capaz
de realizar el mejor cumpleafios que un nifio siempre ha deseado,
adecuando su hogar o el lugar que tenga designado para la fiesta.
Pensando en la situacion econdémica del pais, se brinda productos
variados que se adapten a la necesidad econémica y deseo de la Fiesta o
matiné.

Con el método de pre organizaciéon del evento y tecnologia adecuada
para mostrar como seria la decoracion el dia de la fiesta, se ayuda a los
padres a no preocuparse de estar pendientes del progreso de la
organizacion del evento ya que los colaboradores son responsables de
eso y ademas de que se realice una fiesta de ensuefios con los mejores

costos que pudiese presentar el mercado.

Oportunidad del mercado:

* Mercado en crecimiento ya que los padres de familia buscan con mas
frecuencia este tipo de servicios, debido al poco tiempo disponible con el
que cuentan actualmente porque se encuentran laborando y también
porque los nifios desean que sus cumpleafnos sean divertidos y animados.
o Existe escasa competencia en el sector del Sur de La ciudad entre la
Cdla. 9 de Octubre, Saiba, Barrio Centenario; entre otros.

¢ Cubrir las necesidades de este sector al momento de implementar el
negocio en el mismo, ayudando asi a los habitantes de esté a tener un
lugar de organizaciéon de eventos mas cercano. Ademas con la economia
de precios ayudamos a que ningun nifo pierda la oportunidad de disfrutar
de una fiesta de cumpleanos.

o Posibilidad de mejorar costos a medida de que abarquemos eventos

mas grandes.
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» Alianza con proveedores como por ejemplo: payasos, hora loca, entre
otros.

Necesidades a cubrir:

La necesidad parte de los padres de familia, tios, o personas que
deseen realizar la fiesta sofiada de sus hijos, sobrinos, nifios en general y
nifos que quieran la mejor fiesta; para esto los padres buscan modicos
precios y personal necesario para cumplir con esta labor que es el de
planificar, organizar y coordinar el evento o “matiné”, ya que ellos no
cuentan con el tiempo necesario debido a sus ocupaciones vy
responsabilidades. La empresa brinda un servicio de calidad ya que
cuenta con un recurso humano idoneo, especializado y profesional para
realizar las distintas funciones que se repartiran entre los fundadores de
este proyecto.



3. ANALISIS DE LA INDUSTRIA

3.1 Analisis del mercado, competidores y clientes:

Mercado.-

En la Industria de Organizacion de Eventos podemos sefalar como
mercado a todos los consumidores de Eventos Infantiles, este mercado
ha sido mejor atendido durante los ultimos afios ya que antes eran muy
pocas las empresas que se dedicaban especialmente a estos eventos y
que contaran con equipo material y humano especializado. Todo esto ha
incrementado ya que cada vez es menos el tiempo con el que cuentan las
personas, por sus multiples ocupaciones, para organizar sin una asesoria
todo lo referente al festejo de un nifio o nifia. Dentro de Guayaquil existen
sectores de la ciudad totalmente llenos de estas empresas, mientras en
otros aun no esta necesidad no cubierta. Siendo ese segmento al que las
nuevas empresas pueden dirigirse y cubrir las necesidades o presentarles
nuevas ideas.

Competidores.-

Se ha analizado algunos de los competidores directos, indirectos y
competidor por producto sustituto; a su vez se conoce de ellos su
posicionamiento en el segmento del mercado en el que enfocan su oferta
y como comenzaron sus duefios, como funcionan y porque los prefieren;

los presentamos a continuacion:

e Happy Party.-
En las siguientes fotos son dos locales diferentes quedan diagonal
el uno del otro sobre la Av. Victor Emilio Estrada, son del mismo

dueno.
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Es uno de los competidores directos, ubicado en la ciudadela
Urdesa, Victor Emilio Estrada # 911-B entre Llanes e Higueras.
Esta organizaciéon de eventos cuenta con toda la materia prima
para montar el evento en el domicilio o local que sea dado por el
cliente, ya que no cuenta con local propio, o simplemente adquirir
los materiales que gusten para su fiesta. Cuenta con una
encargada de las ventas y la administradora - duefia, Patricia
Villegas; segun la magnitud del evento a realizar, contratan por
horas al personal para la animacion y extras con los que

previamente tiene convenios.

e Chikuelos Express.-
Ubicado en la Av. Guillermo Pareja y Hermano Miguel y la

Coordinadora de Eventos es Priscila Quimi.




Este es un competidor directo ya que al igual que
ChiquiFiesteros, lleva la fiesta al hogar o local que se disponga
por parte del cliente, para la celebracion de evento, esta ubicado
en la Alborada en la avenida principal arriba de Muebleria
Villegas contando con su respaldo y publicidad ya que es un
negocio de los hijos de los duefios de la muebleria. Una de las
cosas positivas en su operacion como organizacion de eventos
es la amabilidad e interés que demuestran hacia su posible
cliente, rapida atencién a las solicitudes de los clientes como en
cotizaciones. Una de sus desventajas seria que no tiene una
buena promocién aparte de estar ubicado en un sector comercial

el mismo donde encuentra la mayor parte de la competencia.

Angel’s Party:

Foto de la entrada principal:

Veronica Aragundi es la duefia de esta empresa graduada en
Ingenieria en Sistemas de la Universidad Estatal de Guayaquil; lo
cual nos da entender que no cuenta con los conocimientos
profesionales y técnicos para manejar una empresa de
organizacion de eventos sino que ha ido adquiriendo este
conocimiento poco a poco, con la practica. Es un negocio familiar,
que esta ubicado en Francisco de Marcos, entre Abel Castillo y
Guerrero Valenzuela, este local lleva atendiendo alrededor de un

21



ano y medio, en el cual casi todos los fines de semana cuentan
con matinés. Cuenta con 3 personas para realizar todas las
funciones requeridas y contratan personal adicional para
animacion. Su ubicacion es estratégica aunque es un sector de
clase media baja, no hay muchos de estos locales que se

dediquen a organizar fiestas infantiles.

Foto del interior del local Angel's Party:

Producto Sustituto:

Canchas sintéticas de futbol que deseen, pueden incursionar en este
tipo de eventos alquilando su local para fiestas infantiles ya que cuentan
con el espacio suficiente como para montar juegos, maquinas, mesas,
etc. Sobre todo para las fiestas infantiles de varones serian una buena



competencia como producto sustituto ya que se pueden armar con los

nifos invitados un campeonato de futbol.

e Proveedores de la competencia
Distribuidores del Centro
Imprentas
Confiteria “La Universal’
Publicidad
Pasteleria “Dolupa”

e ;Porque eligen a la competencia para realizar eventos?
Tienen precios accesibles, variedad de productos y diferentes
opciones en el servicio.

e (Qué tan facil o dificil es que entre un nuevo competidor al
mercado?
Es facil que los competidores entren a este mercado siempre y
cuando identifiquen un sector especifico para laborar ya que el
mercado permite el acceso a nuevos competidores por ser un
area inexplorada del comercio y esta a la vez no esta muy

explotada.

Clientes.-

En el caso de las fiestas infantiles los clientes serian los padres, tios o
abuelos que desean festejar a un nifio por el motivo que ellos tengan ya
sea bautizo, primera comunién, cumpleafnos, navidad, dia del nifio, etc., y
el consumidor final los nifios. Toda empresa que se dedique a la
organizacion y venta de productos para eventos infantiles tiene la tarea de
de agradar a estos clientes ya que los nifios pediran de nuevo una fiesta
igual si les gustd y los padres aceptaran si les parecio bueno el servicio

que se les brindo y si los precios estuvieron adecuados para ellos.



3.2 Analisis PEST

El Analisis PEST (Politico, Econdmico, Social y Tecnoldgico) es un
estudio de los Factores Externos a cualquier empresa que tiene el fin de
mostrar los factores que pueden ser positivos y de ventaja como los que
representarian una desventaja para una empresa en el mercado. A

continuacién presentamos cada factor analizado:

Factor Politico.-

En Ecuador el ultimo presidente que termino el periodo para el que
fue elegido fue Sixto Duran-Ballén (1992-1996), tras lo cual han pasado
varios jefes de Estado que han sido destituidos por el Parlamento;
Segun el indice de Inestabilidad Politica elaborado por el Economist
Intelligence Unit, unidad de analisis econdmicos del grupo britanico The
Economist, entre los mas expuestos en esa regién figuran Haiti, Bolivia,
Ecuador (con un indice 7,7) y la Republica Dominicana Esto refleja la
inestabilidad politica en nuestro pais., (Ecuador entre los paises con

mas riesgo de inestabilidad politica, 2009)

Aunque en la actualidad Rafael Correa lleva 4 afos en el poder, los
dos primeros fueron de muchos cambios; se constituyé una Asamblea
la cual elabord la nueva Constitucion 2008, es decir nuevas leyes,
decretos, derechos y obligaciones para los ciudadanos. Al ser una
nueva constitucion se tuvo que hacer nuevas elecciones en la que
volvi6 a ganar Rafael Correa como Presidente Constitucional del
Ecuador en el 2009 comenzando su nuevo periodo y el cual se espera
que termine para cambiar un poco la imagen del pais

internacionalmente.

Factor Econémico.-

Ecuador al 31 de Diciembre del 2010 cerré con una Tasa de
Desempleo del 6,10% segun el B.C.E., mientras que el Instituto de
Estadisticas y Censos (INEC) indicé que el Ecuador finalizé el 2010
con 5%, la mas baja tasa respecto a otros paises de la region. (INEC.
(2011). INFLACION 2011. GUAYAQUIL: INEC)



Comparando estos porcentajes con los del 2009, afio en que se
presento un ascenso, el 2010 presento un descenso favorable en la
Tasa de Desocupacion para el pais en general. En lo referente a la
evolucion del PIB el Ecuador registré6 un crecimiento interanual del
4,26% en el tercer trimestre del 2010; por lo que se espera un aumento
del 5% para el 2011 segun el Ministro de Finanzas, Patricio Rivera.

(Ecuador prevé crecimiento de 5% del PIB en 2011)

Dentro de los factores econémicos también estan las altas tasas de
interés que aplican las instituciones financieras al otorgar préstamos,
que segun el Banco Central del Ecuador(B.C.E.) la Tasa Activa minima
del 8,25%, maxima es 9,25%, multiples requisitos a los que nos vemos
sometidos, tales como: tener un sueldo mayor a $800 seguin la
cantidad del préstamo, copias de cédula de identidad, certificados
de votacion, los 3 ultimos estados de cuenta corriente y de tarjetas de
crédito del deudor, Certificado de trabajo indicando antigiiedad, cargo e
ingresos, copia de los 2 ultimos roles de pago. También solicitan
copia de los activos que posea, tales como: matricula de
vehiculos, copia de escrituras e impuestos prediales de bienes
inmuebles (actualizados), de planilla de luz, agua o teléfono (lugar de
residencia). Todos estos requisitos se convierten en un obstaculo al
momento de acceder a un préstamo para cubrir el monto de inversion
inicial, ya que el Pais aun no se estabiliza econémicamente, ya que si
hay una mala administracion por parte del gobierno los indicadores

positivos podrian variar. (Banco Central del Ecuador, 2011)

Factor Socio - Cultural.-

La situacion delictiva en nuestro pais es una desventaja para todo
negocio, ya que los delitos contra la propiedad representan un 24,20%
del gran total de delitos que ocurren en Guayaquil, teniendo una
disminucion los Robos a Local Comercial en un 26,56% y Robos a
Domicilios un 4,85% de 2009 al 2010, segun el Centro de Estudios e
Investigaciones Estadisticas ICM - ESPOL (Instituto de Ciencias
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Matematicas) basados en los datos que recoge el Ministerio Publico.
(Centro de Estudios e Investigaciones Estadisticas, 2011)

Por otro lado dentro de lo socio - cultural existen costumbres tales
como: el dedicarle tiempo a la familia es algo muy importante para los
ecuatorianos, el mantenerse juntos, tanto en los problemas como en
las celebraciones; los primeros afios de vida de los hijos no pueden
dejar de ser un motivo alegria y orgullo para los padres, tios y abuelos,
ellos les demuestran con fiestas y agasajos cuan importante son para
la familia. Convirtiéndose en un factor muy positivo para las empresas
que se dedican a este tipo de eventos ya que por bajos que sean los
recursos econémicos de una familia celebrar un afio mas de vida es

algo especial para nuestra sociedad.

Factor Tecnoldgico.-

Debido al atraso tecnolégico de nuestro pais, un inconveniente para
las pequefias empresas que trabajan con maquinarias es el la dificultad
al momento de adquirir repuestos 0 mantenimiento de estas. También
se refleja en las dificultades de adquirir tecnologia ya sea por no existir
en el mercado o por los altos precios. Si la tecnologia que una empresa
necesitara no existe en el pais la adquisicion de los mismos en el
exterior es un poco dificil debido a los altos aranceles que tienen las

importaciones.

3.3 Analisis de Porter:

El Analisis de las cinco fuerzas de Porter es un modelo estratégico

elaborado por el economista y profesor Michael Porter de la Harvard

Business School en 1979. Este modelo permite analizar cualquier

industria en términos de rentabilidad, segun Michael Porter, la rivalidad

entre los competidores es el resultado de la combinacién de cinco fuerzas

o elementos. (Porter, 1980)

A continuacion un esquema ilustrativo de las 5 fuerzas de Porter:



AMENAZA

e Poder de negociacion de los consumidores
El andlisis de la primera fuerza segun Michael Porter hace referencia

a la capacidad de negociacion de consumidores o compradores, y a la
sensibilidad ante el precio permitiendo disefiar estrategias destinadas a
captar un mayor numero de clientes u obtener una mayor fidelidad o

lealtad de éstos.

En general la industria de Organizacion de Eventos es muy diversa
tanto en sus servicio y productos como en sus respectivos precios,
pero lo que respecta a los Eventos Infantiles se encuentra en mayor
forma dentro del sector Norte de la ciudad de Guayaquil; por lo cual los
consumidores de este servicio tienen bastantes opciones al momento
de elegir con que empresa realizaran su evento. Mientras tanto el
sector sur de la ciudad no cuenta con espacios, ni muchos locales
donde se ofrezcan estos servicios, lo que baja su capacidad de

negociacion ya que hay una demanda del mercado que no es atendida.

Esto nos muestra que seria una buena idea cubrir la necesidad de
estos consumidores no atendidos y a su vez tener mas estrategias que
ayuden a diferenciarse de posibles o nuevos competidores. Por tal
razén que el poder de negociacion de los clientes es alto.
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e Poder de negociacion de los proveedores
La segunda fuerza Porter hace referencia a la capacidad de

negociacion de los proveedores que nos permite conocer como actuar
frente a ellos y disefar estrategias destinadas a lograr mejores
acuerdos o, en todo caso, estrategias que nos permitan adquirirlos o

tener un mayor control sobre ellos.

Dentro de la industria que analizamos existen una cantidad muy
grande de proveedores y ofertas, teniendo la empresa la ventaja sobre
ellos, ademas posibles proveedores que no solo se dediquen a esta
industria sino de consumo masivo que hace a las empresas conseguir
precios mejores y la capacidad de elegir, con quien trabajar y cuando,
de a cuerdo a la necesidad de la empresa sin que esto signifique
perder al proveedor o sus beneficios. Es por estas razones que el

poder de negociacion de los proveedores es bajo.

« Amenaza de nuevos competidores
Michael Porter se refiere en su tercera fuerza al analisis de la

entrada de empresas que vendan el mismo tipo de producto,
permitiéndonos establecer barreras de entrada que impidan el ingreso
de estos competidores y disefiar estrategias que hagan frente a las de

dichos competidores.

Para ingresar a esta Industria en general habria muchas barreras
sobretodo si se quisiera entrar al segmento Norte donde ya estan
posicionadas muchas empresas y tienen su respectivo reconocimiento
dentro del mercado. En tanto al Sur de la ciudad, siendo un segmento
de este mercado no ocupado, la falta de experiencia para una empresa
nueva seria su principal desventaja o el desconocimiento de los

consumidores de la capacidad para realizar eventos infantiles.

Para evitar que ello afecte a la empresa sera necesario ganar la
fidelidad de nuestros clientes, y a la vez el reconocimiento del
segmento al que se enfoque dentro de este mercado por productos y
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servicios innovadores, especializados y precios acorde al servicio que

se ofrece y nivel socioeconémico al que se dirige una empresa.

« Amenaza de productos sustitutos
La cuarta fuerza de Porter hace referencia a la existencia de

empresas que vendan productos sustitutos o alternativos a los de la
industria, el analizarlo permite disefiar estrategias destinadas a impedir
la penetracion de las empresas que vendan estos productos o, en todo
caso, estrategias que permitan competir con ellas. Dentro de la
Industria de Organizacién de Eventos y en lo que se refiere al mercado
a enfocarnos que utiliza las empresas de Eventos Infantiles se halla
una variedad de productos sustitutos como canchas deportivas, lugares
de comidas rapidas, entre otros; la ventaja que se tiene ante estos es
que en su mayoria muestran precios muy elevados. Esta oferta de
productos o servicios sustitutos traeria una desventaja al ser totalmente
diferentes a lo que se ofrece pero igual cumpla con el mismo fin, el cual

es festejar a los nifios.

« Rivalidad entre competidores
Hace referencia a las empresas que compiten directamente en una

misma industria, ofreciendo el mismo tipo de producto; Porter con esto
permite comparar estrategias o ventajas competitivas que posee la
empresa con las de otras rivales. Dentro de sector Sur de la ciudad e
Guayaquil son muy pocas las empresas que se dedican a Eventos
Infantiles y de ellos ofrecen productos en general para fiestas y o solo a
las infantiles, lo que hace un mercado atractivo para posibles

competidores.

Esto hace que la rivalidad no sea muy fuerte dentro del sector, no
obstante se debe estar atento a las ya existen dentro de sector Norte
que puedan crear ofertas que hagan que las distancias no sean
importante para los consumidores. Con esto saber cuando disefiar
nuevas estrategias o que debemos mejorar para no perder la

preferencia de nuestros consumidores.



Se puede concluir diciendo que el mercado analizado es muy atractivo
debido a que dentro del sector los habitantes no disponen de negocios
dedicados a la organizacion de eventos cercanos a sus hogares, lo cual
da una ventaja para posicionar la empresa sin ningun problema; ya que
también ofrece productos de calidad y con precios accesibles para las
familias de este sector. Gracias a estas herramientas y con el trabajo
conjunto del personal lograra una fidelidad maxima, y asi no temiendo a

ningun tipo de competidor o producto sustituto.
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4. LAEMPRESA

Introduccion:

El proyecto se llama ChiquiFiesteros, es una organizacion de eventos
infantiles y venta de accesorios para fiestas, capaz de realizar el mejor

cumpleanos que un nifio siempre ha deseado adecuando su hogar o el
lugar que tenga designado para la fiesta.

