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RESUMEN EJECUTIVO

El turismo de eventos es una de las formas mas antiguas de integracion
en el mundo ya que desde tiempos muy remotos y por la necesidad de
compartir sus emociones y sentimientos el ser humano se ha visto
obligado a crear actividades que permitan establecer una reunién amena.

Con la evolucién de los tiempos, las actividades implicitas en un evento
fueron cambiando también y hoy en dia organizar un evento es una tarea
bastante compleja que demanda mucho tiempo y dedicacion a fin de dejar
listo hasta el mas minimo detalle.

Hoy en dia, en un mundo globalizado, donde las tendencias cambian
rapidamente, la mayoria de personas no dispone del tiempo necesario
para desarrollar actividades de integracion y distraccién, optando de esta
manera por contratar los servicios de una empresa especializada en la
organizacion de eventos, pero resulta que son escazas las empresas que
realmente tienen un amplio stock de productos y cobertura sin limites, por
lo que al final también se vuelve en un trabajo tedioso.

Ante esta realidad, se decide crear a través de este trabajo de
investigacion, una empresa que ofrezca servicios de organizacién de
eventos integrales, la cual trabajaria con un sin numero de proveedores
de todo tipo a fin de poder brindar ese servicio completo que tanto
necesitan los patrocinadores, sin que ellos estén tan involucrados en el
mismo y no tengan que tratar con varias personas, sino con una sola que
les reporta de los avances y actividades por desarrollar.

De esta manera, en el siguiente proyecto, se trataran temas relacionados
al desarrollo del plan de negocios, basados en cinco capitulos, los cuales
explicaran detalladamente el aporte que cada uno de ellos tiene en la
ejecucion del proyecto.
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CAPITULO |
“DESCRIPCION DE LA INVESTIGACION”

1.1. Justificacion

El desarrollo de nuevos negocios en la ciudad de Guayaquil,
especialmente de tipo mediano y pequefio, hace que los mercados a
explorar sean cada vez mas restringidos, y esa restriccion obliga al
empresario, ya sea a nivel macro o micro, a buscar nuevas alternativas de
negocios. Por un lado, es complicado ingresar a un mercado cuando
existe una amplia competencia, pero por otro lado esa complejidad
permite desarrollar actividades comerciales o econémicas de mayor valor
agregado para el cliente a fin de cumplir todas sus expectativas.

Si bien es cierto, en la ciudad de Guayaquil ya existen varias
empresas organizadoras de eventos sociales, comenzando desde simples
salones hasta hoteles de cinco estrellas. Este tipo de negocios tiene un
alcance bastante limitado para el cliente, situacién que le genera un cierto
malestar por la pérdida de tiempo ocasionada al tener que involucrarse
mas en el desarrollo de su evento, cuando previamente contraté a una
empresa que se haga cargo de esta actividad.

Los factores expuestos denotan que la forma en la que se esta
llevando este tipo de negocios no es la adecuada, ya que la idea
primordial deberia ser brindarle la mayor comodidad posible al cliente.
Ante esta situacion, se decidié llevar a cabo una empresa organizadora
de eventos sociales y empresariales cuya prestacion de servicios sea
integral y flexible, es decir que sea capaz de realizar cualquier actividad
sin restricciones algunas; ademas pudiendo complementarse con otras
actividades como presentaciones artisticas, musicales, culturales, etc.
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La idea de ofrecer estos servicios integrales es brindar la mayor
satisfaccion posible al cliente, a fin de que al momento de contratar este
servicio no pierda su tiempo y por otra parte, que la empresa pueda
sugerir al cliente una alternativa diferente, como la participacion de algan
artista local, de tal forma que se promocione su talento y se motive a
valorar la cultura y talento nacional; haciendo que sea posible para la
empresa obtener mayores beneficios econdémicos, contribuyendo al
mismo tiempo con la promocién del talento local.

1.2. Contribucion potencial del estudio

Al llevar a cabo este estudio el impacto que tendra en la sociedad se
centra en 3 pilares fundamentales:

+ El primero basado en la flexibilidad y alcance del negocio, siendo
posible para el cliente contar con una alternativa variada, y capaz
de realizar su evento sin necesidad de su participacion en la
ejecucion del mismo; es decir que no se ocupara tiempo del cliente
para desarrollar la actividad solicitada, en el lugar indicado y en el
plazo establecido, acorde a sus gustos y preferencias, en cuanto a
decoracion de ambientes, comida, bebidas y presentaciones.