4.1 Razon social: DREAMS RNK S.A.
4.2 Nombre comercial:

ChiquiFiesteros
4.3 Lugar y Fecha de constitucion:

Guayaquil, 2 Enero 2012
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4.4 Fecha de inicio de operaciones: Enero 2012 (Variable)
4.5 Slogan:

4.6 Mision.

Los expertos en disefar Tu fiesta.

Brindar una experiencia inolvidable, llena de diversion y alegria a los
nifos ofreciendo nuestros mejores recursos para que cada celebracion

quede en la memoria de todos los asistentes y la diversion en la de los
nifos.
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4.7 Vision.
Ser una de las mejores empresas en organizacion de eventos infantiles

en la ciudad de Guayaquil.

4.8 Valores de la empresa.

e Responsabilidad y honestidad con el servicio brindado.

La responsabilidad se practicara al momento de la planeacion de cada
evento y la puntualidad con que se entregue al cliente la pre-organizacion
del mismo y el dia en que sea el evento este esté acompafiado con todos
los recursos ofrecidos, con el personal completo y sin faltante alguno. La
honestidad va ligada de esto y al momento de entregar un producto de

calidad y lo que con anterioridad se ofrecié al cliente.

e No abarcar mas eventos de los que podemos cubrir.

Con esto demostramos nuestro cumplimiento y entrega en cada trabajo
a realizar, ya que para poder ofrecer un servicio de excelencia nos
tomaremos el tiempo que se necesite para la planeacién del evento y
respetaremos el horario establecido para de este modo podamos entregar

nuestro trabajo al tiempo indicado y con la calidad requerida por el cliente.

« Compromiso en cumplir con las expectativas de nuestros clientes.

No tan solo nos encargamos de entregar los productos que nos han
solicitado sino que hasta el final del evento verificamos y controlamos que
el mismo se vaya realizando de la debida manera para que de este modo
el cliente quede satisfecho de principio a fin; para esto contamos con una
pequefia encuesta a realizar al final del evento por los padres de familia o

cualquier invitado al evento.

« Excelencia en el Servicio al Cliente.
Un cliente feliz es la clave del crecimiento continuo de una empresa, es

por esto que gracias al personal especializado ademas de entregar
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calidad se entrega la satisfaccion de la buena atencién y ayuda en lo que
necesite ya sea un cliente inconcuso o tan solo una persona que necesita

informacién

e Mejora continua en la calidad de nuestro servicio y producto.

Para realizar una mejora continua en el servicio o producto brindado,
se cuenta con una simple herramienta la cual es una pequefa encuesta
con preguntas sencillas y faciles para realizar a los padres o invitados el

dia del evento en la finalizacion del mismo.

e Trabajo en equipo y eficiencia.
La empresa es una sola familia que trabaja junta lo cual beneficia en
cualquier aspecto a toda la organizacion ya que al momento de ser unida

se trabaja de forma eficiente y mejorando cada dia.

4.9 Objetivos de la Empresa:

4.9.1 Objetivo General.
Obtener un rentabilidad anual del 10% sobre las ventas.

4.9.2 Objetivos Especificos.

e Dentro del primer mes de funcionamiento el encargado de la
publicidad debera tener listo el material indicado en el Presupuesto
del Plan de Marketing.

e Una vez que esté listo el material publicitario, se encargara de
repartirio en los respectivos sitios estratégicos dentro del sector
sur.

» Capacitar al personal con los cursos respectivos para lograr un
trabajo eficiente en sus cargos.

* Mensualmente el Administrador realizara una reunion con nuestros

colaboradores para capacitarlos.
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e Mantener los presupuestos mensuales establecidos para los
gastos.

e Buscar la mejora de costos, actualizarlos semanalmente para cada
evento a realizar, analizando los precios de cada proveedor e
investigando nuevos proveedores.

e Actualizar los productos y servicios que ofrece la empresa, al
menos dos veces al ano.

« Trabajar en base a las proyecciones financieras mensuales.

e Trabajar en equipo con nuestros contratistas, asesorarlos en las

mejores opciones para conseguir beneficios mutuos.

4.10 Productos y Servicios.

Los Productos y Servicios que se ofrecen estan enfocados en la
realizacién de Eventos Infantiles sean estos cumplearios, fiestas para el
Dia del Nifio, de Navidad, Fin Afio o cualquier motivo que se tenga para
celebrar. No obstante que si necesitan de nuestros servicios, compra o
alquiler de productos o maquinas para otros eventos en los que no estén
involucrados los nifios se atienden a estos clientes de igual manera.
Productos y servicios se describen brevemente a continuacion, se

explicaran mas detalles dentro del Plan de Marketing:

¢ Paquete de Fiestas Infantiles.

e Show de la Tia Lulu & Tio Paco y Caritas Pintadas

¢ Alquiler de sillas y mesas para fiestas.

e Alquiler de equipos y maquinas como: Canguileras, juegos, etc.

e« Materiales para fiestas infantiles: Globos, servilletas,
serpentinas, manteles, pifatas, adornos, etc. Todo esto en
diferentes disefos; como por ejemplo.- Hi5, Toy Story, Nina
Fresita, Tinkerbell etc.



4.11 Estructura Organizacional.

Gina Castillo
Gerente General — Accionista
y Supervisora de Eventos

Raquel Coello Karen Gallegos Natalia Montero
Contabilidad y Administracion y Marketing,
Supervision de Eventos Pasteleria Ventas y
Animacion

4.12 Equipo Gerencial.

Raquel Maria Coello Rada.-

Nace el 23 de noviembre de 1988 en la ciudad de Guayaquil,

Ecuador; soltera, reside en Guayaquil. Sus estudios los realizé desde la

primaria hasta la secundaria en el Colegio Santo Domingo de Guzman

siendo bachiller en Ciencias de Comercio y Administracion -

Especializacion Informatica, actuaimente Egresada en Ingenieria de

Administraciéon de Empresas Turistica y Hoteleras de la Universidad

Catolica de Santiago de Guayaquil.

Su experiencia laboral comienza con practicas universitarias en

hoteles como el Sun Beach de Salinas y participaciones en

organizacion de eventos universitarios como desfiles, ferias turisticas,

etc. En el 2008 trabaja 3 meses en la agencia de viajes YesTravel

como asistente y durante el segundo semestre del afio como ayudante

en el Departamento de Marketing de la Subsecretaria de Turismo del
Guayas, en el 2009 como Ejecutiva del Soat en Latina Seguros y

Reaseguros S A. y en Mayo del 2010 hasta la actualidad labora como

recepcionista en MEDIKEN (empresa de medicina prepagada).



Natalia Estefania Montero Castillo.-

Nace el 15 de mayo de 1988 en la ciudad de Guayaquil, Ecuador;
soltera, reside en Guayaquil. Sus estudios primarios los realizo en la
Escuela Dr. Francisco Falquéz Ampuero N. 93 destacandose como
abanderada del porta - estandarte de la Escuela. Su secundaria fue
realizada en el Colegio Técnico experimental de Comercio y
Administracién “Veintiocho de Mayo" siendo bachiller en Secretariado
Administrativo Bilinglie, actualmente Egresada en Ingenieria de
Administracion de Empresas Turistica y Hoteleras de la Universidad
Catolica de Santiago de Guayaquil.

Su experiencia laboral comienza con practicas universitarias en El
Museo Nahim Isaias, sirviendo a los turistas como guia. Participe en
organizacion de eventos universitarios como FITE, Desfiles y ferias
turisticas. Ademas de pasantitas en la Hosteria Punta Blanca llevando
a cabo el cargo de recepcion. En el ano 2010, labore en Assist Card,
empresa de asistencia para el viajero durante un mes como reemplazo.

Karen Gallegos Safadi.-

Nacida en la ciudad de Guayaquil el 7 de mayo de 1988, de estado
civil soltera y con cedula de identidad 0913942025.

Sus estudios primarios los realizo en el Colegio Nuestra Madre de la
Merced y los secundarios en la misma institucién. Los estudios
universitarios los realizo en la Universidad Catélica Santiago de
Guayaquil egresando de este modo en la carrera de Ingenieria en
Administracion de Empresas. Son varios los cursos realizados a lo
largo de su vida universitaria, destacandose entre ellos los siguientes:

- Museo Presley Norton

- Plan Maestro de Turismo de la Provincia del Guayas

- FITE - Feria Internacional del Turismo en Ecuador

- Fundacién para el desarrollo del Turismo Social “FUPTURS”

- Asociacion de Bartenders del Ecuador

- Asociacion de Scouts del Ecuador. Distrito Guayas.

-Euroamericano



- Segunda Feria Internacional de Turismo, “Principales destinos

turisticos de América”

Luego de su experiencia con el desarrollo en las pasantias

mencionadas, su experiencia se vio desenvuelta a un alto nivel al

trabajar en el establecimiento Maderas y carpinterias, durante un ano

consecutivo, aprendiendo de este modo varias actividades que en la

actualidad le dieron la oportunidad de encontrarse laborando en Assist

Card como Coordinadora de Operaciones Regional

Curriculos completos se exponen en el Anexo.

4.13 Cuadro de Accionistas

Accionista Capital Aportado % Participacion
Manuela Castillo $21.374 75%
Raquel Coello 2.280 8%
Karen Gallegos 2.280 8%
Natalia Montero 2.564 9%
TOTAL DE LA 5 28.498 100%

Principal accionista.-

Dra. Manuela Castillo chica; poseera el 75% de las acciones en la

empresa.

Accionistas Secundarias.-

1. Raquel Coello.- poseera el 8% de las acciones de la empresa.

2. Karen Gallegos.- poseera el 8% de las acciones de la empresa.

3. Natalia Montero.- poseera el 9% de las acciones de la empresa.




5. PLAN DE MARKETING

Este plan de marketing fue creado para la introduccién de la empresa
al mercado de Eventos infantiles y venta de accesorios para los mismos.
El proyecto surge como respuesta a la necesidad de los padres de familia
que por el trabajo y responsabilidades de la sociedad actual no tienen el
tiempo suficiente para organizar una fiesta para celebrar cada afio de vida
que cumplen sus hijos; con este plan se llega a un sector de la ciudad que
no ha sido aun explotado aun. ChiquiFiesteros surge de la idea
emprendedora de Natalia Montero y del desarrollo del proyecto de Raquel
Coello y Karen Gallegos, en el afio 2011, estudiantes de la Carrera de
Ingeniera en Administracion de Empresas Turisticas y Hoteleras.

La estrategia de marketing consiste en hacer conocido el proyecto
comenzando por los sectores cercanos a la empresa, para esto la
comunicacion se hara a través de volantes, el uso de Internet, la
informacién boca a boca por parte de los usuarios, entre otros medios. La
idea es posicionarse como lider del mercado del sector sur de la ciudad
para luego ir ampliando la empresa por sectores que necesiten cubrir
esta necesidad. La informacion necesaria contenida en este plan de

marketing se encuentra detallada a continuacion.

5.1 Analisis Situacional.

5.1.1 Analisis del Mercado
El mercado de la realizacion de eventos es un mercado creciente y

en desarrollo, los consumidores de Eventos Infantiles, mercado al cual
la empresa se dirige dentro del Sector Sur- Centro de la ciudad de
Guayaquil no ha sido cubierto. Los padres, tios, abuelos o personas
interesadas en festejar a nifios y nifias. Estas personas que por
diversos motivos no cuentan con el tiempo para organizar sin una

asesoria todo lo referente al evento necesitan que se les ofrezca
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precios acorde a sus requerimientos y situacién econdémica sin que
esto les impida de alguna forma poder hacer una fiesta diferente, con
un toque especial a las que comunmente se realizan pro ejemplo en

cada cumpleafios dentro de los hogares guayaquilefios.

5.1.2 Anadlisis FODA:

FORTALEZAS

e Personal propio y capacitado para las diferentes areas de
animacion y decoracion, lo cual nos permitira acortar los costos.

e Personal propio con conocimientos en pasteleria y bocaditos para
fiestas.

OPORTUNIDADES

e Mercado en crecimiento

o Existe escasa competencia en el sector del Sur de La ciudad entre
la Cdla. 9 de Octubre, Saiba, Barrio Centenario; entre otros.

e Dentro de 5 afos tener la posibilidad de abrir una sucursal dentro o
fuera de la provincia del Guayas segun la situacion del mercado.

e Muchos segmentos del mercado que se puede atender fuera del
inicial

e Posibilidad de mejorar costos a medida de que abarquemos
eventos mas grandes.

e Alianza con otros proveedores como por ejemplo: payasos, hora
loca, entre otros.

DEBILIDADES

¢ Instalaciones alquiladas, no se tiene un local propio.

e Incursionar en un nuevo mercado laboral.

e Capital a invertir alto.
AMENAZAS

e Inestabilidad economico-politica del pais.

e El mercado inicial establecido es pequefio.

e Otras empresas cuentan con sus propios locales (Competencia).

o El factor climatico.



5.1.3 Analisis de Competencia.

Véase en el Analisis de la Industria Pag. 19 Competidores

5.1.4 Productos y Servicios:

Eventos Infantiles:
« Paquete de Fiestas Infantiles:

Paquete Best Party de “Tinkerbell”  # %

(IOHBDR; OO POPSONGE) . uxcivviivve: sivsvavisssissiassosmsnsssssasives $ 405,35
Paquete Fantastic Party de “Las Princesas” * %
(OBTINOR,. BO PRRSONBEY.. ..coscmmvmansssmmmmmsn s snsnems $ 324,28

Implementos y accesorios que contienen los Paquetes.-

e Paquete Best Party de “Tinkerbell” % % %

(30nifos; 60 personas)

Descripciédn: (Disefio a eleccion):

ARTICULOS PARA LA FIESTA CANTIDAD

w

Invitaciones (Paquetes12)
Globos (Paquetes10)
Serpentinas

Sorpresas Manuales 3
Vasos (Paquete50)

Cucharitas para la torta (Paquete50)
Platos medianos ( Paquete50)
Servilletas con Disefo (Paquete100)
platos diseno torta (12u)

Pinata

Guindola de Feliz Cumpleanos

Vela con edad

Sillas para adultos

Sillas para nifios

mesas

mesa para torta y bocaditos

Mantel grande de diseno

regalos para los concursos

Regalos para sorpresas 3
Salta salta- Laberinto
Relleno de pinata

o

el el e LA RS A R - fa R

w
o

w
£

= | =200 s|=w
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Decoracién de Mesas

Decoracion de globos

Paletas con logo (paquete de 12)

Caramelos Surtidos (fundas)

Bocaditos varidados100

Carreta Mini Hot dog100

Torta 2 libras

Show de la Tia Lula & Tio Paco 2hora

alalalNv|wN-als

e Paquete Fantastic Party de “Las Princesas” ® %

(25 nifos; 50 personas)

Descripcion: (Disefio animado a variar)

ARTICULOS PARA LA FIESTA

CANTIDAD

Invitaciones (Paquetes12)

2, mas 1 adicional

Globos (Paguetes10) 3
Serpentinas 2
Sorpresas Manuales 25
Vasos (Paquete50) 2

Cucharitas para la torta (Paquete50)

1, mas 10 adicionales

Platos medianos ( Paquete50)

1, mas 10 adicionales

Servilletas con Disefio (Paquete100)

1

platos disefio torta (12u)

2, mas 1adicional

Pinata

1

Guindola de Feliz Cumpleafos

1

Vela con edad

1

Sillas para adultos

25

Sillas para nifios

N

mesas

mesa para torta y bocaditos

Mantel grande de disefo

regalos para los concursos

Regalos para sorpresas

b b=l

N

Relleno de pifiata

Show de la Tia Lulu & Tio Paco 2hora

Decoracion de Mesas

Decoracion de globos

Paletas con logo (paguete de 12)

2, mas 1 adicion

Caramelos Surtidos (fundas)

Bocaditos varidados100

Carreta de Canguil (50funditas)

Torta 2 libras

Salta salta- Laberinto

_L_s..xmmn_)_x.h.._s_n

N




Show de la Tia Lulu & Tio Paco y Caritas Pintadas:

Aqui se puede observar a los animadores, y una invitada
recibiendo su regalo, al participar del respectivo concurso. Dentro
del Show de animacion y caritas pintadas, se brinda la musica para
el evento con los nifnos asi como también diversas actividades a
realizar con ellos. Ademas se incluye dinamicas a realizar con los
padres y asi se cuenta con animacion para grandes y chicos en la
que todos se divertiran. Dinamicas y juegos que se pueden realizar
en la animacion:

 Competencia con Sata salta

e Juego de mar y tierra

e Encontrar los huevitos de pascua

* Bailar alrededor de la silla

e Cumpleanera dice.

¢ Globo en el tobillo.



e Juego de pinzas.

e Pasar bajo la cuerda.

e Bailar sobre el periédico

e Animacion con titeres; entre otros

Estos son una variedad de juegos que se podran utilizar el dia

del show

Descripcion de algunos juegos a realizar.-
e Competencia con Sata salta.-

Aqui se utilizara las pelotas Salta salta para hacer una
competencia entre nifios o nifias y el ganador sera el nifo que
lleque a la meta con rapidez, sin caerse y pasando pequefios
obstaculos como conitos y cuerdas las cuales estaran ubicadas en

el suelo.

e Juego del Globo en el tobillo.-

Este juego consta de un globo inflado que se colocara en el
tobillo de los nifios participantes en cual debera llegar al otro nifio y
este tendra que reventar el globo del compafierito con su pie sin

reventar el suyo.

e Bailar sobre el periédico.-

El baile del periédico es una opcion divertida para grandes y
chicos ya que se elige a padres con su respectivo hijo para que
participe. Estos se encuentran de pie sobre un peridédico y bailan
dentro del mismo, luego el periédico se lo va doblando y la pareja
de padre e hijo sigue bailando, pierden lo participantes que salen
del periédico mientras este cada vez se dobla para hacerse mas
pequefno. El ganador es el que con astucia logra bailar dentro del

periédico pequeiiito y vence a las demas parejas.

Diserios a realizar en Caritas Pintadas.-
Se realizara varios disefnos en el momento del show de Caritas

pintadas los cuales los padres y nifios podran elegir el dia que
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hagan la contratacion del evento o show. A continuacion se

muestra una breve lista de disenos a realizar:

Doki

Spiderman
Princesas

Nifias hawaianas.