* El segundo aspecto busca crear un cierto grado de conciencia que
valore el talento y cultura local, siendo capaces de difundir la
cultura y arte nacional, principalmente de aquellos artistas que no
han tenido la oportunidad de darse a conocer en el medio ya sea
por motivos personales, econémicos, profesionales, etc.; pero que
por su talento amerita darles un espacio en estos eventos, de tal
forma que el publico reconozca y valore talento ya sea en el ambito
musical, cultural o artistico.
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*

El tercer pilar hace referencia a los beneficios econémicos que
recibirian los inversionistas, ya que al momento de realizar este
estudio de factibilidad, lo que se busca también es determinar la
rentabilidad del negocio y la participacion que la empresa tendra
respecto a la demanda existente del mercado.

En igual sentido, otros de los beneficios que ofrece la organizacién de

eventos a las empresas y personas particulares, son los siguientes:

*

Ahorro de tiempo, ya que la empresa tiene experiencia en la
planificacién y desarrollo del evento, proveedores, artistas, etc.

Reduccion de costos, puesto que es relativamente mas econémico
designar a una empresa que se encargue de todo, que tener que
tratar con varias a la vez, las cuales tienen diferentes precios y
condiciones.

Comodidad de los clientes, ya que la organizadora de eventos es la
Unica responsable de las actividades a desarrollarse para la
ejecucion, coordinacion, supervision y adecuacion del evento.

Vitrina de oportunidades, ya que al promover la cultura local, los
artistas nacionales haran meritos para mejorar sus presentaciones

y asi tener la oportunidad de darse a conocer al publico.

Generacion de nuevas plazas de trabajo.

En definitiva, los aportes de este proyecto permiten el desarrollo de

una nueva alternativa en la organizacion de eventos sociales en la ciudad

de Guayaquil, ya que su misién no es Unicamente realizar eventos de

entretenimiento social, sino que a su vez ayude al reconocimiento,

promocién y valoracion de los artistas nacionales.
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1.3. Antecedentes

La organizaciéon de eventos se origina a causa del reclamo social
existente de los seres humanos de reunirse o asociarse en un entorno
geografico especifico y el deseo de compartir experiencias, vivencias y
actividades de entrenamiento e interés entre personas de diferentes
costumbres, pensamientos, e ideologias; razén por la cual se consideran
a los eventos como un hecho econémico y cultural que permite un
intercambio social, técnico, profesional y cientifico. (Maure Aguero, 2007)

Como intercambio social, los eventos tienen bastante relaciéon con
el turismo, de aqui que este es una modalidad de esta gran rama;
considerando el gran aporte que dejan los eventos mas importantes como
congresos y convenciones, a nivel profesional y empresarial, este tipo de
eventos fue evolucionando también a formas menos sofisticadas y mas
particulares. Por ejemplo, a mediados del presente siglo comenzaron a
establecerse ciertos lugares determinados para celebrar tales reuniones.
(Gravioto, 1990)

El inicio y desarrollo de los Buros de Convenciones fue creado en
los Estados Unidos a fines del siglo XIX; las primeras estructuras para el
desarrollo de una corriente turistica hacia el destino de ciudad, estas
tuvieron un rapido aumento y su objetivo principal era la organizacion de
eventos sociales, como parte del llamado turismo de negocio; a fin de
poder cumplir de forma mas adecuada las negociaciones y dar a conocer
ciertos aspectos positivos de la ciudad. (Gomez, 2005)

De esta forma se puede apreciar que el desarrollo de eventos, es
una forma de turismo que surgié por la necesidad que tienen las personas
de relacionarse con otras y asi ademas de compartir un momento ameno
y de entretenimiento, sea posible un intercambio cultural a tal punto que
se logre crear un ambiente conjugado entre varias culturas, costumbres o
formas de pensar.
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1.4. Planteamiento del problema

Para efectos de desarrollo de este proyecto de factibilidad, se entiende
por problema al impacto que tiene la gestion y organizacién de eventos,
respecto a los ingresos y rentabilidad de la competencia actual, por el
riesgo de no brindar un servicio completo e integral a sus clientes que
satisfaga plenamente sus necesidades, de esta manera los problemas a
tratar son los siguientes:

* La escasa cobertura y flexibilidad de la competencia, actualmente
la mayoria de empresas organizadoras de eventos, se encargan de
coordinar las actividades que estan descritas estrictamente en sus
planes, sin posibilidad de cambio o modificaciones sugeridas por
los clientes.

* |nsatisfaccion de los Clientes, debido al limitado alcance que posee
la competencia, es evidente un malestar de los clientes que de
alguna forma deben verse inmersos en el desarrollo del evento,
habiendo contratado previamente una empresa que realice esta
actividad.

* Desperdicio del tiempo de los clientes, el involucrarse en
actividades de sus eventos, resta tiempo valioso de los clientes y
eso genera molestias.

Los problemas descritos pueden ser relacionados con otros aspectos
que han provocado que este tipo de negocios no se expandan de la mejor
manera, ya que si bien existen un gran nimero de salones para
organizacion de eventos en la ciudad de Guayaquil, asi mismo existe un
amplio numero de localidades informales, en ciertos sectores de la
ciudad, como por ejemplo familias que organizan eventos en los
exteriores de sus hogares ya sean patios, garajes, terrazas, etc.; esto trae
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consigo malestares a la comunidad como ruido y aumento de la basura,
por su ubicacién poco conveniente en una zona residencial.

Estos problemas no han sido resueltos previamente debido a lo dificil
que es para las autoridades detectar el origen de los eventos, es decir si
son realizados por personas particulares, o empresas clandestinas que no
cuentan con el permiso de funcionamiento para realizar este tipo de
actividades. Ademas, los altos costos que implica llevar a cabo un evento
y la burocracia existente en algunas empresas organizadoras, obliga en
cierto punto a los clientes a buscar nuevas alternativas mas econémicas
que se ajusten a su presupuesto, como prestar la casa de algun familiar o
amigo de confianza.

Si estos problemas no son considerados como relevantes, por parte
de las empresas organizadoras de eventos, respecto al servicio que
ofrecen a sus clientes, la situacién futura les llevaria a lo siguiente:

* Disminucién de las ventas y por ende contraccién de esta industria.

* Quiebra de establecimientos con poca experiencia.

* Pérdida de clientes, por la mala imagen proyectada, debido a las
insuficientes actividades a ser ofrecidas.

* Pérdida de Competitividad

* Baja participacion en el mercado.

Por las razones expuestas, es que se decide desarrollar un proyecto
de factibilidad que permita mejorar la situacién del mercado e innovar con
un servicio integral donde el cliente tenga todo a su alcance sin ningln
tipo de restriccion, de esta forma su nivel de satisfaccion sera mayor y
evidentemente se sentirda mas tranquilo y comodo al momento de realizar
un evento; tomando en cuenta que otfra de las ventajas de esta idea es
explotar el talento nacional, a fin de promocionario localmente y ayudar a
los artistas locales en su difusion.
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1.5. Objetivos de la investigacién

Presentar una propuesta novedosa, en lo conceriente a la
organizacion de eventos, de tal forma que se disminuya el impacto
negativo de los problemas que afectan los intereses de este mercado, y

por ende generan malestares a los clientes.
1.5.1. Objetivos Especificos

* Analizar los problemas actuales desde su origen

+ Evaluar el comportamiento de los factores internos y externos que
han generado problemas tanto al recurso humano como econémico
del sector.

+ Medir el grado de aceptacion de la propuesta planteada por parte
del mercado objetivo.

* Reconocer la situacion actual de las empresas competidoras y
detectar aspectos positivos y negativos que ayuden a encontrar
mejoras.

1.6. Fundamentacion teérica del proyecto

1.6.1. Marco Referencial

Al hacer referencia de los eventos sociales, es importante conocer
a que rama pertenece este término, razén por la cual en esta seccién se
explicara con mayor detalle de donde surge el término y teorias se

relacionan con este.