Antifaz de Batman; entre otros disefios de animaciéon

actuales.

Disefios de animalitos como:

Gatito
Conejitos
Pajaritos
Mariposas

Abejitas; entre otros

Alquiler de sillas y mesas para fiestas. Incluye decoracion.

v —

Materiales para fiestas infantiles.-

Globos
Servilletas

Serpentinas
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e Platos, vasos, cucharas, etc. Con su respectivo disefio;

como por ejemplo.- Hi5, Toy Story, Nifia Fresita, etc.

Elaboracién de Bocaditos

Bocaditos de Dulce

Bocaditos de Sal

Huevitos faldiqueros
Frutitas de mazapan
Alfajores

Trufas de chocolate, coco.
Caracolitos de manjar

Mini Cake cumpleafiero

Sanduchitos de atun de

colores

Empanaditas variadas

(queso, carne, pollo)

Bocaditos de Jamén vy
queso.

Tartaletas

Coctel de salchichitas.
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Alquiler de equipos y maquinas:
» Canguileras.- con su material, es decir

el maiz.
3 — ™
» Maquinas de algodon de azucar.- y su F 7
material.
e Carritos para Hot dogs.- y su material. r\ !

Ademas de los siguientes juegos infantiles:
» Salta Salta en forma de castillo.

e Columpio resbaladera de Jardin.

¢ Pelotitas saltarinas.
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5.1.5 Factores Criticos de Exito.

A continuacion factores criticos de éxito:
1. Orientacién a satisfacer al cliente.-

Los colaboradores tienen el deber de orientar debidamente al
cliente, ser atentos y amables con ellos en todo momento; observar su
necesidad y brindandole lo que este requiera, ser una guia en el

momento de la eleccion de su producto o servicio.

2. Organizacion flexible y profesional.-

La empresa tiene una variedad de productos y servicios que se
ofrecen de manera unitaria o conjunta, para que el cliente pueda elegir
a su gusto y conveniencia econémica y no se ve obligado a

seleccionar un paquete que tal vez no cumpla con sus requerimientos.

3. Mejoramiento continto e innovacion.-

La empresa estara evaluando los servicios y productos que ofrece
para detectar errores y de esta manera evitar que se vuelvan a repetir;
asi mismo el personal sera capacitado para actualizar sus
conocimientos para mantenerse vigente en el mercado, ademas se
estara atento a las modas infantiles para actualizar los productos y

captar la atencion los clientes.

4. Servicios y productos de calidad asequible.-

ChiquiFiesteros ofrece calidad en el servicio y producto con una
gran ventaja a comparacion de la competencia, sus precios estan
acorde a la situacion econémica del pais; adicional que contaran con
una empresa especializada en la organizacion de eventos infantiles

dentro del sector.

5. Asociaciones estratégicas:
ChiquiFiesteros mantendra buenas relaciones con sus proveedores
para obtener beneficios mutuos, también se asociara con

profesionales que puedan brindar algun servicio adicional con el que
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no cuente la empresa y que el cliente requiera para la realizacion de
su evento. Esta alianza mantendra equiparados a la empresa con la

competencia directa e indirecta.

Con estos factores logramos la diferenciacion en los productos y
servicios que ofrecemos es una de nuestras principales metas ya que
esto nos llevara ganar la fidelidad y preferencia de los clientes. Para ello
la empresa debe comenzar con responsabilidad al momento de tratar al
cliente, escuchar atentamente cuales son sus necesidades y guiarlo de la
mejor manera mostrarle las mejores opciones de lo que cada uno busca
para su entera satisfaccion. Ademas la mejora continua del producto y
servicio hara que la empresa siga vigente en el mercado y logre

reconocimiento que le abrira nuevas oportunidades.

5.2 Estrategias de Marketing.

5.2.2 Objetivos de Marketing.-
e Lograr una recordacion de marca del 50% de clientes después del

primer afo.

e En un afio alcanzar el posicionamiento correcto en un 70%.

e« Cumplir con el presupuesto establecido para la publicidad y
promocion.

o Ofrecer productos-servicios variados y de actualidad.

5.2.3 Objetivos Financieros.-

Dentro del plan de marketing nuestros objetivos financieros son los
siguientes:
e Lograr las ventas de acuerdo al promedio mensual propuesto
que es de $6.819,00.
e Cumplir con el presupuesto anual de $146600 para la

promocioén y publicidad
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e Lograr llegar a nuestro mercado con la publicidad establecida

para aumentar las ventas.

5.2.4 Segmentacién

La segmentacion de mercado es un proceso que consiste en dividir
el mercado total de una Industria en varios grupos mas pequenos e
internamente homogéneos. La esencia de la segmentacion es conocer
realmente a los consumidores. Uno de los elementos decisivos del
éxito de una empresa es su capacidad de segmentar adecuadamente
su mercado.

Para la segmentacion se necesita la ubicacion dentro de una
industria y establecer a quien se quiere llegar y ofrecer los productos y
servicios, identificar si los consumidores seran todo el mercado o si se
dirige solo un segmento de el. Si de este segmento se toman mas
divisiones, se llaman a estas Nicho. La Industria a la que pertenece
nuestra empresa es Organizacion de Eventos, se dirige al segmento de
padres, tios, abuelos que necesiten de una organizadora de Eventos
Infantiles para festejar a los nifios por diferentes motivos, que vivan en

el sector Sur de la ciudad de Guayaquil.

Industria: Empresas de Organizacion de Eventos.

Segmento: Consumidores de Eventos Infantiles, estatus social
medio.

Nicho: Consumidores de Eventos Infantiles que vivan en el Sur de la

ciudad de Guayaquil.

5.2.5 Mercado Meta.-

ChiquiFiesteros esta dirigido a todas las personas interesadas en
celebrar fiestas infantiles a nifios y nifias de 1 a 10 afos, que
pertenezcan a la clases social media del sector Sur de la ciudad de
Guayaquil comprendidos entre Centenario, Acacias, Los Almendros,
Saiba, Ciudadela 9 de Octubre; que cuenta con una poblacion de
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menores entre nifias y nifios de 3500 aproximadamente y que por
falta de tiempo y dinero necesiten de asesoria para organizar una
matinée que se adapte a sus necesidades econémicas y de espacio.

5.2.6 Posicionamiento.-

La empresa se define como la mejor alternativa en precios
econdmicos para hacer una celebracion diferente a un precio justo con
productos y servicios variados de los cuales el cliente puede escoger a
su gusto y conveniencia, haciendo que la situacion econémica del pais
no impida que los nifios sean celebrados. Esto lo transmitiremos por
medio de las volantes a todo el sector al que nos enfocamos
primordialmente y por folletos para los que se acercan a nuestro local
por curiosidad o interés en ese tipo de eventos.

La misma que espera lograr este posicionamiento por medio de
nuestras estrategias detalladas en el Plan de Marketing, desde el
comienzo el trato directo con los clientes se convierte en nuestra
prioridad, que el cliente se sienta en confianza al entrar a nuestro
local y pueda observar ejemplos de los productos y servicios que
brindamos tales como decoraciones, bocaditos y una quia de como
convertir una fiesta de casa normal en algo diferente desde unos
simples detalles hasta una gran fiesta sin que esto signifique que sera

excesivo el precio por el servicio brindado.

5.2.7 Estrategias de Marketing Mix:

5.2.6.1 Producto.
Paquete de Fiestas Infantiles.
e Estos paquetes seran dados a conocer por medio de
volantes tanto fisicas como virtuales en lugares estratégicos
como centros comerciales, Mall del Sur y Riocentro Sur y
alrededores del local y sector al que se dirige, en cuanto a las
volantes virtuales; se enviara mails ofreciendo descuentos y

promociones a la respectiva base de datos con la que se cuenta.
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e En el local se tiene fotos de como pueden ser las fiestas
escogiendo cualquier paguete que desee el cliente.

e Ademas se haran sorteos en diferentes escuelas con los
padres de familia para asi darles promociones y que obtengan los
productos y servicios por medio de nuestros paquetes.

e Los paquetes de Fiestas Infantiles cuentan con los mas

actuales personajes animados como por ejemplo: Ben diez,

Pucca, Doki, Hi5, entre otros.

Alquiler de sillas y mesas para fiestas.

e Se cuenta con la disposicion con aproximadamente 250 sillas
y 25 mesas para alquiler, las cuales se dara a conocer en el
local de venta de productos.

» Se alquilaran las sillas y mesas de manera individual o dentro
de los paquetes.

e Se brindara la respectiva ubicacion y decoracion de las

diferentes clases de sillas y mesas.




Alquiler de equipos y maquinas como:
e Canguileras
e Maquinas de algodon de azucar.

e Carritos para Hot dogs.

Ademas de los siguientes juegos los cuales animan la respectiva
fiesta o evento infantiles que son:

e Salta Salta en forma de castillo

¢ Columpio resbaladera de Jardin

« Pelotitas Saltarinas

Materiales para fiestas:
Variedad de materiales para eventos infantiles como los que se
observa a continuacion:

e Globos

e Antifaz

e Servilletas

e Serpentinas

« Manteles

 Pifatas

e Adornos, entre otros.
Todo esto en diferentes disefios; como por ejemplo.- Hi5, Toy
Story, Nifia Fresita, Tinkerbell etc.

Los materiales se los pueden vender tanto como en el  paquete

de eventos como fuera de él y siempre tendra la posibilidad de
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obtener un descuento si es cliente frecuente o si lleva una cierta

cantidad numerosa de materiales variados.

Elaboracién de Bocaditos y decoracion:

Bocaditos de Dulce Bocaditos de Sal

e Huevitos faldiqueros e Sanduchitos de atun de
e Frutitas de mazapan colores
o Alfajores e Empanaditas  variadas
e Trufas de chocolate, (queso, carne, pollo)

coco. e Bocaditos de Jamén y
e Caracolitos de manjar queso.
¢ Mini Cake cumpleariero e Tartaletas

e Coctel de salchichitas.

e Recurso de pasteleria el cual brinda al cliente la facilidad
de elegir si desea obtener este servicio con su respectivo
producto.

+ Servicio a Domicilio con previa peticion.

5.2.6.2 Precio.
¢ Precios accesibles en relacion a la competencia
e Combos a la medida del poder adquisitivo del cliente.
e Precios acorde a los productos de calidad que se comercializa

en los almacenes

Estrategia de Precios:
Precios complementarios, obligatorios y opcionales.-
Los precios en los eventos a realizar; varia dependiendo al
paquete.
o Paquete Best Party de “Tinkerbell” # % %
(S0NINOS; GO POIBONGAE)....o:vuiiius sefiibivimminssvsssmismnsaais $ 405,35
e Paquete Fantastic Party de “Las Princesas” * %
(25 niNoS; B0 POTSONES)..... -..oiciisivsssiissvins sasarsuserinavssins $ 25543
*no incluye fotégrafo ni carreta de snaks

n
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e Paquete Funny Party de "Doki" *

(20nifios; 40 Personas)............coouuveeneeiiniis veeeiiaininnans $ 154,30

*no incluye Bocaditos ni bebidas

Precios psicoloégicos

Se utilizara precios psicolégicos en el Show de Caritas pintada.

Show de la Tia Lult y Sr. Paco  $ 59,99

*estos precios se aplicaran de acuerdo a la temporada y lo

decidira el gerente.
5.2.6.3 Plaza.

Se cuenta con un target medio alto, ubicado en el Sur de la

ciudad en la Ciudadela 9 de Octubre, esta ubicacién cubriria el

sector de:

¢ Barrio Centenario
¢ Saiba
¢ Cdla. 9 de Octubre

e Cdla. Del Maestro, entre otros.

5.2.6.4 Promocion.

Publicidad

Para promocionar los eventos, se dara la siguiente publicidad

por medio de:

Volantes.- se repartira volantes por el sector donde esta
ubicado el local y en la plaza a la nos dirigimos.

Vallas Publicitarias.- en los puentes de las calles altamente
transitadas como por ejemplo: Avda. 25 de Julio, Machala,
Domingo Comin, entre otros.

Cufas radiales.- en las siguientes radios: Disney, Canela,
Alfa. A partir del séptimo mes de labor.

Anuncios en el Periédico.- Publicaciones dos veces al afio a
partir del tercer afo de labor realizaremos en “La Revista” del

Universo



Marketing Directo

Se implementara el marketing creando una base de datos que
permita conocer las caracteristicas comunes de los clientes, para
conservar y satisfacer sus necesidades; asi como también captar
clientes potenciales. Estos datos se los consigue por medio
Cupones de Promociéon que se dara a los clientes que elijan
eventos de entre $200 o mas; Los cupones seran sorteados para
ganar descuentos en los eventos mas caros que elijan.
¢ Folletos
* Mostrando nuestros paquetes y a la vez promocionando los

mismos

* Asi se dara a conocer los varios y diversos eventos infantiles

que ofrecemos a nuestros clientes

Marketing Personalizado

Por medio de la Publicidad de Boca en Boca, una vez que se
conozca el producto, mediante el servicio atento y personalizado,
se puede tener una publicidad excelente que se trasmite mediante
las personas en el momento en que conozcan y disfruten del
servicio. Esto se lograra brindando un buen servicio a nuestros
clientes, ofreciéndole los eventos de calidad y dando a conocer
las promociones de momento, en caso de no saber que elegir
para su nino.

Una base de datos donde se puede ofrecer promociones a los
clientes, por medio de llamadas o mensajes de texto en el caso de
que nos faciliten estos datos.

Se usara la tecnologia a nuestro favor para dar a conocer las
promociones e innovaciones de nuestros productos por medio de:

e Facebook.- creando una cuenta en el mismo e invitando a
todas las personas de nuestro sector e incluso otras personas,

empezando con nuestros propios amigos



e Pagina web.- disefiaremos a futuro nuestra pagina web para
que la visiten y conozcan todo lo relacionado con nuestra
empresa y los diferentes eventos que se ofrecen junto con sus

promociones

5.3 Investigacion de Mercado

Introduccion

En este capitulo se efectuara el estudio del mercado en el cual se
pretende llevar a cabo los servicios. En éste se podra analizar, como
punto importante, si el sector donde se realizara la penetracion, cuenta
con una demanda satisfecha o insatisfecha y su vez determinar e indagar

si existe una oferta, competencia y/o precios previamente establecidos.

Ademas, se determinara si al momento de llevar a cabo la implantacion
de una empresa organizadora de eventos infantiles, ésta cubrira la
necesidad latente en dicho sector de la ciudad de Guayaquil, en este
caso, por la baja oferta en este mercado y los altos precios o baja calidad

que pudiesen ofertar empresas instaladas en otros sectores.

Para poder realizar y a la vez conseguir que este estudio sea una
investigacion profundizada del mercado, se utilizara técnicas de
investigacion eficaz, acompanada a su vez de un analisis de datos, el cual
se obtendran por medio de una muestra del mercado al que se quiere

llegar.
5.3.1 Detalles de la Investigacion.

El tipo de investigacion utilizado para obtener los resultados que a
continuacion se presentara, fue la investigacion cuantitativa vy
cualitativa con los métodos de encuesta y observacion

respectivamente.
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El método de observacién, se pudo llevar a cabo estando
presentes en eventos infantiles que realizaron familiares y amistades
con diferentes empresas del sector norte de la ciudad de Guayaquil, lo
cual permitié observar los métodos utilizados por la competencia al
momento de organizar un evento infantil, incluyendo el tiempo que
requerido desde el momento de armar el evento hasta la finalizaciéon
del mismo, pudiendo observar si la calidad de productos era la
deseada por el cliente y si la atencién fue la correcta permitiendo asi

poder obtener resultados favorables.

La encuesta que también fue utilizada como método de
investigacion de campo, se llevo a cabo tomando una muestra de 250
personas, empleando cinco preguntas las cuales se dividieron en

cuatro preguntas cerradas y una pregunta de opcién multiple.

5.3.2 Calculo de la muestra

Las encuestas fueron realizadas a personas, en especial madres
de familia, que se encontraban en los alrededores del sur de la ciudad,

las cuales nos pudieron ayudar para la obtencién de resultados.

El tiempo que llevé realizar esta investigacién fue de dos semanas, ya
que esta no se concentré en un lugar especifico, sino que se visitd los
dos centros comerciales que se encuentran ubicados en el sur de
Guayaquil (Riocentro Sur y Mall del Sur) y ademas se realizaron visitas
a sectores en los cuales frecuentaban mujeres con nifios.

Los encuestados fueron mujeres entre 20 y 45 anos
aproximadamente y las cuales, segun indagacion de datos, tenian

hijos menores de 6 afios o nietos menores de 2 afos.

Como se comentoé en parrafos anteriores, la principal preocupacion en
la elaboracion de una fiesta de cumpleanos, es el costo que ésta
genera al momento de organizarla, el tiempo y el lugar donde se
encontrara ubicado. A continuacion se presentara el analisis de la
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muestra y de cada una de las preguntas realizadas a los encuestados,
con resultados que serviran para la implementacion de la empresa en
el mercado.
Calculo de la muestra
n =muestra
M = universo = Padres o Adultos que organicen fiestas: 705.274
E = Error de muestra
Margen de Error: 5%

M
E? (M-1)+1

705.274

(0.05)% (705274-1)+1

705.274

0.0025 (705273)+1

705.274
1763.18 + 1
705.274
= 309.77
1764.18 R/= 400



5.3.3 Formato de la encuesta

ENCUESTA
Nombre:

Correo electrénico:

1. ¢Que Dia de la semana le gustaria realizar la matiné?

Viernes [] Sabado i Domingo O Otros []

Otros:

2. ¢Qué incluye ud cuando organiza las fiestas de cumpleafos de sus

hijos?. 0 []
Juegos, concursos Disfraces
Sorpresas
Arcos de globos 0 Arreglos de mesa [] Otros
Otros

3. Cuanto ud invierte en los cumpleanos de sus hijos?

Hasta $80 [] Hasta $150 [] Mas de
$150

4. Qué promocion le gusta mas?

[

Obsequio de un articulo decorativo para tu fiesta  []

Descuentos en el monto de tu compra
Un regalo sorpresa para el cumpleanero 0

5. Doénde le gustaria que esté ubicado un local para la elaboracion de

eventos infantiles?

Norte [] Centro [] Sur 0

0
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5.3.4 Presentacion y Analisis de los resultados.

¢Qué dia de la semana le gustaria realizar

la matiné?

8%
® VIERNES
W SABADO
DOMINGO
63%
Dias % Cantidad
Viernes 8% 20
Sabado 63% 165
Domingo 29% 75
Total 100% 250

Con uno 63% los encuestados decidieron que al momento de

escoger el dia para organizar una matiné prefieren el dia sabado.

¢Qué incluye ud. cuando organiza las
fiestas de cumpleaios de sus hijos?

24%

5%

8%

12%

M Juegos,
CONSUrsos
M Arcos de

globos
Disfraces

® Arreglos de
mesa

W Sorpresas

¥ Otros
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% Cantidad
Juegos, concursos 24% 183
Arcos de Globos 12% 87
Disfraces 8% 62
Arreglos de mesa 24% 176
Sorpresas 27% 199
Otros 5% 36
Total 100% 743

De los 250 encuestados segun la pregunta de mudltiple opcién
determind que es necesaria en una fiesta de cumpleafios infantil
Juegos, concursos con un 24%, arreglos de mesa con un 24% y

sorpresas con un 27%

¢Cudanto ud. Invierte en los cumpleaiios de
sus hijos?

3%
’ 38% ¥ Hasta $80
_ B Hasta $150
59%‘ Mas de $150

% Cantidad
Hasta $80 3% 8
Hasta $150 38% 94
Mas de $150 59% 148
Total 100% 250
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Con un 59% de efectividad se detectd que los encuestados
gastarian mas de $150 en el cumpleafios de sus hijos

¢Qué promocion le gusta mas?

m Descuento en compra

B Obsequio de un articulo
para su fiesta

Regalo sorpresa para

cumplefiero

% Cantidad
Descuento en monto de compra 53% 131
Obsequio de un articulo decorativo
para su fiesta 21% 53
Regalo sorpresa para
cumpleafero 26% 66
Total 100% 250

El 53% de los encuestados, aseguré que la promocion mas

preferida seria descuentos en el monto de la compra

¢Dénde le gustaria que esté ubicado un local para
la elaboracion de eventos infantiles?

® Norte

57%

%

m Centro

Sur




% Cantidad
Norte 21% 52
Centro 22% 56
Sur 57% 142
Total 100% 250

El 57% de las personas encuestadas les gustaria que la ubicacion

de la empresa sea en el sur de la ciudad de Guayaquil

5.4 Presupuesto de Marketing.

Actividad | Responsable Presupuesto Tiempo Pm‘::ﬂ:fsto
Creacion de |Karen Gallegos |$100 +| $ 110,00
Volantes $10 4veces al $ 440,00
400u viaticos afo
Carpetas $40 $ 40,00
100u Karen Gallegos ¢/2 meses $ 2000
Tarjetas de $20 $20,00| (segun
Presentacion stock ) $ 120,00
300u
Plumas 100u | Raquel Coello | $ 50 $ 50,00 $ 100,00
Camisetas $48 $48,00| C/6 meses $ 96.00
con logos 6u | Raquel Coello :
Tripticos Raquel Coello |$50 x| $100,00| 3yeces al
200u 100u afio $ 300,00
Reparticion | Luis Robinson |$15 $ 60,00
de Volantes diario 1vezal $ 60,00
* 4dias ano
Supervision | Natalia $10 $ 10,00
recorridos de | Montero viaticos 1 vez al $10.00
volantes. afio
Cunas Natalia $100| 1vezal
Radiales Montero ano $100.00

Total anual $ 1.466.00
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Presupuesto Mensual 2012:

MES ACTIVIDAD PRESUP.
Enero « Disefio de Volantes.
e Supervision recorridos de volantes.
e Creacibn de carpetas, tarjetas de| $ 438,00
presentacion, camisetas y plumas con el
logo.
e Elaboracién de tripticos de informacion.
Febrero
Marzo  Pedido de carpetas, tarjetas de
presentacion. $ 170,00
» Diseno de Volantes.
Abril e Elaboracioén de tripticos de informacion. $ 100,00
Mayo e Pedido de carpetas, tarjetas de 60
presentacion.
Junio « Disefio de Volantes. 110
Julio « Nuevo pedido de plumas y camisetas con 258
el logo.
e Pedido de carpetas, tarjetas de
presentacion.
e Cuna Radial.
Agosto « Elaboracién de tripticos de informacion. 100
Septiembre |¢ Pedido de carpetas, tarjetas de 60
presentacion.
Octubre « Disefio de Volantes. 110
Noviembre |e Pedido de carpetas, tarjetas de 60
presentacion.
Diciembre
PUBLICIDAD ANUAL | $ 1.466,00
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5.5 Auditoria y control de resultados.

5.5.1 Implementacion:

ACTIVIDAD RESPONSABLE| FECHA TOPE Tiempo
Creacion de|Karen Gallegos |20 de Enero 2012
Volantes 15 de Marzo 2012 A ek dbbite
400u 10 de Junio 2012
15 de Oct. 2012
Carpetas Karen Gallegos |20 de Enero 2012
100u 15 de Marzo 2012
15 de Mayo 2012
20 de Julio 2012
15 de Sep. 2012
15 de Nov. 2012 c/2 meses
Tarjetas de|Karen Gallegos |20 de Enero 2012 | (segun stock )
Presentacién 15 de Marzo 2012
300u 15 de Mayo 2012
20 de Julio 2012
15 de Sep. 2012
15 de Nov. 2012
Plumas 100u |Raquel Coello 20 de Enero 2012
20 do 02012 | g e
Camisetas Raquel Coello 20 de Enero 2012
con logos 6u 20 de Julio 2012
Tripticos Raquel Coello 20 de Enero 2012
200u 15 de Abril 2012 | 3veces al afo
15 de Agost. 2012
Reparticion | Luis Robinson Enero 30-Febrero
de Volantes 2 del 2012 1 vez al afo
* 4dias
Supervision | Natalia Montero |Enero 30 -
recorridos de Febrero 2 del| 1vezalafo
volantes. 2012
Cuna Radial. | Natalia Montero |30 de Julio 2012 1 vez al alio

5.5.2 Plan de Contingencia.

El objetivo primordial a través de este plan de contingencia, es
certificar la seguridad de la empresa ante eventos que pudiesen
ponerla en riesgo de cualquier tipo, ya sean éstos provocados por
desastres naturales, actos malintencionados o despreocupacion del

mantenimiento de datos de parte del personal encargado.
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De este modo se asegura que no existan fallas en los equipos que
se van a utilizar y que las herramientas de trabajo al momento de
realizar un evento, sean de la calidad esperada y se encuentren en un
estado que sea el mas favorable para el cliente; esta sujeto a cambios
de cualquier tipo, el cual puede ser informativo tecnolégico o de

equipamiento.

En el caso de seguridad, ya sea en el local comercial o en el lugar
que se lleve a cabo el evento se debe estar prevenido por cualquier
tipo de eventualidad que pudiese suceder, por ejemplo si se presenta
un incendio en cualquiera de estos lugares, se debe de disponer de
extintores de incendio y a la vez el personal debe estar capacitado para
poder utilizar el mismo y asi evitar cualquier desgracia. También se
debe realizar un chequeo mensual de todo el sistema eléctrico de la
empresa para asi evitar danos en los equipos eléctricos causados por

apagones o corto circuitos

En el caso de problemas climaticos, se debe ubicar a la empresa en
un lugar que geograficamente no sea afectada, en este caso, por
inundaciones en los tiempos de invierno. Si llegase a presentarse
apagones inesperados y estos pudiesen afectar los equipos de
computo de la empresa poniendo en riesgo datos importantes, se debe
tener realizada una copia de seguridad de estos datos, el cual se
llevara a diario en un disco extraible, para de este modo evitar pérdidas

de informacion valiosa.

Para el control de este Plan tendremos que informar mes a mes a la
gerencia de las actividades que realicen los encargados debidamente
asignados en el programa de acciones creado en este Plan de
Marketing. Asi mismo entregar un reporte de los gastos que se hayan
tenido en el mes y posibles gastos por emergencias como en

temporadas bajas que son los meses de invierno, esto debera ser
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analizado por la gerencia para su respectiva aprobacion o negacion del

mismo.

e lLas personas que estaran a cargo de que este plan de

contingencia se lleve a cabo seran:

o

o

Gerente General: quien se sera el responsable de la empresa y
su buen funcionamiento

Mantenimiento: que sera la persona encargada de realizar las
revisiones mensuales respectivas de las instalaciones en la

empresa

e Asi como se lleva a cabo el plan de contingencia, el mismo debe

tener su respectivo mantenimiento.

o]

0

o

Gastos de mantenimiento: Costo: $500.

Extintores $80

Backup: se encarga la persona que esté al frente de recibir
diariamente la informacion de los clientes Costo de disco
extraible: $150.

Costo total por mes del Plan de Contingencia: Costo: $663.00.
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6. PLAN OPERATIVO

El Plan operativo es un apoyo para la organizacion, en el se encuentra

todas las estrategias de las operaciones, asi como las actividades que se

realizan a diario, los alcances respectivos, el personal necesario para la

organizacion entre otros aspectos, que permite llevar a cabo la realizacion

completa de la organizacion.

6.1 Objetivos de las Operaciones.

« Identificar las politicas de calidad de la empresa.

e Conocer las funciones de cada puesto de trabajo.

o Establecer los procesos en la operacion.

o Designar responsabilidades.

6.2 Dias y Horarios de Funcionamientos.

Horario del Local: (Se turna el personal dia libre)

Martes - viernes de 9am a 6pm.

Sabados y Domingos: 10am a 3pm.

Lunes

Martes

Miércoles

Jueves

Viernes

Sabado

Domingo

Dia libre
para

todo el
personal.

9am a

6pm

9am a

6pm

9am a

6pm

9am a

6pm

10am a

3pm

10am a
3pm

Venta de accesorios para fiestas y del

organizacion de eventos infantiles.

servicio de

El horario puede ser modificado o reajustado para la realizacion de un

evento, si el caso lo amerita.

68



Horario para Eventos:
Viernes.- 4 a 7pm; alquiler de maquinas y juegos, Evento por medio de
paquetes contratados, animacion y caritas pintadas.
Sabados.- 11 a 7pm; alquiler de maquinas y juegos, Eventos por medio
de paquetes, animacion y caritas pintadas.
Domingos.- 11 a 6pm; alquiler de maquinas y juegos, Eventos por medio
de paquetes, animacion y caritas pintadas.

* Bocaditos y pasteles se realizan bajo pedido, la persona encargada

tiene la facilidad de realizarlo en su horario de trabajo.

6.3 Alcance de las Operaciones.

La empresa en autosuficiente y eficaz, es por eso que las
colaboradoras realizaran las sorpresas con los respectivos disefios, asi es
mas factible atraer a clientes el cual se muestren interesados por las
innovaciones que se realizan para que asi las ventas se incrementen

gracias al buen trabajo en equipo y las diferentes tareas que realizamos.

6.3.1 Proveedores.
A continuacion se muestra los proveedores con los que se trabaja
para la compra venta y promocion de los materiales a usar en cada

evento infantil que mantendremos a disposicién en nuestro local.

e COMERCIAL CHILE 2
Distribucion caramelos, galletas, confites, dulces
Guayas- Guayaquil
Eloy Alfaro 900 y cuenca
Telf.- 2400545, 2419626

cchile@easynet.net.ec

El comercial Chile 2 proveera de toda clase de golosinas, asi como
también materiales plasticos, materiales para decoracion, entre
otros.
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e ESTUARDO SANCHEZ -
Matriz: Sucre 828 y Lorenzo de
Garaicoa
Telf.: 593.4.2322090 - 2320248
Fax: 593.4.2327608
E-mail: info@alessa.com.ec

Sucursal Bahia de Guayaquil:
Eloy Alfaro 324 — 326
Telefax: 593.4.2328188
Mision: Servir a nuestros clientes mediante |la importacion y venta
de la mayor gama de productos con niveles de calidad y precios
adecuados, apoyando de esta manera el Desarrollo Econémico y
Social del Ecuador, y brindando a la vez puestos de trabajo con
remuneraciones justas para nuestros colaboradores y la maxima

rentabilidad en beneficio de nuestros accionistas.

e GUIMSA
DISTRIBUIDORA GUINSA

Av. 10 de Agosto 215, entre
' Pedro Carbo y Pichincha.
TELF.: (593 4) 320601

FAX. (593 4) 325 838

E-MAIL: info@guinsa.com

Mision: Guimsa tiene el compromiso con la comunidad de
proporcionarles los articulos y servicios que comercializa, con una
excelente atencion y a precios competitivos, filosofia que fue
implantada y practicada desde los inicios de la Empresa por su

fundador.

¢« HORALOCA
Show de Hora Loca

Enjoy and live our madness!

Disfruta de la mejor hora local Sus 5
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integrantes desataran tu fiesta!!! No dudes en llamarnos. Informes
y contratos al Mévil: 084889417 / 084785001 Claro: 086862039.

6.3.2 Asociaciones.-

Relacién con los proveedores y asociados; la empresa mantendra
buena relacion profesional, ya que ellos nuestros mejores aliados en
los que podemos confiar y por lo tanto deben estar bien informados de

cada programa, evento o cambio que suceda en nuestra empresa.

6.4 Infraestructura.

6.4.1 Diseno del Local.
Instalaciones.- necesitamos un area aproximada de 4 m. x 4 m.
Plano del Local

Q Bafo

Escritorio

Sillas para
clientes

nwrunun—1uma
wWrmn—10m2a
wOrun—T1umaia

Puerta de
Mostrador- Vitrina Ingreso

I |
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6.4.2 Equipos, maquinaria y su presupuesto.

Nombre # | P. unitario Total Ubicacion Tipo
Laberinto 1] $1.500,00 % 1.500,00 | Bodega Juegos
Casita Disney inflable 2 $ 400,00 {$ 800,00 Bodega Juegos
Castillo salta salta 1 $ 455,00 | $ 455,00 Bodega Juegos
Baul de regalos 1 $ 30,00 % 30,00 Bodega Juegos
Pelotas saltarinas 8 $18,00|$ 14400 |Local Juegos
Maquina de canguil 1 $380,00|% 380,00 |Local Enseres
Maq. Algodén /
Azucar 1 $ 500,00 | $ 500,00 Local Enseres
Magq. Hot dog grande 1 $ 300,00 | $ 300,00 Bodega Enseres
Mag. Hot dog
pequefia 2 $75,00(% 150,00 Local Enseres
Tanque de gas 1 $65,00 % 65,00 Bodega Enseres
Magq. de Granizados 2 $90,00|% 180,00 [Bodega Enseres

$

Camioneta D/C 1| $ 16.000,00 [ 16.000,00 | Transporte Vehiculo
Mesas 10 $25,00|%$ 250,00 |Bodega Eq. de Alguiler
Sillas de adultos 100 $ 12,50 % 1.250,00 | Bodega Eq. de Alquiler
Sillas de nifios 100 $ 6,003 600,00 |Bodega Eq. de Alguiler
Mesas para la torta 2 $3500|% 70,00 Bodega Eq. de Alquiler
Carpas 2 $38,00|% 76,00 Local Eq. de Alquiler
Parlantes 2 $ 250,00 | % 500,00 |Local Eq. Computacion
Computadora 2 $ 500,00{$% 1.000,00 |Local Eq. Computacion
Escritorio 1 $ 150,00 | % 150,00 | Local M. de Oficina
Silla 3 $ 12,50 % 37,50 Local M. de Oficina
Anaqueles 2 $ 200,00 |$ 400,00 |Local M. de Oficina

Monto de Inversion inicial $24.837,50




6.5 Proceso productivo y de entrega de servicio:

ChiquiFiesteros se dedica a la venta de accesorios para fiestas, de los
cuales elabora ciertos productos a parte del servicio que brinda a sus

clientes de organizacion de eventos.

Productos: los accesorios para fiestas seran expuestos en las vitrinas al
igual que ciertos bocaditos, lo que no se encuentre expuesto se
presentara en albumes con imagenes que muestren la variedad en temas
para las fiestas. Las decoraciones, sorpresas son elaborados por
nuestro personal ya sea bajo pedido de un modelo y tema en especifico o
de lo que se va vendiendo mas seguido, reponiendo el inventario de lo

que se muestra en el local.

Servicios: comprenden en la realizaciéon del evento para lo cual todo lo
que se acuerda con el cliente es llevado directo el dia y una hora antes
dependiendo de lo requerido al lugar indicado previamente. Otros
servicios son las animaciones para ninos, caritas pintadas, una persona

que cuide de los equipos 0 maquinaria que se utilice para la fiesta, etc.

6.6 Perfiles y manual de funciones de empleados.

Gerente General.- se encarga tomar las decisiones junto con su equipo
de trabajo y asi obtener los resultados propuestos por la organizacion de
eventos infantiles. Ademas de supervisar eventos cuando estos se estén
realizando. Adicional a sus funciones administrativas sera el accionista
mayoritario quien aportara con el 75% del Capital.

Perfil -

Edad: 30 afos en adelante.

Sexo: femenino

Actitudes:

Acostumbrado a trabajar en equipo

Ser objetivo

Actitud de lider



Tener don de mando
Iniciativa propia

(Las actitudes seran revisadas mediantes test psicol6gicos)

Administrador y Pasteleria.- se encargara de las siguientes funciones:
« Jefe del personal.
e Encargado de nomina.
* Manejar procesos contables y legales.
o Realizar los diversos bocaditos que solicite el cliente para el
evento.
Perfil -
Edad: 25 a 35 afios
Sexo: femenino
Estudios profesionales en administracion o carreras afines.
Actitudes:
Disposicion para el uso y manejo de equipo y tecnologia
Alto grado de autoestima y responsabilidad
Motivacion para la bisqueda y el logro de metas
Integridad y honestidad
Normas de conducta, principios y Etica en la practica profesional
(Las actitudes seran revisadas mediantes test psicologicos)

Compras y Supervision de eventos.- sera responsable de:
e Compras de suministros generales.
e Bulsqueda de proveedores y costeo.
o Elaboracion de productos finales como: tarjetas de invitacion,
sorpresas, entre otros
e Supervision de los respectivos eventos a realizarse el dia que se
requiera.
Perfil.-
Edad: de 25 a 35 afios
Sexo: femenino
Estudios profesionales en administracion.
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(Las actitudes seran revisadas mediantes test psicolégicos)

Marketing, Ventas, Animacion.- se encargara del marketing de la
empresa, ademas de la animacion, supervision y realizacion de “caritas
pintadas”
e La Promocion de los servicios
« Establecer costos de publicidad
« Elaboracion de materiales publicitarios
« Planificaciéon estratégica de la Organizacion de Eventos.
« Animar, supervisar y hacer disfrutar de la fiesta o evento a realizar.
Perfil.-
Edad: de 25 a 35 afos
Sexo: Femenino
Estudios profesionales en administracion o carreras afines.
Actitudes
Alto sentido de responsabilidad y honorabilidad.
Capacidad de respuesta a la demanda del cliente.
Actitudes positivas en las relaciones entre clientes
Acostumbrado a trabajar bajo presion y por objetivos.
Capacidad de toma de decisiones
Liderazgo

(Las actitudes seran revisadas mediantes test psicolégicos)

6.7 Politicas de calidad:

« Realizar todo trabajo con excelencia.

e Brindar trato justo y esmerado a todos los clientes, en sus solicitudes y
reclamos considerando que el fin de la empresa es el servicio a la
comunidad.

e Atender al cliente es responsabilidad de todos los integrantes de la
empresa, para lo cual deberan conocer los procedimientos a fin de

orientarlos.
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e Todos los integrantes de la empresa deben mantener un
comportamiento ético.

e Impulsar el desarrollo de la capacidad y personalidad de los recursos
humanos mediante acciones sistematicas de formacion.

e Los puestos de trabajo en la empresa son de caracter polifuncional; -
ningun trabajador podra negarse a cumplir una actividad para la que
esté debidamente capacitado.