El termino evento designa a una reunién de cualquier clase, ya sea
profesional de corte cientifico, técnico, cultural, deportivo, educativo,
politico, social, econémico, comercial, religioso, promocional o de
cualquier otra indole que facilite el intercambio de ideas, y/o experiencias

entre los participantes. (Autores, 2003)
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Dentro del turismo de eventos, se pueden mencionar. las
convenciones, congresos, ferias, exposiciones, viajes de incentivo,
festividades, festivales, negocios, etc. Esta modalidad de turismo moviliza
lideres de opinion en distintas ramas del conocimiento, ya sea de la
ciencia, tecnologia, finanzas o comercio. (Contreras, 2005)

En lo concerniente a turismo de reuniones se hace referencia a
actividades econémicas asociadas a la realizacion de congresos,
convenciones, viajes de incentivo, y otras reuniones similares a estas
(jornadas, encuentros conferencias, simposios, foros, seminarios, cursos,
etc.) convocados por motivos profesionales y/o asociativos. (Gomez,
2005)

Turismo de negocios es un conjunto de corrientes turisticas cuyo
motivo de viaje esta vinculado con la realizacién de actividades |laborales
y profesionales llevadas a cabo en reuniones de negocio, congresos y
convenciones con diferentes propésitos y magnitudes. (Gonzales, 2005)

1.6.2. Marco Teébrico

1.6.2.1. Clasificacion de eventos

Al referirse a los eventos, es importante considerar su clasificacion,
para esto, en la siguiente tabla se explica con mayor detalle como esta
estructurado este campo, segun la conferencia Iguazu 2005 de la
Organizacion Mundial de Turismo, la cual lo ha definido como “sector de
reuniones y eventos” (Herrero, 2000)
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Tabla 1: Clasificaciéon de Eventos

Segln su carécter o tipologia Porsu A partir de su Segin entidades que
naturaleza generacién los convoquen
Congresos, conferencias, Eventos Disefio propio Gubemamentales
simposlo, seminario, debate intemacionales | Sede Captada No gubermamentaies
convencién, reunién, Eventos Corporativos
informal, panel o debate de nacionales con
experto, mesa redonda, taller, participacién
asamblea, exposiciones y ferias, extranjera
festivales, coloqulo, jornada, Eventos
aventos multidestinos, eventos nacionales
itinerantes, eventos virtuales, viaje
de Incentivos.
Seguln sector generador Segun el tamafio | Segun sus objetivos
o nimero de
delegados
Clentifico -Técnicos Pequefios Eventos promocitnales
Médicos (50 hasta 249 Eventos informativos
Clencias soclales y econémicos delegados) .Eventos formativos-
Agricultura y medio amblente Medlanos didécticos
Culturales (250 hasta 499 Eventos de refuerzo de
Deportivos y nduticos. delegados) relaciones sociales
Leyes Grandes Eventos de relaciones
Educacion {entre los 500 internas
Comerclales hasta 2000 Eventos de relaciones
participantes) externas
Mega eventos
(mds de 2000)
Mini eventos
(entre 35 y 45
delegados)

Fuente: http://www.eumed.net/ce/2007b/gma.htm

1.6.2.2. Caracteristicas del Turismo de Eventos

+« Encuentros destinados a intercambio de conocimiento de distintas

areas de la actividad humana.

+ Se trata de un turismo altamente rentable.

* Contribuye fuertemente al quiebre de la estacionalidad turistica

* Creacion de una mano de obra intensiva, multiplicando su valor

como generadora de empleo (Perez, 2002)
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1.6.2.3. Actores intervinientes en el turismo de eventos

* Generadores de eventos, ya sean organismos o instituciones y
empresas de caracter publico o privado.

*+ Operadores profesionales, como agencias de Vviajes
especializadas en la organizacién de eventos que abarque tanto la
faceta de emisora como receptiva.

+ Buro de Convenciones: Organismos sin fines lucrativos, que
buscan captar turismo de negocio para ciudades, creados por
instituciones publicas, o camaras de comercio y otras entidades.
(Rodriguez, 2001)

1.6.2.4. Desarrollo y tendencias a nivel internacional del turismo de

eventos

Segun las estadisticas de la Asociacion Internacional de
Congresos y Convenciones (ICCA) durante el periodo del 2000 al 2005 se
aprecia un fuerte descenso en el nimero de reuniones internacionales en

todas las regiones y en los totales por afio.