« Todas las actividades son susceptibles de delegacion, tanto en la accion
como en su responsabilidad implicita.

« Realizar evaluaciones periédicas, permanentes a todos los procesos de
la organizacion.

« Mantener una sesion mensual documentada de trabajo de cada unidad,
a fin de coordinar y evaluar planes y programas, definir prioridades y
plantear soluciones.

e Preservar el entorno ambiental y la seguridad de la comunidad en todo
trabajo.

e Mantener en la empresa un sistema de informacion sobre los trabajos
realizados en cumplimiento de sus funciones, proyectos y planes
operativos.

« Difundir permanentemente la gestion de la empresa en forma interna y
externa.

« Nuestros Clientes deben de cancelar el 50% del evento a realizar
minimo con una semana de anticipacion, salvo el caso de alquiler de

magquinarias.

6.8 Proceso de control de calidad.

Este proceso ayuda a controlar y asegurar que los clientes queden
satisfechos y contentos con los productos y servicios brindados. La
persona encargada de supervisar los eventos debera vigilar el proceso
desde el principio, comenzando por las cotizaciones, que el vendedor
asesore adecuadamente a los posibles clientes, una vez llegado a un
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acuerdo la puntualidad, buen estado y calidad de los accesorios y

bocaditos es un factor muy importante.

Una de las formas de evaluar la calidad y satisfaccion es hacer un
trabajo post evento, ya sea una llamada o visita al cliente para que
exprese como se sintio con la fiesta y si cumplié con todos sus requisitos.
En caso de haber algin problema se hablara con todo el personal
involucrado en el evento para solucionarlo o buscar la forma recompensar
al cliente; una vez solucionado analizar cual fue el motivo y exponer las

correcciones para que no se cometan posteriormente.
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7. PLAN DE DESARROLLO

ChiquiFiesteros es una empresa que nace con la finalidad de crear el
mejor evento infantil que cualquier nino podria desear, teniendo como
objetivo principal la aceptacion del mercado a nivel nacional. Para
alcanzar este objetivo, se contara con un personal operativo capacitado
para las diferentes funciones que se llevaran a cabo en toda la empresa.
Para que este alcance el mejor resultado se desarrollara estudios de

mercado que ayudaran a saber cuales son las preferencias de los clientes

La elaboracion de este proyecto empezé el 23 de Agosto del 2010 y
finalizé el 7 de Noviembre del 2010. A partir de esta fecha se empezé6 a
realizar el proyecto de titulacion para asi obtener la aceptacion del mismo
y poder emprender el negocio. En este lapso de tiempo se realizaron
reuniones entre las integrantes para modificar, aumentar y corregir cada

detalle, para que de este modo resulte favorecedor.

Generalmente las reuniones realizadas se las llevo a cabo a partir de
las seis de la tarde o sabados o domingos durante el dia. En este tipo de
reuniones se debatieron diferentes puntos de vista, los cuales sirvieron
para poder plantearlos y obtener las ideas mas innovadoras. Estos puntos
de vistas nacen de la investigacion diaria de los competidores principales,
los cuales van a servir para saber qué se puede y se debe hacer para

evitar equivocaciones o simplemente tomarlo como ejemplo.

Adicional a esto se cuenta con un plan de actividades vy
responsabilidades que deberan ser cumplidas y analizadas al final de
cada semana, en el cual constara la responsabilidad que se tiene a cargo
y cual es la actividad y resultado que se obtiene al momento de cumplirla
correctamente. Como parte primordial se tendra en cuenta la
actualizacion diaria sobre el tema, para asi tener ideas de como mejorar o

aumentar contenido al proyecto
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Actividades que ser realizaron antes de la apertura del Negocio:

AGOSTO 23 | NOVIEMBRE 10

El trabajo de Titulacion o graduacion para ingenieros en Administracion de
Empresas Turisticas y Hoteleras consisti6 en la orientacion para la
realizacion de nuestro proyecto en el cual nos dieron a conocer las
herramientas necesarias para el buen rumbo de un negocio de cualquier

tipo.

Durante este periodo llevamos a cabo el aprendizaje de las siguientes
materias:

e Cocina Internacional

e Programacion Neuro Linguistica

o Sistemas de calidad y Normas ISO
e Desarrollo de proyectos |

o Marketing Estratégico y Branding

« Proyecto de Vida

e Liderazgo y Formacion de Equipos
e Desarrollo de proyectos Il

e Destrezas para el mercado Laboral

SEGUNDA SEMANA DE OCTUBRE

e Analisis de mercado mediante encuestas,
« Avance de proyecto y entrega de borrador para corregirlo.
« Designacion de tareas a integrantes del grupo para elaborar cada

una respectivas funciones.
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DICIEMBRE 2010

2 3 4 5
Disefio del
Proyecto en
base a
correcciones

9 10 11 12

16 17 18 19

Elaboraciéon de
la planeacion
de actividades
y designacion
de las mismas.

20 21 . 23 24 25 26
27 28 29 30 31
ENERO 2011
1 2

- 4 5 6 7 8 9
Desarrollo
de las
actividades
designadas.

10 11 12 13 14 15 16
Entrega de Encuestas
Avance de realizadas
Temas a
designados | transeuntes

(30%)

17 18 19 20 21 22 23
Encuestas Revisiéon de
realizadas a |temasy
transeuntes | actividades
(40%) asignadas.

24 25 26 27 28 29 30
Coordinacion
y avances

31
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FEBRERO 2011

1 2 3 4 5 6
Revision Coordinacién
proyecto y avances

con el

tutor de la

universida

d.

8 9 10 1 12 13

Revision y | Elaboracion | Entrega

mejorami | de informe y | de Avance
ento del | observacion |de Plande
logo de la | es para cita | Marketing
empresa. | con el Tutor. y otros

temas.
15 16 17 18 19 | 20
Reunién Cotizaciones | Encuestas
de para la | realizadas
alumnos elaboracion | a
con tutor. de bocaditos | transelunte

degustacion. | s (30%)

22 23 24 |25 26 27128
Revision vy
correccion
de avances
entregados.

MARZO 2011
1 2 3 4 |5 6
Investigacion | Investigacion Coordinacion
en el | de Permisos y avances

Municipio de |del Cuerpo
los Permisos | de Bomberos

de entre otros.
Funcionamie
nto.

8 9 10 |1 12 13

Creacion Finalizacion | Entrega de y

de de creacion | Coordinacion

Plan de Nombre | de Avances y

Operativo de la | temas

empresa designados.

15 16 17 |18 19 20
Analisis de
organizacion
de un piloto
del proyecto
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21 |22 23 24 25 26 27
Creacion de | Entrega y
Plan de | coordinacion
Desarrollo de Avances
designados.
28 | 29 30 31
Permisos legales y obligatorios de funcionamientos tales como:
1.- Patente.
2.- Requisito para obtener el Certificado de uso de suelo.
3.- Certificacion de bombero.
4.- Copia de nombramiento y C.1. del Gerente de la Compania.
5.- Ruc respectivo para la constitucion de la misma.
Los mismos que se pidio a las diferentes entidades como:
e Municipio de Guayaquil.
e Cuerpo de Bomberos, entre otros.
Abril 2011
1 2 3 4 5 6
7 8 |9 10 11 121 13
Reunioén con Creacion de
el Tutor para Plan
entrega y Financiero.
correccion
del Proyecto
14 15 | 16 17 18 | 19 20
Correccion Correccion Correccion
de Plan | de temas, de temas,
Financiero y | segunda segunda
Correccion revision. revision.
de Avances.
21 22 |23 24 25| 26 27
Modificacion Correccion Correccion
del Plan de temas, de temas,
Financiero. segunda segunda
revision. revision.
28 29 | 30
Revision de
correcciones
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y Reformar
de Plan
Financiero.
Mayo 2011
1 Z |'3 I 6 7
Modificacién
de proyecto
con
correcciones
8 9 |10 11112 |13 14
Entrega de
nombre de
proyecto e
integrantes
15 16 | 17 1819 |20 21
Modificacion | Revision
de proyecto | de
con correccion
correcciones | es
22 23| 24 25126 |27 28
29 30
Revision de
Correcciones
previa
entrega.
Junio 2011
1 2 3 4 D 6 7
8 |9 10 11 12 13 14
Ultima Entrega
revision del
previa a Borrador
entrega de Corregido
borrador
15 |16 | 1T 18 19 20 21
22 |23 |24 25 26 27 28
Planeaciéon
de video
29 | 30




Julio 2011

1 2 3 4 5 6 7
Coordinacién
para
realizar de
video
8 9 10 11 (12 |13 14
Creacion de Editar Video
video
15 16 17 18 (19 |20 21
Revision
de Video
para
Proyecto
de
Titulacion
22 23 24 25 (26 |27 28
29 30
Agosto 2011
1 2 3 1% |5 6 7
Recibimos Revision de | Correccion
correccion correcciones | de temas
de 3era de la 3era de la 3ra
revision revision revision
8 9 101112 13 14
Creacion | Correccion Correccion
de temas | de temas de | de temas
de Plan la 3ra de la 3ra
Financiero | revision revision
15 16 17118 | 19 20 21
Entrega
de
Borrador
Corregido
22 23 24 (25| 26 27 28
29 30
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7.1 Aspectos Legales

El tipo de empresa que se manejara sera de servicio, ya que el
producto que ofrecemos es intangible; el local para instalar la oficina
estara ubicado en el Sur de la ciudad de Guayaquil en la Cdla. 9 de
Octubre frente a De Prati Sur, la constitucion de la empresa sera para el
mes de Abril del 2012.

7.1.1 Tramites de constitucion
e Lacomparnia anoénima (art. 155)
"La compaiiia anénima es una sociedad cuyo capital, dividido
en acciones negociables, esta formado por la aportacion de los
accionistas, lo que diferencia la una de la otra es que en la de
responsabilidad limitada hay participaciones y en las anonimas
hay acciones.
¢Qué es una accion? Es un titulo — valor, que se lo puede
negociar, las participaciones en cambio puede ser transferidas
por escritura piblica y con el consentimiento unanime de todos
los socios que participan en la compafnia de Responsabilidad
limitada. Las acciones se pueden vender, se anota en el libro
talonario, se recoge la firma del cedente y del cesionario y se
informa a la Intendencia de Companiias.
La Sociedad Anénimas constituye un novisimo tipo de empresa,
muy difundidas en estos Ultimos tiempos. En este tipo de
sociedad su razon social no se designa por el nombre de
ninguno de los socios, sino por el objeto para el cual se forman,
y se administran por mandatarios, amovibles socios 0 no socios
por estipendio o gratuitamente.
El Capital de la compania anonima se divide en acciones que
arrojan un volumen de aportacion. Se distinguen
mercantimente por las iniciales C.A., por no tener la
designacion del nombre de ninguno de los socios, S.A"
Compania Anéonima (C.A) o Sociedad Anénima (S.A)

indistintamente empleado.
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* Inscripcion de la compania en el registro mercantil

La inscripcion cumple dos funciones: confiere a la compaitia
personalidad juridica, y da a conocer a terceros su existencia y
situacion juridica. Este tramite se realizaria en el Registro

Provincial Mercantil.

7.1.2 Permisos y licencias locales

Permiso de funcionamiento para locales nuevos.-
ChiquiFiesteros, necesita el permiso de funcionamiento que
otorga el Municipio, el cual acredita la adecuacion de las
instalaciones proyectadas a la normativa urbanistica vigente y a
reglamentacion técnica que pueda ser de aplicacion.

Los pasos a seguir y requisitos son los siguientes:
Comprar en ventanilla:

o Especie valorada para redactar la solicitud $ 3.00

o Carpeta membretada $3.00

oTasa por servicios administrativos $10.00 (al ingresar

documentacion)

o Formulario (sin costo)

Adjuntar:

oCopia del R.U.C

o Cédula A COLOR del propietario o del representante legal

con carta de nombramiento

o Contrato de arrendamiento

o Permiso de funcionamiento del Cuerpo de Bomberos
Nota:

Para poder ingresar este tramite debe haber obtenido
previamente el permiso de funcionamiento del Cuerpo de
Bomberos. Si aun no lo tiene puede solicitarlo para lo cual debe
adjuntar una solicitud en hoja sencilla y copias de: ruc, cédula
de identidad y factura del extintor actualizada y con la direccion

del local.
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Pago del 1.5 por mil a los activos totales. Adicionalmente,
ChiquiFiesteros debe cancelar los impuestos 1 x 100 en las
ventanillas de la Tesoreria del Municipio. Este tributo lo deben
cancelar todos los contribuyentes, personas naturales o
juridicas que llevan contabilidad. Los requisitos son:

Comprar en ventanilla:

o Especie valorada para redactar la solicitud $ 3.00

o Carpeta membretada $3.00

oTasa por servicios administrativos $5.00 (al ingresar
documentacion)

Adjuntar:

o Copia del RUC.

o Balance anual ( Superintendencia de Companias )

o Copia de cédula del propietario o representante legal con
carta de nombramiento.

o Formulario de declaracion del impuesto del 1.5 x mil sobre
los activos totales.

o Recibo de pago del ultimo afo.

La Licencia Unica Anual de Funcionamiento de Turismo.-

A los establecimientos con giro turistico es otorgada por el
Municipio de Guayaquil a través del departamento de turismo.
Los requisitos solicitados fueron los siguientes:

Comprar en ventanilla:

o Especie valorada $ 3.00
o Carpeta membretada $3.00
oTasa por servicios administrativos $ 10.0 (al ingresar

documentacion)

Adjuntar:

o Solicitud en especie valorada, dirigida al Sr. Alcalde.

o Copia de cédula y papeleta de votacion.

o Copia del certificado de registro del Ministerio de Turismo.

o Copia de la patente municipal (permisos de funcionamiento).

o Copia del Ruc actualizado.
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o Lista de precios.

o Formulario de planta (inventario del local).

o Licencia del afno anterior (si lo requiere).

o Certificado actualizado de la afiliacion a la Camara de
Turismo.

o Certificado actualizado de la Direccién Provincial de Salud
del Guayas.

o Nombramiento del representante legal (empresas juridicas).

o Contrato anual de arrendamiento. Cuando el patrimonio es
propio el titulo de propiedad o escrituras.

oPago del 1 x mil sobre los activos fijos del local al ministerio
de turismo.

Afiliacion a la camara provincial de turismo del Guayas.-
Por formar parte del grupo de actividades turisticas, la
afiliacion a la Camara de Turismo es un requisito
ChiquiFiesteros ha obtenido el Certificado de Afiliacion. Los
documentos a presentar fueron:

o Solicitud debidamente llena

oCopias de la Escritura de Constitucién, aprobada por la
Superintendencia de Companias e inscrita en el Registro
Mercantil.

oCopia de los Nombramientos de los Representantes
Legales, inscrito en el Registro Mercantil.

oCopia del Registro Unico de Contribuyentes del
establecimiento.

oCopia de la Cédula de Identidad de los Representantes

Legales.
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8.1

8. PLAN FINANCIERO

Inversion requerida y detalle de
inversion.

Inversion inicial

utilizacion de la

Nombre # | P. unitario Total Ubicacion Tipo
Laberinto 1] $1.500,00| §$ 1.500,00]Bodega Juegos
Casita Disney inflable 2 $ 400,00 $ 800,00 [ Bodega Juegos
Castillo salta salta 1 $ 455,00 $ 455,00 [ Bodega Juegos
Baul de regalos 1 $ 30,00 $ 30,00 | Bodega Juegos
Pelotas saltarinas 8 $ 18,00 $ 144,00 | Local Juegos
Maquina de canguil 1 $ 380,00 $ 380,00 | Local Enseres
M. Algodén / Azicar 1 $ 500,00 $ 500,00 | Local Enseres
Mag. Hot dog grande 1 $ 300,00 $ 300,00 | Bodega Enseres
Maq. Hot dog pequefia 2 $ 75,00 $ 150,00 | Local Enseres
Tanque de gas 1 $ 65,00 $ 65,00 | Bodega Enseres
Magq. de Granizados 2 $ 90,00 $ 180,00 | Bodega Enseres

$

Camioneta D/C 1| 16.000,00( $ 16.000,00 | Transporte | Vehiculo

Eq. de
Mesas 10 $ 25,00 $ 250,00 | Bodega Alquiler

Eq. de
Sillas de adultos 100 $12,50| $1.250,00 | Bodega Alquiler

Eq. de
Sillas de nifios 100 $6,00 $ 600,00 | Bodega Alquiler

Eq. de
Mesas para la torta 2 $ 35,00 $ 70,00 | Bodega Alquiler

Eq. de
Carpas 2 $ 38,00 $ 76,00 | Local Alquiler

Eq.
Parlantes 2 $ 250,00 $ 500,00 | Local Computacién

Eq.
Computadora 2 $ 500,00 $1.000,00 | Local Computacién
Escritorio 1 $ 150,00 $ 150,00 | Local M. de Oficina
Silla 3 $ 12,50 $ 37,50 | Local M. de Oficina
Anaqueles 2 $ 200,00 $ 400,00 | Local M. de Oficina
Gasto de Constitucion y de los 2 primeros
meses $ 3.660,50

Monto de Inversion inicial $ 28.498,00
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Para iniciar operaciones la empresa necesita $28.498 que se los utilizara
para implementar el local comercial y su oficina, cubriendo los valores de
depodsito de local comercial, muebles de oficina, equipos de oficina y
enseres y obtener los permisos de

computacion, respectivos

funcionamiento.

8.1.1 Fuentes de Financiamiento

El financiamiento que se van a utilizar para conseguir los recursos
que permitan financiar el proyecto, estas consistiran en una fuente
de financiacion INTERNA.

Fuentes Internas
Consiste en el uso de los recursos propios, como el aporte de de

cuatro socios inversionistas que se detalla a continuacion:

Cuadro de inversionistas

Accionista Capital Aportado | % Participacion
Manuela Castillo $ 19.085,63 75%
Raquel Coello 2.035,80 8%
Karen Gallegos 2.035,80 8%
Natalia Montero 2.290,28 9%
TOTAL DE LA
INVERSION $ 25.447 50 100%
8.1.2 Detalle de costos.
Veritia P. V;Tta T%TEAL Ct:’s;to
. Mensuales P
Productos y Servicios unidad | VENTAS | Venta
Paquetes de Fiestas
infantiles 9 405,35| 3648,15| 192,25
Shows y Caritas
pintadas 8 65,99 527,92 30
Alquiler de equipos y
Menaje 25 35,71 892,75 19
Articulos para fiesta 500 3.5 1750 1,28
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Totales

6.818,82

-3
—

talle de costo de venta mensual.

8.1.3 Costo de evento.

EVENTO BEST PARTY (60 personas)

Articulos para la fiesta Cantidad| CoSte | Costo
Invitaciones (Paquetes12) 3 1,00 3,00
Globos (Paquetes10) 6 0,40 2,40
Serpentinas 2 1,00 2,00
Sorpresas Manuales 30 1,00 30,00
Vasos (Paquete50) 4 0,75 3,00
Cucharitas para la torta (Paquete50) 2 0,20 0,40
Platos medianos ( Paquete50) 2 0,50 1,00
Servilletas con Diseno (Paquete100) 2 0,70 1,40
platos diseno torta (12u) 3 0,70 2,10
Pinata 1 2,00 2,00
Guindola de Feliz Cumplearios 1 1,00 1,00
Vela con edad 1 0.75 0,75
Mantel grande de disefio 4 1,80 7,20

| regalos para los concursos 6 1,79 10,50
Regalos para sorpresas 30 1,00 30,00
Show de la Tia Luli & Tio Paco 2hora 1 20,00 20,00
Paletas con logo (paquete de 12) 2 1,00 2,00
Caramelos Surtidos (fundas) 3 7,00 21,00
Bocaditos varidados100 2 15,00 30,00
Torta 2 libras 1 22,00 22,00
Relleno de pifiata 1 0,50 0,50

COSTO TOTAL 192,25
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8.1.4 Costo de servicios de alquiler.

| Precio
Carretas de Snacks Cantidad | Unitario
Magquina de canguil 1 $18,00| $ 18,00
Magquina de Algodén / Azicar 11 $25,00| $ 25,00
Magquina de Hot dog grande 1 $30,00| $ 30,00
Maquina de Hot dog pequena 2 $18,00| $ 36,00
Magquina de Granizados 2 $ 18,00| $ 36,00
Menaje
Mesa principal 1 $ 3,00
Mesas Redondas 6 personas 1 $ 1,00
Sillas de Adultos 30 $4,00
Sillas de Nifios 30 $ 3,00
Manteleria
Mantel para la mesa principal 1 2.50
Manteles Redondos 1 1.80
Sobremanteles 1 1.00
Carpas
3*3 $8,00
4*4 $ 8,00
Entretenimiento
Laberinto 1 $20,00| $ 20,00
Casita Disney inflable 2 $ 18,00 $ 36,00
Castillo salta salta 1 $18,00| $ 18,00
Baul de regalos 1 $200 $200
Pelotas saltarinas 8 $6,00 $48,00
Show de animacion y Caritas
Pintadas 2 horas $ 30,00
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8.1.5 Detalle de venta.

Precio de venta del evento

Evento Best Party (60 personas)

Precios

Articulos para la fiesta Cantidad unitario Total
Invitaciones (Paquetes12) 3 2,00 6,00
Globos (Paquetes10) 6 1,00 6,00
Serpentinas 2 2,00 4,00
Sorpresas Manuales 30 1,25 37,50
Vasos (Paquete50) 4 1.25 5,00
Cucharitas para la torta
(Paquete50) 2 0,30 0,60
Platos medianos ( Paquete50) 2 0,60 1,20
Servilletas con Disefio
(Paquete100) 2 1,00 2,00
platos disefo torta (12u) 3 1,00 3,00
Pinata 1 5,00 5,00
Guindola de Feliz Cumpleanos 1 1,50 1,50
Vela con edad 1 1,25 1,25
Sillas para adultos 30 0,20 6,00
Sillas para nifios 30 0,15 4,50
Mesas 3 3,00 9,00
Mesa para torta y bocaditos i 5,00 5,00
Mantel grande de disefio 3 2,60 7,80
Regalos para los concursos 6 2,25 13,50
Regalos para sorpresas 30 1,75 52,50
Salta salta Castillo 1 30,00 30,00
Show de la Tia Lulu & Tio Paco 1 35,00 35,00
Decoracion de Mesas 4 5,00 20,00
Decoracién de globos 1 5,00 5,00
Paletas con logo (paquete de 12) 2 1,50 3,00
Caramelos Surtidos (fundas) 3 10,00 30,00
Bocaditos varidados100 2 20,00 40,00
Carreta Mini Hot dog100 1 35,00 35,00
Torta 2 libras 1 35,00 35,00
Relleno de pifiata 1 1,00 1,00

Precio Total Venta 405,35
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8.1.6 Servicios de Alquiler.

Precio
Carretas de Snacks Cantidad | Unitario
Magquina de canguil 1| $35,00| $ 35,00
Maquina de Algodon / Azdcar 1] $35,00| $ 35,00
Maquina de Hot dog grande 1| $55,00( $ 55,00
Maquina de Hot dog pequena 2| $35,00| $ 70,00
Maquina de Granizados 2| $35,00| $ 70,00
Menaje
Mesa principal 1 5
Mesas Redondas 6 personas 1 2
Sillas de Adultos 1 0,2
Sillas de Ninos 1 0,15
Manteleria
Mantel para la mesa principal 1 2.50
Manteles Redondos 1 1.80
Sobremanteles 1 1.00
Carpas
33 1 25
4*4 1 30
Entretenimiento
Laberinto 11 $45,00| $ 45,00
Casita Disney inflable 2| $3500|%7000
Castillo salta salta 1| $45,00/|% 45,00
Baul de regalos 1/ $5,00| $5,00
Pelotas saltarinas 8 $4,00(9% 32,00
Show de animacion y Caritas
Pintadas 2 horas $ 65,99
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8.2 Estados financieros proyectados.

8.2.1 Estados de Resultados Mensuales
8.2.2 Estado de Resultado Anual

8.2.3 Balance Inicial

8.2.4 Flujo de Caja Mensual

8.2.4 Flujo de Caja Anual
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L omisiones
produce in/servicic
markating’ ventes
| sdrministrec ién, DG *E8IT 3ITW *ETE “ETE 37 N ‘s E ] 5T e i 5 * 578 “EE “ 8T8
marketing y vias 1.458 1,6% a8 170 100 &0 110 258 100 L1 110 80
Bublicided y promecién * 458 3% a2 k) *30 [ 0 H =0 [ - [
Ctros merkating
Gastos de ventes
varisblas
generales y aaminisracién a7so Jas 305 208 308 s 208 3058 308 s 05 305 308
Alquileras isac 333 b iz =z iz 32 o =3 - = iz 3
Suministros 55z 52 L 85 s L 55 kS EH s 55 £ "
Mant enimiante *30 S *0 2 % L} -2 = - L1 -9 P .
Mat erial Ofic ins 342 i © » iz [ iz = G [ H = 20 iz
Tricutos
Traspgortas
viejes y veros
asesoras
Cxre (uno)
Otro (dos)
Onre (tras)
1
total gastos 0518 T2 533 43853 5023 4983 5003 5.023 5141 s.042 §062 5112 5002 4842
I Tat3l % Erec Faorac Maze Agrll May o Jurie ailc Agosic  Sectemcre Octucre  Nowemors  Diclemcre
| abldta 22845 27.5% 1.488 1.966 1.756 1.902 1.853 1993 1748 1.9%1 2.02% 2 048 20 2.081
amortizaclones 4757 8.7% 3% 398 396 356 e 308 398 3% b1 396 356 396
resultado operativo 18.188  21,8% 1.081 1.569 1.389 1.508 1.586 1.836 1.350 1.588 1.833 1.652 1625 1.688
Financieros
ingresos
| gastos
Excepclonales
Ingresos
l gastos
RESULTADO Tzal * erec Feorac nazo Ao Maye | Junic Julc | Agostc  Sectemcre Octucre  Noslemore | Diclancrs
antes impuestos 15188 31.8% 1.087 1.988 1.28% 1.838 1.028 1598 130 1.588 1.533 1.653 1638 1.
Impuestos SEEI 383N 1% E L -3¢ 1 a8 413 S & e T “$1% =l
nencio neto 11,598 13.9% 596 1,000 882 561 882 878 860 1.010 1.041 1.053 1038 1.074
| 53 ' g R 1343 4 se LAt £33° =38 341 §ali D824 < 584
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ChiquiFiesteros

ACTIVO

No corriente

Inmovilizado intangible
Inmovilizado material
- Amortizaciones

Depdositos y fianzas

Corriente

Existencias
Realizable

Disponible

Total ACTIVO

Patrimonio Neto y PASIVO

Patrimonio Neto

Fondos propios
Capital
Reservas
Resultados

Subvenciones

PASIVO

No corriente

Prestamos largo plazo

Leasings

Corriente

Préstamos a corto plazo
Proveedaores
Otras cuentas a pagar

Total Patrimonio Neto y Pasivo

Fa012 | 2010 e nauia = | g0k 2016
20.691 15.934 11.178 6.921 2.664
3.079 3.079 3.079 3.079 3.079
21.808 21.909 21.809 21.908 21.909
-4 757 -9.613 A0 - 18.527 22.783
460 4560 460 460 460
26.922 48.877 76.065 109.346 149.050
200 200 200 200 200
26.722 48.677 75.865 ' 109,146 148.850
KR 47.613 |  64.811 ] 87.243 | 116.267 | 151.715
2012 7 | 3018 - [ST20145= | FE2015 T AT0N0
40.093 55.548 75.445 101.154 133.062
40.093 55.548 75.445 101.154 133.062
28.498 28.498 26.498 28.498 28 498
11,595 27.051 45,047 72.657 104 585
7.520 9.263 11.798 15.113 18.652
7.520 9,263 11.798 15913 18.652
7.520 9.263 11.798 15.113 18.652

87.243

116.267
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C hiquiFiesteros Plan de Negocio - Presupuesto de Tesoreria a S5 anos

' CASH FLOW previsional [ 2012 1 2013 | 2014 | 2015 | 2016
Saldo scumulade sl inicic 28 772 AR R77 75 ARS 109 148
!
! Ingresos operativos 3.4y TUE DD 121 454 139 rUE 16U, 552
otrosz Ingreceoc 20 420
{ = @minidAn Aa cmeit- _ PR AQR
préctarnos

INgresos MRamnciaeros
ingresos axtracrdinarios
subvencionas

otroa = iva

IUILAL CUBKUS | 1LY | UL DED | 121.aB4a | aue. US| A6 L 2

pagos operativos 63.353 70.286 77.403 85.8398 85.843
Salarios @ incentivos 13.054 13.582 13.864 14.141 14.365

s comisionas .
Compras (matarial verta) 40.314 46 456 £2.859 60.803 70.239

Gastos producddrys ervicia

Varisslae da preducddédm/e arviecie
FPublicidad v promocén 1642 1.691 1.742 1.794 13686

Otros gastos de mMmarketng

Gastos de Vartas

Vanables de Vartas

Slgulleras 2.907 .04 3. 197 3.231 =.380
Suminmistos 739 761 764 c038 340
Mamenimianto 134 138 143 147 153
FMaotcearial Ofiana 21 392 404 2418 133
Tribweos
Transportes
Vimlas v varios
Asasorias
Ot ot i)
Crro (dos)
Oro (tres) ;
{ Liquidmcion cortac calarimiae 4.133 A. M0 . A, 370 AAES A.Z88
p—— O DAL e 20613 14,224 16,293 20528 25,135

Amortizacidin préestamos ( principal)
Gastos fimarciaros
Loscinge (principal)
Compra activos 27.818
Gastos Establadmiarto (&)
Gastos extracordinanos

) " Liguidacidm 1. V.4 1.861: 6.2 6.677 7.758 8387
Lingunicdas in o i bt it it Salo ol 1.204 1.297 1.420 1.4506 ALey
Impussto sociadadas 6.593 a.783 11.314 1a4.51%

: Dividandos |

Peyus anleilures (prep aracion) 1455
r - = —r i -

e TS Y A [ 00208 | 04 800 | 04,208 | 108,428 | #20.050
Saldo neto sjarcicio 26 722 21,555 27.188 33.281 —33.70:
do acumulado l 26722 aserr]  788es| = 109.146] 143.850

Sasldo ascumulado con pélizas 26.722 A48 677 75 865 109.146 1458 351




8.3 Calculo de puntos de equilibrio, VAN, IR, PAYBACK,
TIR.

Puntos De Equilibrio

El punto de equilibrio es aquel punto donde los Ingresos totales se igualan
a los Costes totales.
Vendiendo por encima de dicho punto se obtienen beneficios y vendiendo

por debajo se obtienen pérdidas.

Datos iniciales
Precio Venta 128
Coste Unitario 56

Gastos Fijos Mes 2.011
Pto. Equilibrio 28 Q de Equilibrio
S Ventas Equilibrio 3.575 S de Equilibrio

Datos para el grafico

Q Ventas 0 14 28 42

S Ventas 0 1.788 3.575 5.363

Costo Variable 0 782 1.564 2.346

Costo Fijo 2.011 2.011 2.011 2.011

Costo Total 2.011 2193 3.575 4.357

Beneficio -2.011 -1.006 0 1.006
Para alcanzar el punto de equilibrio debes vender 28 unidades mes

——{ \VEntas

!“:‘: == Costo Vanabie
(]

- E

as- Costo Fijo

> Costo Total

—— Beneficio

Cantidad (Q)
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El Punto de Equilibrio nos indica que si vendemos 28 unidades al mes y
obtenemos un ingreso de $3575 en las ventas, no ganariamos ni
perderiamos, debemos vender mas de 28 unidades al mes para obtener
ganancias.

VAN Y TIR
1 Datos para el analisis
Inversion " 28.498

Fluio de caja (neto anual) 28498 26722" 21955  27.188 33.281° 39.704
2 Calculo del VAN. yla T.LR.

Tasa de descuento 13,00%

V.AN acinco afios 7338848 \alor positivo, inversion (e principio) factible

T.LR a cinco afios 1985% oo : -

El VAN (Valor Actual Neto) es de $73.148,46 lo que determina que la
inversion del proyecto en principio es factible.

La TIR (Tasa Interna de Retorno), es de 19,85%, que es mayor a la tasa
que un principio se esperaba, lo que refleja que la inversion en principio
es factible.

Este ratio indica el numero de veces que la inversion es recuperada en un
plazo determinado.
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Flujo Neto de Caja "26.721,68 2195545 2718823 33.28071 30.704,33

(FNC anual previsto)

Inversién 28.498,00 « mpore ds 3

2 Calculo del Indice de Rentabilidad

LR. 1afio [ 094 |

LR. 2 afios

LR. 3 afios

L.R. 4 afios

LR. 5 afios 5,22
PayBack

Flujo Neto 26.721,68 21.95545 27.188,23 33.280.?1'39.?04.33
(FNC anual pravisto)

Inversion 2849800 <« =

y Payback o P.R.I.

La inversion se "recuperara en su totalidad en el periodo:

Payback o periodo de retorno | 2 ]
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La inversion se recupera en el periodo de dos afios y medio como se
puede reflejar en los flujos de caja acumulados.

8.4 Ratios Financieros.

Ratios de liquidez

Activo Corriente
Pasivo Corriente

Activo Corriente
Inventario
Pasivo Corriente

Activo Corriente
Pasivo Corriente

Liquidez General

Ratios de la Gestion

Inventario prom.
Costo de ventas

2012 2013 2014 2015 2016
$26.92168|3%48.877,14|%$76.065,36| $ 109.346,07| $ 149.050,41
$7519,79| $926297|% 11.797,80 $15.112.62 $ 18.652,24
3,58 528 6,45 7.24 7,99
Veces Veces Veces Veces Veces
Prueba Acida
2012 2013 2014 2015 2016
$26.92168|3$48.877,14|% 76.065,36| $ 109.346,07| $ 149.050,41
200 200 200 200 200
$7.519,79| $9.26297|% 11.797.80 $ 15.112,62 $ 18.652,24
355 5,26 6,43 7.22 7,98
Veces Veces Veces Veces Veces
Capital De Trabajo
2012 2013 2014 2015 2016
$26.921,68(348.877,14|1$76.065,36| $ 109.346,07| $ 149.050,41
$7.519,79| $9.26297|% 11.797,80 $15.112,62 $ 18.652,24
19.401,89| 39614,17| 6426757 94.233,46 130.398,16
um um um Uum um
Rotacion de Inventarios
2012 2013 2014 2015 2016
$ 200,00 $ 200,00 $ 200,00 $ 200,00 $ 200,00
$36.384,37|3541.47818|%$47.285 13| $54.377,90 | $62.534,58
1,98 1,74 1,52 1,32 1,15
Dias Dias Dias Dias Dias
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Ratios de endeudamiento, solvencia o apalancamiento

Este rateo no es utilizado en el proyecto ya que el financiamiento se hace
con recursos propios, mas no de endeudamiento.
Ratios de Rentabilidad

Utilidad Neta
Patrimonio

Utilidad Neta
Activo total

Utilidad antes imp.

Activo

Utilidad antes imp.