El negocio de las reuniones es un negocio ciclico. Las causas que
explican esta caida son: una declinacién en la economia mundial en
general, aun anterior al 11 de septiembre 2001; precisamente el
acontecimiento del "11 de septiembre 2001" y su secuela de terrorismo, a
lo cual hay que agregar el atentado en Madrid; la epidemia del SARS; la
guerra en lIrak, y las restricciones presupuestarias que comenzé a
imponer la industria farmacéutica, principal patrocinadora del rubro

tematico mas importante, Medicina y Salud. (Herrero, 2000)
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1.7. Formulacioén de hipétesis

. Qué impacto tiene el desarrollo de eventos sociales integrales en la
comunidad guayaquilefa?

. Cual es el grado de aceptacion que tiene consigo la implementacion de
un servicio integral en la organizacion de eventos?

;Cuéles son los beneficios que obtienen los artistas locales al ser
promocionados a través de empresas organizadoras de eventos?

.Es posible crear una conciencia que valore el talento nacional, a través
del desarrollo de esta propuesta?

1.8. Poblacién y Muestra

Poblacién.- Es la totalidad del fendmeno a estudiar, donde las unidades
de la poblacién poseen una caracteristica comun, la misma que se
estudia y da origen a los datos de la investigacion. Una poblacion esta
determinada por sus caracteristicas definitorias, por lo tanto, el conjunto
de elementos que posea esta caracteristica se denomina poblacion o
universo. En este caso se utilizara la poblacién de la ciudad de Guayaquil:
2'350.915 de habitantes (INEC, 2010).’

Muestra.- El tamafio adecuado de la muestra para una encuesta relativa
a la poblacién esta determinado en gran medida por cuatro factores: nivel
de confianza, probabilidad a favor, probabilidad en contra y margen de
error aceptable. El tamafio de la muestra para un disefio de encuesta
basado en una muestra aleatoria simple, puede calcularse mediante la
siguiente formula:

__2"2(pxq) |

n=
enr2

" INEC (2010). Censo de Poblacién y Vivienda. Resultados de Censo de Poblacion de Guayaquil.
Extraldo el 28 de noviembre del 2011, del sitio web http://www.in .ec/estadi
22



CAPITULO Il
PLAN ESTRATEGICO

2.1. Definicion de la Industria

“Industria de turismo - turismo de eventos”

En el ambito turistico las particularidades son diversas, una de
ellas, considerada importante por el volumen y aporte de divisas es
aquella denominada como turismo de eventos, por que enmarca desde
sus inicios la presentacion de congresos y convenciones. Mas tarde, con
la evolucién natural (tecnologia) este tipo de acontecimientos lo hicieron
mas comun.

A mediados del siglo XIX, se establecieron lugares especificos
para celebrar tales reuniones. En Europa se fundaron los Palacios de
Congresos, que en defensa de sus intereses crearon los centros
nacionales y mas tarde se unieron en la Fédération Europe en des Villes
des Congres.

El origen y evolucién de los Burees de Convenciones hay que
buscario en los Estados Unidos, donde se crearon, a fines del siglo XIX,
las primeras estructuras para el desarrollo de una corriente turistica hacia
el destino de ciudad. Estas tuvieron un rapido aumento y uno de los
objetivos planteados para cumplir con su funcién principal fue
precisamente la organizacion de eventos como parte del llamado turismo
de negocio. 2

? Sitio web: http/iwww.eumed. net/ce/2007b/gma.htm
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Las caracteristicas del turismo de evento son:

* Reuniones con el fin de realizar intercambios de conocimientos en
distintas areas de la actividad humana.

+ Aporta con el quiebre de la estacionalidad turistica.

+ Altamente rentable

+ El negocio de las reuniones es ciclico

2.2, Analisis PEST

El Andlisis PEST es una herramienta que permitira a la empresa
determinar aquellos factores relevantes del entorno y los efectos que se
tendrian en el mercado una vez implementada la propuesta; de esta
forma, en esta seccion se analizaran los siguientes aspectos:

2.2.1. Aspectos Politicos

a) Datos Generales

Ecuador es un pals situado en la parte noroeste de América del Sur; sus
limites fronterizos son: al norte con Colombia, al sur y al este con Peru y
al oeste con el Océano pacifico. El pais tiene una extension de 283.561
km2 y una poblacién mayor a los 14 millones de habitantes. La capital del
pais es Quito, siendo con Cuenca y Guayaquil, las tres principales
ciudades del Ecuador. Guayaquil es considerada como la ciudad mas
poblada al contar con cerca de 3 millones de habitantes. La forma de
gobierno del Estado es Republica Unitaria Democratica, de la cual sus
maximas autoridades son el Presidente Rafael Correa y el Vicepresidente
Lenin Moreno. El pais se divide en 24 provincias y 4 regiones: Cosla,
Sierra, Oriente e Insular; siendo considerado como el pais mas biodiverso
del mundo por metro cuadrado. Como datos relevantes de la situacién

politica se pueden destacar:
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b) Politicas para promover el desarrollo econémico

El Gobierno Nacional del Presidente Rafael Correa, ha tratado de
fortalecer la economia del pais promoviendo programas que ayuden al
desarrollo del sector productivo, tal es el caso de la implementacién de un
programa innovador denominado ‘Exporta Facil” propuesto por el
Ministerio de Industrias y Productividad (MIPRO); el cual tiene un enfoque
de apoyo para micro, pequefias y medianas empresas, a fin de que el
Ecuador tenga mayor competitividad en mercados internacionales, al
reducir procedimientos, tramites y requisitos para las exportaciones de
productos ecuatorianos. Este proyecto esta orientado a potenciar el envio
al exterior de productos elaborados por empresas de estos tamafios, a
través de un servicio postal simplificado para exportaciones®.

2.2.2. Aspectos Econémicos
a) Inflacién

Entre los factores econdémicos mas importantes a destacar en el mercado
ecuatoriano, se puede decir que el cambio mas notable esta en la tasa de
inflacién puesto que en los dos ultimos afios (2009-2011) la tendencia de
esta variable ha estado a la alza, ya que segun datos del Banco Central
del Ecuador, el indice de inflacion ha aumentado de 3.50% en octubre
2009 hasta 5.38% en septiembre 2011; indicador que es desfavorable ya
que no garantiza estabilidad en los precios del mercado, razén por la cual
se puede llegar a ser menos competitivos ofreciendo precios variables
durante un periodo prolongado; de esta forma en el siguiente grafico se

observa esta tendencia:

' Basado en el articulo: Proyecto Exporta Facil abre el Mercado internacional a pequefos industriales
hitp /fcomercioexterior com ec/qs/content/inf=1713-proyecto-%E2%80%9Cexporta-{%CI%A 1 ¢l %E2%80%9D-abre-el-
mercado-internacional-peque®C3%B1 os-industriales
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Gréfico 1. Inflacién Septiembre 2010- Septiembre2011

INFLACION _ACUMULADA - Ultipcs dos afios
5

’ |

f " 1| A } /
' i} i y, "[ ‘

|

3
|
|
|
|

i

. FI |
V" \/

Fuente: Banco Central del Ecuador

b) Riesgo Pais

Por otra parte, se analizara el riesgo pais que es el riesgo que tienen los
empresarios de realizar una inversion econémica segln factores
especificos y comunes de un determinado pais, para de esta forma
plantear el rendimiento minimo o TMAR que deben exigir los empresarios
para realizar una determinada inversion en el pais, tomando en cuenta

también el rendimiento de los bonos del tesoro de Estados Unidos.

Es asi como se tiene que el riesgo pais del Ecuador se ubicé en 868
puntos o 8.6% hasta el 22 de septiembre/2011 (Banco Central del
Ecuador) y el rendimiento a 5 afios de los bonos del Tesoro Americano se
encuentran en 2.31%; porcentajes que indican que la tasa minima para
invertir en Ecuador deberia ser 10.91% y obviamente la TIR deberia
superar esta tasa para determinar la rentabilidad del proyecto.
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Grifico 2. Rendimiento de los Bonos del Tesoro Americano

Jtima actualizacion: 12/04/2011 12:02:02 a.m. - Valores con un retraso de 30 minutos

BONOS DEL TESORO DE ESTADOS UNIDOS - THA (TASA NOMINAL ANUAL)
1270472011 31/03/2011 31/12/2010 30/09/2010 30/06/2010 31/03/2010 31 /12/2009