Ventas

VVentas

Costo de ventas

Rendimiento Sobre el Patrimonio

2012 2013 2014 2015 2016
$11.59494|% 1545563 |% 19.896,75| $25.709.24 | $31.908,06
$40.092,74|%$ 55.548 37 | $ 75.44512 | $101.154,36 | $ 133.062.41

28.92% 27,82% 26.37% 25,42% 23,98%
Rendimiento Sobre la Inversion

2012 2013 2014 2015 2016
$1159494|3%1545563|% 19.896,75| $ 25.709,24 $ 31.908,06
$4761253|$64811,34($87.24291| $116.266,97 | $ 151.714,66

24,35% 23,85% 22.81% 22.11% 21,03%
Utilidad del Activo
2012 2013 2014 2015 2016
$18.188,14|$24.244 13|$31.210,59| $40.328,22 | $50.051,85
$47.612,53|$64.811,34|$87.24291| $116.266,97 | $ 151.714,66
38,20% 37.41% 35,77% 34,69% 32,99%
Utilidad de las Ventas
2012 2013 2014 2015 2016
$18.188,14 | $ 24.244,13| $31.210,59 | $40.328,22 | $50.051,85
$83.462,36|$95.147,09| $ 108.467 68 | $ 12473783 | $ 143 448 51
21.79% 25,48% 28.77% 32,33% 34.89%
Margen de Utilidad Bruta
2012 2013 2014 | 2015 2016
$83.462,36 | $ 95.147.09| $ 108.467.68 | $ 124.737.83 | $ 143.448,51
$36.384,37 | $41.478,18| $47.28513 | $54.377.90 | $62.534,58
56,41% 56,41% 56,41% 56,41% 56,41%
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Utilidad neta
Ventas netas

Margen Neto de Utilidad

2012 2013 2014 2015 2016
$11.59494 |9 15.455.63| $19.896,75| $25.709,24| § 31.908,06
$83.462,36[$95.147,09| $ 108.467,68| $ 124.737.83| § 143.448.51

13,89% 16,24% 18,34% 20,61% 22,24%

8.5 Analisis de Sensibilidad

La base para aplicar este método es identificar los posibles escenarios
del proyecto de inversién, en la cual se exponen tres escenarios basados
en la variacion de costos, si disminuyen 10% (optimista), si se mantiene

(Normal) y si suben el 10% (Pesimista).

Optimista:

Existe la posibilidad de lograr mas de lo que proyectamos, el escenario
optimista normalmente es superior al que normalmente se espera.

Escenario Optimista
Costos baan 10%

Paquetes de Festas nfanfes By smy 5% 1| $1RM
Shows y Carkas pintadas asn| om0 o SAN @
Aquler de equios y Menaie S| w3 B W | SN0 %
Ariculs para fiesta o s 35 57 | $137] 1999
TWd BN| 85

Escenario Noma

Paquetes de Festas infanles uMe| amy 5% 1 | ST W
Shows y aras pinas k| N B9 SaT W
Al de equipes  Nerae WBe| e B W | S5 Lo
Arouos para fsta mms 0oy 3 sw | S wm
Tid n%3| B

107




Pesimista:

Es el peor panorama de la inversion, es decir, el escenario pesimista es
inferior al normalmente esperado.

Costos aumentan 10%

Paqueles de Fiestas inantles nuses|  amy 5% s | S1UN @
Shows y Cartas priadas we| w69 wl e @
Aquier de equpos y Venae asel oo B W | S 1w
Aricuos paa fest (agma  mss 35 sew | S16 A

ol naes| s

A continuacién se presentan tres escenarios en referencia a la
variacion del volumen de las ventas, si aumentan 10% (optimista), si se
mantienen (Normal) y si disminuyen el 10% (Pesimista).

Ventas aumentan 10% Uop Ventas P Q (v (F
Paquetes de Festas nfanties xey| wss 5% w | m
Shows y Cartas pintadas ass| omsy 6% m B w
Aculer de equios y Mena s wmd i @ [ BT L
Acuos para fsta omey nms 35 esw | 15713 am
I R 1 ET

Escenario Normal

Paguetes de Festas nfantes wsm| amg 4k | Sen|
Shows y Cartas pinadas wsige] mud e wl AT w
Aquier de equipos y Merae a0 o B M| $1557 Lm
Aicuos para fiesta mamss 23 35 s | $15 am
Ventas bajan 10% Uop Vents P EE St G
Paquetss de Festas fantes i AR
Shows y Cartas pitadas wew| 3| 6% w (A% w
A de equipos y Nena ase| sl BM m |56 s
Aiculos para fiesta (550 188055 35 530 | 1567813 am
ol 1823837 | $75.11859
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CONCLUSIONES

Como se ha podido observar la organizacion de eventos infantiles es y
sera, la primera necesidad de los padres modernos al momento de
realizar el cumpleanos de sus nifios. Al conocer muy bien el sector en el
cual se desarrollara la empresa y sobretodo las necesidades a causa de
la escasa atencion prestada al sector sur de la ciudad de Guayaquil, lo
cual convierte a este momento el mas propicio para invertir y tomar

posiciones de liderazgo en el desarrollo del respectivo proyecto.

Se conoce que todo negocio nuevo tiene muchos riesgos al inicio, pero
en este caso seria un riesgo controlado ya que contamos con una oferta y
una demanda muy buena gracias a las modas que rigen en la actualidad,
contara con un personal muy bien capacitado y con experiencia en este
tipo de trabajos, y lo mas importantes existe un nicho de consumidores
esperando por una alternativa diferente e innovadora en servicios y
productos como se presenta.

La tecnologia es una de nuestras principales herramientas vy
mantenernos actualizados con lo ultimo que rige en el mundo de los nifios

nos suma un punto mas a favor en la penetracion de la nueva empresa

En el plan Financiero se detallo que la inversion inicial es de $
28.498,00 con un capital de trabajo de $130.398,16 en cinco anos. Dentro
del plan, se han estipulado, ingresos, gastos administrativos, renta;
obteniendo un VAN de $73.148,46, un TIR de 19,85%, y un periodo de

retorno de 2 afos.

Apoyados en el resultado de este trabajo de investigacion, se recomienda

que se lleve a cabo este proyecto.
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RECOMENDACIONES

Es importante cada afio realizar una inspeccion minuciosa de cada uno
de los departamentos con los que cuenta la empresa para de este modo
poder tomar acciones preventivas y poder estar al tanto de las nuevas
tendencias que pudiesen presentarse en el medio. Es recomendable una
revision rapida y eficaz de toda estructura para de este modo aprovechar

la oportunidad de un mercado que aun no tiene una competencia directa.

Si la decision es aliarnos a proveedores, estos deben ser confiables y
con trayectoria ya que una mala informacién o actos de su parte se podria
convertir en una excusa para perder nuestros futuros clientes

El método con el que se realizara los eventos nunca debe dejar a un
lado la creatividad, originalidad, motivacion y calidad de servicio ya que
estas seran las caracteristicas principales para ser los elegidos vy

preferidos ante la competencia.
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ANEXOS

Cotizaciones de la competencia.

Solicitudes para Permisos Respectivos.

Curriculos del Equipo.

Material publicitario de ChiquiFiesteros.

Encuesta Satisfaccion al cliente



1. Cotizaciones de la competencia.

CHIKUELOS EXPRESS
042235310/092711609/097456048

SERVICIOS DE ALQUILER

EVENTOS
ICarretas de Snaks
ICarreta de Hot dog (100) 75
ICarreta de Canguil (100) 35
Carreta de Algodon de azucar 38
(100)
Carreta de Churros (100) 45
Timbo de Helados Pinguino (100) 70
Menaje
Tableros mesa principal (2*0.9) 6
[Mesas Redondas 6 personas 1
Sillas de Adultos 0.2
Sillas de Nifos 0.18
Manteleria
Faldones mesa principal (2*0.9) 6
Faldones redondos m. principal 4
Manteles Redondos 1.8
Sobremanteles 1.6
Carpas
3*3 45
4*4 50
66 55
|[Entretenimiento
Salta-Salta Conejo 7*4 55
Salta-Salta Casita 5*4 55
Salta-Salta tobogan 35
Salta-Salta Castillo 45

Decoracion

Arco de globos

Pilares de 1.50

Gajos de globos simples
Gajos de globos dobles

© o
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_Alquiler'de

Maquinas:
Hol dogs.

[N

* Detodo para tus fiestas  fimacones. tograts,dsceckay.

Av. Vicente Trujillo y José de Antepara Telfs.: 2 345921- 2446387

Cdla. Las Acacias Mz. Al Sl. 3 093411268 - 085138443
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HORA LOCA N.- 4
Animacion para le hora loca $349
8 personaies 4 eleccién:
* Duracion: 45 minutos
*OBSEQUIO:
159 PIEZAS
-48 Collares
-36 Pitos
-36 Antifaces
-30 Diademas bétense

-6 Gorritos pldsticos o (diademas de cartén)
-2 PARTIPOP grande
-1 Regalo para la persona homenajeada

*Incluye: CD mezclado en la hora del show
Personaje adicional a este paquete $30.00

HORA LOCA N.- 5
Animacion para la hora loca $419.
10 Personajes a eleccién:
* Duracion: 45 minutos
* OBSEQUIO

199 PIEZAS
-48 Collares
-48 Pitos
-48 Antifaces
-12 gorritos plasticos
-30 Diademas botense
-10 coronitas de carton

-2 PARTIPOP grande
-1 Regalo para la persona homenajeada

*Incluye: CD mezclado durante la hora del show
Personaje adicional a este paquete



Frigorificos Industriales Tecnificados y Equipos de Gastronomia

'\
Fabrica: Km. 1.5 Via Duran Tambo Telefono: 2861285-2863574
Almacen 1: Lorenzo de Garaicoa y Luis Urdaneta

Almacen 2: 1ero Mayo y Machala esq. Telefono: 2290479
Quevedo: Calle 7 Oct. y Parque de la Madre

Telefono: 2305055

Telefono : 052-760935
Email: fritega_sa@hotmail.com

PROFORMA N? 0002021
Fecha: m T(_LMQ) ‘52@1 L

RUC: 0992573805001

Cliente: MMV\)Q\C«\ CCl J\\o Ciudad: %c%bo@&

Direccién: Cdkéh‘\o?)\no Mf?_) s ). ¢

\

R.U.C. / Céd. Ident. 040G DY 2 I\ Y Guia de Remision:

Telf.: QLI 2\ O.}le
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Ln mercaderias viajan por cuenta y riesgo del comprador no siendo responsable los
vendedores por rotura, pérdidas, robos y otras averias ocasionadas en el transito, La
responsabilidad de Fritega S.A. cesa al salir las mercaderias de su almacén.

Todas las mercaderias despachadas por nosotros seguirdn siendo de nuestra
propiedad hasta la cancelacién total de la factura y posibles saldos a nuestro favor
que con ellas se relacionen,

| VENDEDOR: “, () ul mEic,r aca

/
sustotaL | | 'G\0_<°)
LV.A. 299. 20

TOTAL §




Muy llustre
3 MUNICIPALIDAD DE GUAYAQUIL
b DIRECCION FINANCIERA

SOLICITUD No.

SOLICITUD PARA REGISTRO DE PATENTE
PERSONAS JURIDICAS s

PRIMERAVEZ L[] renovacion [J

DATOS DEL CONTRIBUYENTE
RAZON SOCIAL

REPRESENTANTE LEGAL

APELLIDOS NOMBRES
PATERNO MATERNO 1ER. NOMBRE 200. NOMBRE

RU.C. DIRECCION DEL ESTABLECIMIENTO TELEFONOS

FAX CASILLA FECHA DE INICIO DE LA ACTIVIDAD ECONOMICA EN GUAYAQUIL | CAPITAL PROPIO (TOTAL PATRIMONIO NETO)
MES Dia ANO

$i. —
CLASIFICACION DOMICILIARIA PARA PERSONAS JURIDICAS QUE EJERCEN ACTIVIDADES COMERCIALES, INDUSTRIALES O FINANCIERAS EN EL CANTON GUAYAQUIL

CLASE A. DOMICILIO LEGAL EN EL CANTON SIN INSTALACIONES O LOCALES DENTRO DEL CANTON O

CLASE B. DOMICILIO LEGAL EN EL CANTON CON UNA O MAS INSTALACIONES O LOCALES DENTRO DEL CANTON No. O

CLASE C. NO DOMICILIADAS LEGALMENTE EN EL CANTON Y CON UNA O MAS INSTALACIONES O LOCALES No. D
DENTRO DEL CANTON

ACTIVIDAD PARA EL CASO DE PERSONA EXONERADA
No. DE RESOLUCION DE EXONERACION

COMERCIAL D INDUSTRIAL ] PERSONA JURIDICA SIN FINES DE LUCRO D

rnanciera [ empresamuirmacionat [0 empresa o economia mixTa [0 | |FecHA DE EMISION DE RESOLUCION
OTROS O especiraue:

ESPECIFICAR ACTIVIDAD PRINCIPAL

INFORMACEJN ESTADISTICA

¢ESTA AFILIADO A ALGUNA CAMARA DE PRODUCCION ? CANTIDAD DE TRABAJADORES
s O vo [ 1.20 O 201 - 501 O
acricuTura [ construccion [ woustria [ n-n 0O MAS DE 501 O
comercio [ PEQUERA INDUSTRIA [ artesania O s1.200 [

DECLARAMOS DE MANERA LIBRE, VOLUNTARIA Y BAJO JURAMENTO,
QUE LA INFORMACION PROPORCIONADA SE SUJETA ESTRICTAMENTE
A LA VERDAD, DEJANDO CONSTANCIA QUE NOS SOMETEMOS A
LAS SANCIONES PENALES Y TRIBUTARIAS, PARA EL CASO DE

INCURRIR EN FALSEDADES
SOLICITANTE / REPRESENTANTE LEGAL  |CONTADOR (EN CASO DE ESTAR OBLIGADO A
LLEVAR CONTABILIDAD).

OBSERVACION.- ESTE FORMULARIO SE UTILIZARA EN LOS SIGUIENTES CASOS.

1.- CUANDO EL PAGO DE LA PATENTE MUNICIPAL SE REALICE POR PRIMERA VEZ.

3.- CUANDO SE HA EFECTUADO EL PAGO DEL IMPUESTO DEL 1.5 POR MIL (EN ESTA MUNICIPALIDAD O EN EL
LUGAR DEL DOMICILIO PRINCIPAL). PREVIO REGISTRO DE LA PATENTE MUNICIPAL CORRESPONDIENTE.

LA PATENTE MUNICIPAL NO AUTORIZA EL FUNCIONAMIENTO DE LOCAL ALGUNO, POR LO TANTO, TRAMITE
LA TASA DE HABILITACION

F.2005 07 006



INSTRUCTIVO PARA LLENAR FORMULARIO

FECHA: DIA. MES Y ANO EN QUE SE PRESENTA EL FORMULARIO “SOLICITUD PARA REGISTRO DE PATENTE PERSONAS
JURIDICAS™

RAZON SOCIAL: NOMBRE DE LA EMPRESA O INSTITUCION QUE EJERCERA LOS ACTOS DE COMERCIO DENTRO DEL CANTON

REPRESENTANTE LEGAL

PATERNO: INDIQUE EL APELLIDO PATERNO DEL REPRESENTANTE LEGAL

MATERNO: INDIQUE EL APELLIDO MATERNO DEL REPRESENTANTE LEGAL

1ER.NOMBRE: INDIQUE SU PRIMER NOMBRE DEL REPRESENTANTE LEGAL

2D0.NOMBRE: INDIQUE SU SEGUNDO NOMBRE DEL REPRESENTANTE LEGAL

R.U.C. SE HARA CONSTAR EL No. DELRUC

DIRECCION LEGAL

DEL CONTRIBUYENTE: SE ESPECIFICARA LA DIRECCION, EN GUAYAQUIL, DEL ESTABLECIMIENTO O LOCAL COMERCIAL

TELEFONO(S).

FAX, CASILLA: SE DETALLARA NUMEROS DE TELEFONO, FAX Y CASILLA DEL CONTRIBUYENTE

FECHA DE INICIO DE LA DIA. MES Y ANO DE CONSTITUCION (PARA PERSONAS JURIDICAS DOMICILIADAS EN GUAYAQUIL) O INSCRIPCION DEL
ACTIVIDAD ECONOMICA:  LOCAL EN EL R U.C (PARA PERSONAS JURIDICAS NO DOMICILIADAS EN EL CANTON GUAYAQUIL)

CAPITAL PROPIO: SE DETALLARA EN NUMEROS EL VALOR DEL TOTAL DEL PATRIMONIO NETO

CLASIFICACION

DOMICILIARIA: SE DETERMINARA CON UNA X EL TIPO DE DOMICILIO DEL QUE SE TRATE

ACTIVIDAD: SE ESPECIFICARA CON UNA X EL TIPO DE ACTIVIDAD DE LOCAL O ESTABLECIMIENTO

PARA EL CASO DE 3

PERSONA EXONERADA:  SE INDICARA EL NUMERO DE LA RESOLUCION DE EXONERACION Y SU FECHA DE EMISION DE SER EL CASO

ESTA AFILIADO A

ALGUNA CAMARA DE SE INDICARA CON UNA X Si TIENE AFILIACION CON ALGUNA CAMARA DE LA PRODUCCION SI LA RESPUESTAES 'SI’
LA PRODUCCION? ESPECIFICAR EL GRUPO,

CANTIDAD DE

TRABAJADORES: SE DETERMINARA LA CANTIDAD DE TRABAJADORES QUE EMPLEA SU LOCAL O ESTABLECIMIENTO

SOLICITANTE/ ESPACIO EN EL QUE SE CONSIGNA LA FIRMA DE RESPONSABILIDADES DE DECLARACION POR LA INFORMACION DETALLADA

REPRESENTANTE LEGAL: EN ESTE FORMULARIO UNICAMENTE DEBE FIRMAR EL CONTRIBUYENTE REPRESENTANTE LEGAL O APODERADO

CONTADOR: ESPACIO EN EL QUE SE CONSIGNA LA FIRMA DEL CONTADOR O PROFESIONAL DEBIDAMENTE AUTORIZADO POR EL

RESPECTIVO COLEGIO

» PERSONA JURIDICA DEBE PRESENTAR LOS
SIGUIENTES REQUISITOS:

1. Formulario “Solicitud para Registro de Patente Personas
Juridicas”.

2. Copia legible de los Estados Financieros del periodo
contable a declarar, con la fe de presentacion de la
Superintendencia de Compafias o de Bancos, segun el
caso.

3. Copia legible de la "¢édula de identidad y del
nombramiento actualizado del Representante Legal.

4. Copialegible del R.U.C.Actualizado,

5. Original y copia legible del Certificado de Seguridad
(otorgado por el Benemérito Cuerpo de Bomberos), Las
personas que tienen mas de un establecimiento, deben
presentar el Certificado de Seguridad de cada uno de los
locales

6. Copia de la Escritura de Constitucion (cuando es porira.
vez).

7. Copia del comprobante de pago de la Tasa Anual de
Turismo, para los establecimientos que desarrollan
actividades turisticas.

PASOS DEL TRAMITE:

. Solicitar el formulario “Solicitud para Registro de Patente

Personas Juridicas” en la Ventanilla Unica Municipal
(Camara de Comercio) o en las Ventanillas de Patente de la
Direccion Financiera de la Municipalidad (Bloque Noroeste
2). El valor de la Tasa de Tramite para el pago de Patente se
incluird en el Comprobante de Pago de la liquidacion de
dicho impuesto.

. Llenarla solicitud con letra imprenta o a maquina.

Adjuntar los requisitos indicados a la solicitud y entregar en
la Ventanilla Unica Municipal (Camara de Comercio), o en
las Ventanillas de Patente o 1.5 por mil de la Direccion
Financiera de la Municipalidad (Bloque Noroeste 2) donde
se le Indicara el monto de la liquidacion correspondiente. (No
se aceptara documentacion incompleta o ilegible, ni
declaraciones enmendadas).

Cancelar en la Ventanilla Unica Municipal (Camara de
Comercio) o en las Ventanillas de Recaudaciones de la
Municipalidad (Bloque Noreste 1) el valor de la liquidacion.

SI AL RELIQUIDARSE EL TRIBUTO SE DESPRENDE UN VALOR A FAVOR DE LA MUNICIPALIDAD DE GUAYAQUIL,
EL MISMO SERA CARGADO COMO DEUDA Y SE COBRARA AL MOMENTO DE RENOVAR LA PATENTE ANUAL




Documentos Adicionales exigidos de acuerdo a la Actividad Comercial de su Negocio

Certificado de Trampa de Grasa de Interagua
Para todos los locales como restaurantes, talleres mecanicos, lubricadoras y a fines
a cualquiera de estas actividades necesitaran especificamente el certificado de
Interagua.
Se obtiene en Interagua (sucursal norte: Calle Justino Cornejo y Av. Fco de Orellana,
Edificio Atlas; sucursal sur: Coronel y Calicuchima, Polideportivo Huancavilca).
Certificado Municipal de Turismo
Para todos los locales en los que se realicen actividades turisticas. Por ejemplo:
hoteles, restaurantes, transporte turistico, etc.
Se obtiene en la Direccién de Turismo, en el primer piso del Edificio Ex-Crillon al
frente del Palacio Municipal.
Previo a la obtencion de este documento debe tener el Certificado del Ministerio de
Turismo (Av. Fco de Orellana, Edificio Gobierno del Litoral, 8vo Piso).
Certificado de Medio Ambiente
Para todos los locales en los que se realicen actividades que puedan tener impactos
ambientales. Por ejemplo: talleres, fabricas, industrias y afines.
Los locales destinados para discotecas, peiias, barras, billares, cabarets y casas de
citas también deberan presentar el certificado de medio ambiente.
Se obtiene en la Direccion de Medio Ambiente, en el tercer piso del Edificio Ex-
Crillon.,
Nota: Si una vez obtenido el Certificado de Medio Ambiente, este posee alguna
observacion, debera acercarse a la comisaria correspondiente para la firma del acta
de compromiso, la misma que debera adjuntar a la carpeta del tramite para la Tasa
de Habilitacion.
Certificado del Ministerio de Educacion
Para todos los centros educativos.
Se obtiene en la Direccidn Provincial de Educacion del Guayas ubicada en Domingo
Comin y Chambers.

Guayaquil,
M"\'s ciudad.
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Muy lustre
Municipalidad de Guayaquil
Direccion de Uso del Espacio y Via Publica
Jefatura de Tasa de Habilitaciéon

INSTRUCTIVO DE LOS REQUISITOS
PARA LA OBTENCION DE LA TASA
DE HABILITACION

Elaborado:
Por la Direccién de Uso del Espacio y Via Piblica (Jefatura de Tasa de Habilitacion)

Guayaquil, 23 de Agosto del 2010




PARA OBTENER LA TASA DE HABILITACION

ler Paso Obtener el Centificado de Uso de Suelo

¢Qué es el Certificado de Uso de Suelo?
Es el documento que indicara inicialmente si la actividad solicitada es permisible y las
condiciones adicionales con las cuales debera cumplir el local.

é¢Como se obtiene el Certificado de Uso de Suelo?

1. Tasa de Tramite por Servicios Técnicos Administrativos (valor $2, comprar en la
ventanilla de Ballén y Pichincha)

2. Formulario de Solicitud de Consulta de Uso de Suelo (se lo recibe al comprar la
Tasa de Tramite)

3. Cumplir con demas requisitos que se indiquen en la Ventanilla Municipal #54
(ubicada en 10 de Agosto y Malecdn)

Completada la documentacion debera ingresarla en la Ventanilla Municipal #54 (ubicada
en 10 Agosto y Malecon).

Locales ubicados en Centros Comerciales
Deben presentar el Certificado de Uso de Suelo del Centro Comercial, que para la
obtencion del mismo deben solicitarlo a la Administracién del Centro Comercial.

IMPORTANTE
Al recibir el Certificado de Uso de Suelo el Usuario debe verificar que:

» El cédigo catastral en el que se otorga la factibilidad corresponda al
codigo catastral del predio en el que funciona el local comercial.

*»La actividad comercial otorgada como factible corresponda
exactamente a la actividad desempefiada en el local, la cual debera
coincidir con la registrada en el RUC y la Tasa por Servicio Contra
Incendios.

« La direccion en la que se otorga la factibilidad sea la misma que consta
como direccion del establecimiento en el RUC de la compaiiia.

1/3

Previa a la obtencién de la Tasa de Habilitacion es imprescindible leer las
OBSERVAC!ONES del Certificado del Uso de Suelo, ya que en estas constan
los requisitos adicionales para la obtencion de la Tasa de Habilitacion.

2do Paso De ser Factible el Certificado de Uso de Suelo ingresar en la Ventanilla
Municipal #41 (10 de Agosto y Pichincha) la carpeta can la siguiente documentacion

Documentacion General exigida a TODOS los locales
1. Certificado de Uso de Suelo (Incluidos aquellos locales ubicados en Centros
Comerciales)
2. Tasa de tramite de Tasa de Habilitacién (valor $2, comprar en las ventanillas
municipales ubicadas en 10 de Agosto y Pichincha)
3. Formulario de Tasa de habilitacion (se lo recibe al comprar la Tasa de Tramite
de Tasa de Habilitacion)
. Copia de Patente Municipal del afio en curso
s. Copia de ultima actualizacion del RUC
6. Copia del Nombramiento, Cédula y Certificado de Votacién del representante
legal (si el solicitante es una persona juridica)
7. Copia de Cédula y Certificado de Votacién del duefio del negocio (si el
solicitante es una persona natural)
8. Tasa por Servicio Contra Incendios (Certificado del Cuerpo de Bomberos) del
afo en curso
9. Carta de Concesiéon o Contratos de Arrendamientos extendidos de manera
legal y con copia de cédula del arrendador (adicionalmente los documentos
deben ser notariados con reconocimiento de firmas)
10. Copia del pago de los Impuestos Prediales vigentes (de Enero a Junio el del afio
anterior, de Julio a Diciembre se recibe el del afio en curso)
11. Certificado de Desechos Sélidos (se obtiene en la Direcciéon de Aseo Cantonal,
en el 3er piso del lado de 10 de Agosto)
12. Sila persona que realiza el tramite no es el titular del negocio debera presentar
su copia de cédula y certificado de votacién junto con una carta de autorizacién
del titular del negocio notariada

Importante: Todos los Documentos deben ser vigentes, y deben contener siempre la
direccion exacta del local y el nombre del solicitante ya sea persona natural o juridica.



Encuesta Satisfaccion Cliente

Nombre: Teléfono:
Direccion: E-mail:

1. ¢Coémo fue la atencién recibida en nuestro local?

Muy amable [] Amable L] Poco amable [ ]

2. El producto que usted recibié esta conforme con lo solicitado al
vendedor.

si [ No []

3. ¢Cbémo califica usted el evento?

Excelente D Muy Bueno D Bueno D Regular D

4. ;Fue de su agrado la animacién del evento? ;Por qué?

si [] No []

5. ¢Fueron los precios adecuados a al servicio recibido?

si [] No []



REQUISITOS PARA OBTENER EL CERTIFICADO DE USO DE
SUELO

].- Comprar una tasa para unos de suelo en Ballén y Malecén,
pedir solicitud.

2.- Solicitud (llenar datos como Cédigo catastral, medidas del local
es decir cuanto tiene de frente y cuanto de fondo; si es una
empresa poner nombres de la empresa y numero de Ruc.

3.- Copia de cedula de identidad.

4.- Papeleta de votacion

5.- Fotos del interior, exterior y fachada del Local. Si es restaurant
agregar foto del area de cocina.

6.- Copia de RUC.



r REQUISITOS PARA USUARIOS: POR 1ERA. VEZ Y |
POR ACTUALIZACIONES EN S.R.I.

Il Declaracion  juramentada celebrada ante un  Notario
Publico, en la cual consten los datos exactos del Propietario
o Representante legal de la compaiia, direccion exacta del
establecimiento comercial, Oficina, Industria, etc. y la
actividad economica que realizan.

2.Copia de una planilla de servicio basico (agua, luz,
teléfono, cable o Internet) a nombre del Propietario o de la
Compaiiia, con la direccion del establecimiento.

3. En caso de ser arrendatario, también deberd presentar copia
del contrato de arrendamiento debidamente inscrito en el
Juzgado de inquilinato.

4.En caso de ser compaiiia, deberda presentar copia del
nombramiento vigente.

5.8i el tramite lo realiza personalmente, adjuntar copia de la
cédula de ciudadania del propietario o representante legal, o
autorizacion por escrito para la persona que realizard el
tramite adjuntando fotocopia de las cédulas de ciudadania
de quién autoriza y del autorizado.

6.0Original y Copia de la Factura de compra o recarga del
extintor, con los datos del establecimiento, la capacidad del
extintor va en relacion con la actividad y drea del
establecimiento (minimo 5 libras), excepto para la venta de
gas (minimo 10 libras PQS).

7.Original y copia de la Calificacion Artesanal en caso de ser
artesano.

8.Para venta de Gas (traer autorizacion de Hidrocarburo
actualizada).

9.Para venta o reparacion de armas (traer autorizacion del

| Comando Conjunto).

[




RAQUEL MARIA COELLO RADA
SAUCES 3 MANZANA 164 VILLA 22
Teléfonos: 2279570 — 092128684
EMAIL: rachel15_way@hotmail.com

Guayaquil - Ecuador

DATOS PERSONALES.

Fecha de Nacimiento: Noviembre 23 de 1988.
Lugar de Nacimiento: Guayaquil.

Estado Civil: Soltera.

Cédula de Identidad: 0926268418.
Nacionalidad: Ecuatoriana
EXPERIENCIA LABORAL.

Agosto 2011- Actualidad
Ecuasanitas S.A.

Auxiliar de servicios médicos.

Mayo 2010 - Julio 2011
MEDIKEN

Recepcionista

Febrero — Agosto 2009
Latina Seguros y Reaseguros S.A.

Ejecutiva del Soat

Octubre — Diciembre 2008
Subsecretaria de Turismo del Guayas

Pasante del Departamento de Marketing.

YesTravel Agencia de Viajes
Asistente.-
Febrero al 11 de Abril del 2008



Green Horizons Tours S.A.
Pasantias Universitarias
Desde el 4 al 21 de Septiembre 2007

Hotel Sun Beach - Salinas
240 horas de Pasantias Universitarias
Desde el 12 de Marzo al 14 de Abril del 2007

ESTUDIOS REALIZADOS.
SUPERIOR: Universidad Catolica de Santiago de Guayaquil
Egresada en Ingenieria de Administracion de

Empresas Turisticas Y Hoteleras

PRIMARIAY Colegio Santo Domingo de Guzman
SECUNDARIA: Bachiller en Ciencias de Comercio y Administracion.

Especializacion Informatica.

COMPETENCIAS Y HABILIDADES
» Manejo de Utilitarios de Microsoft, Word, Excel, PowerPoint.
» Buena Comunicacion.
» Buenas Relaciones Interpersonales.

» Actitud de Servicio al Cliente.

REFERENCIAS PERSONALES.
Srta. Karola Solis.
Subgerente de Exportaciones
Transavisa Cia. Ltda.
Guayaquil. Telef. 2598350

Sra. Mirna Zamora
Asistente-Departamento de Documentacién
Transoceanica Cia. Ltda.

Guayaquil. Telef. 2598060.



NATALIA ESTEFANIA MONTERO CASTILLO
Direccion: CDLA. DEL MAESTRO MZ. 5V .4
Teléfono: 2-430-718 092448823

DATOS PERSONALES

Nacionalidad: Ecuatoriana

Fecha de Nacimiento: Mayo, 15 de 1988

Lugar de Nacimiento: Guayaquil, Guayas

Estado Civil : Soltera

Cédula de Ciudadania: 092414871-1

Correo Electronico: natymontero@live.com

FORMACION

Instruccion Superior: Universidad Catdlica Santiago de Guayaquil

Facultad de Especialidades Empresariales
Egresada en Hoteleria y Turismo

Instruccién Secundaria: Colegio Técnico Experimental de Comercio y
Administracion “Veintiocho de Mayo”
Bachiller en Secretariado Administrativo

Bilingle

Instruccién Primaria: Escuela Fiscal “Dr. Francisco Falquéz
Ampuero N° 93"

EXPERIENCIA LABORAL

Assist-Card
Labore de Octubre a Diciembre 2010.
Coordinadora-Operaciones. Reemplazo

Hosteria Punta Blanca
Pasantias de la Universidad, Abril a Mayo 2010.
Recepcion; Supervisora del personal.

ExpoLibro
Pasantias de la Universidad; Julio 2009.
Digitadora.

El UNIVERSO

De Mayo a Diciembre 2008.

Digitadora. Dpto. Internet

Il Feria Internacional de Turismo

“Principales destinos Turisticos de América”

Pasantias de la Universidad; del 5 al 9 se Septiembre del 2007.



Protocolo.

Museo Nahim Isaias
Pasantias de la Universidad; de Marzo hasta Mayo del 2007
Guia.

CURSOS REALIZADOS

Curso de Ingles
COPEI
Décimo Nivel (adultos)

Contabilidad Basica
SECAP

FUPTURS
Fundacion para el Desarrollo del Turismo Social
Guayaquil 16 de Mayo del 2007

REFERENCIAS PERSONALES

Leda. Marjorie Castillo Chica
Oficial de Inversiones
Unibanco

Telefono: 2-886614. ext:215

Ing. Lenin Yagual Soriano
Administrador

CARVI

Telefono: 2-532292.

Eva Gonzalez
Abogada
Celular: 093330409



HOJA DE VIDA

Nombre: Karen Yanina Gallegos Safadi
Direccion: Sauces 4 Manzana 366 villa 12
Teléfono: 042-824800

Celular: 092553513-093755756

E-mail: karen_gallegos_safadi@hotmail.es
Lugar de nacimiento: Guayas, Guayaquil
Nacionalidad: ecuatoriana

Fecha de nacimiento: 07 de Mayo de 1988
Edad: 22 afios

Estado civil: Soltera

Cédula de identidad: # 0913942025

EDUCACION
Superior:
- Universidad Catodlica Santiago de Guayaquil
Carrera Ingenieria en Administracion de Empresas Turisticas y Hoteleras
Egresada
IDIOMAS
- Inglés (Nivel Intermedio)

EXPERIENCIA LABORAL
- Maderas y Carpinteria
Recepcionista
Sr. Galo Salinas
Teléfono: 2243467
Febrero 2009-Febrero 2010

- Café Olalla
Cajera-Mesera

Teléfono: 6043449

Abril 23/2010-Mayo 14/2010

-Assist- Card Ecuador

Agente de Operaciones Regionales

Teléfono: 2693904

Julio/27-Actualmente laborando
CERTIFICADOS

- Museo Presley Norton

| Feria Gastronomica de la Costa ecuatoriana
31 de Agosto del 2008

- Plan Maestro de Turismo de la Provincia del Guayas
Enero 2008

- FITE - Feria Internacional del Turismo en Ecuador
9 de Septiembre del 2007



- Universidad Catélica Santiago de Guayaquil

Segunda Feria Internacional de Turismo, “Principales destinos turisticos
de América”

24 de Agosto del 2007

- Universidad Catdlica Santiago de Guayaquil
Proyecto Educativo Casa Abierta 2007
17 de Agosto del 2007

- Fundacion para el desarrollo del Turismo Social “FUPTURS”
La juventud y el turismo
06 de Julio del 2007

- Asociacion de Bartenders del Ecuador

“Workshop interactivo teérico practico de técnicas profesionales de
Servicio de Cocteleria para Restaurantes y Bares”

29 y 30 de Enero del 2007

- Asociacion de Scouts del Ecuador. Distrito Guayas.
Programa Basico Campismo, Escultismo y Primeros Auxilios.
7'y 8 de Agosto del 2006

REFERENCIAS PERSONALES
- Ab. Claudia Herrera

Estudio Juridico Franco
Teléfono: 04-2533-288/86

- Arq. Elvia Lopez
Teléfono: 094251870

- Pts. Gabriela Bolanos
Centro de Salud “Sauces 3" Area 8
Teléfono: 082636413
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Avda. Ernesto Albdn mz p villa 5. Cdla.
Los Almendros, frente a De Prati Sur.

Implementamos todos los re-
Cursos materiales y humanos
| necesarios!!

Teléfonos: 092448823 - 080890542

Correo: dreamspartyxpress@live.com




RAQUEL COELLO

Gerente de Compras v Supervision
de Frentos

RAQUEL COELLO

Gerente de Compras v Supervisin

de Eventos

Avda. Ermesto Albdn mz p villa §.
Cdla: Los Almendros, frente a De
Prati Sur.

Teltfono: 080890542
Comea: dreamsraksa @@ live.com

Avda Emesto Albdn mz p villa 5.
(dla. Los Almendros, frente a De
Prati Sur.

Telsione: 080890541
Cormes: dreamurniss @ e com



r .
Log expertos en disefiar Th fiest?
Avda. Ernesto Albdan mz p villa 5. Cdla. Los
Almendros, frente a De Prati Sur

Teléfonos: 092448823 - 080890542



Encuesta Satisfaccion Cliente

Nombre: Teléfono:
Direccion: E-mail:

1. ¢Cémo fue la atencion recibida en nuestro local?

Muy amable [] Amable [] Poco amable | |

2. El producto que usted recibié esta conforme con lo solicitado al
vendedor.

si [] No []

3. ¢(Coémo califica usted el evento?

Excelente D Muy Bueno D Bueno D Regular D

4.  ;Fue de su agrado la animacion del evento? ;Por qué?

si [] No []

5.  ¢Fueron los precios adecuados a al servicio recibido?

si [] No []