3

— 4.61 461 261 4.61 461 467 4.61
5 4,79 479 479 4,79 479 4,79 479
meses

4 4,76 476 4,76 4,76 4,76 4,78 4.75
3hos

5 2,31 2,26 2,00 1,28 1,78 2,56 2,71
anos

10 3,58 3,47 3,30 2,52 2,94 3,83 3,87
anNos

30 4,64 4,51 4,37 3,69 3,89 4,71 2,85
anos

Fuente: Bloomberg

Grifico 3. Riesgo Pais

RIESGO_PAIS - Ultino mes 911,00

£ A o

3 1% JMJ

i 878,78

868,00

911.00
568.00

N&xing
Hinimo

Fuente: Banco Central del Ecuador

c) Tasas de Interés

Respecto, a las tasas de interés del pals, se puede decir que se
mantienen en el mismo nivel de hace dos afios atras, ya que si bien es
cierto existe una disminucion de esta tasa, esta no ha sido mayor a 1% y
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por ende eso denota estabilidad, especialmente a lo concerniente a la
tasa activa, ya que esta es la que cobran las entidades financieras por el
otorgamiento de préstamos; de esta manera en caso de realizar un
préstamo bancario este analisis es importante, ya que segun esto se
puede establecer la conveniencia de realizar esta decision; especialmente
porque el porcentaje de esta tasa a la presente fecha (octubre 2011) se
mantiene en 8,17% segln lo que se observa en el siguiente grafico:

Grafico 4. Tasa de interés activa en Ecuador
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Fuente: Banco Central del Ecuador

d) Producto Interno Bruto (PIB)

En lo concerniente al Producto Interno Bruto (PIB), la economia
ecuatoriana tiene puesta todas sus esperanzas en la subida del precio del
barril de petréleo, que en los Ultimos periodos ha tenido un alza sostenible
(bordeando los $ 100.00 por barril del crudo); situacion que generaria una
expansion del PIB en un 5.06% en 2011 y 5.17% en 2012; segln datos
del ministerio de economia y finanzas, porcentajes que superarian las

metas planteadas al inicio de este periodo (3.7%). trayendo asi un
panorama alentador en la economia y la posibilidad de establecer nuevas
politicas que estén a favor de la reactivacién del aparato productivo

ecuatoriano.
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2.2.3. Aspectos Sociales

a) Etnografia

En lo referente al aspecto social del Ecuador, se considera una poblacién
étnicamente diversa, mestizo y amerindio son los grupos mas
representativos del pais, constituyendo el 65% y el 25% respectivamente;
los blancos, en minoria descendiente de espafioles como de otros
europeos, forman el 7% y los mulatos y afros conforman el 3% del total de
la poblacién, la mayoria de ellos estan ubicados en la Provincia de
Esmeraldas.*

b) Idioma

El idioma oficial del pais es el espafiol; aunque aun se conservan idiomas
ancestrales como el quichua, shuar y el tsafiqui que son de uso oficial en
los pueblos indigenas.

c) Migracién

Ante la grave crisis economica que vivio el pais en la ultima década, y las
diversas acciones politicas que provocaron la desaparicion del Sucre
(moneda ecuatoriana) para posteriormente adoptar al Délar (moneda
estadounidense); la poblacién se vio muy afectada acelerando el nivel de
pobreza a indigencia del pais, ya que con esto disminuyé su poder
adquisitivo. Bajo este escenario, gran parte de los ecuatorianos optaron
por migrar a paises desarrollados como Estados Unidos y los ubicados en
la Unién Europea, a fin de mejorar su situacion econémica; situaciéon que
hoy en dia ha fortalecido el crecimiento de la economia ecuatoriana por

las remesas recibidas por los migrantes en estos paises.

Con este precedente, se estima que cerca de 3 millones de ecuatorianos
(20% del total de la poblacion proyectada a 2005), abandono el pais con
rumbo a paises desarrollados tales como Estados Unidos, Espafia e Italia.

* Tomado del sitio web: http /fes wikipedia org/wikiEcuador
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d) Inmigracién

Por otra parte, en lo que se refiere a inmigracion a partir del afio 2000, el
pais recibié un gran numero de ciudadanos procedentes del pais vecino
Colombia, muchos de ellos huyendo de la guerra interna de ese pais con
las FARC, y otros atraidos por la economia dolarizada a fin de tener
mayores ingresos. Se estima que mas de medio millén de colombianos
vive en Ecuador de forma legal.

e) Credibilidad en el Gobierno

A pocos dias de llevarse a cabo la consulta popular en el pais, el
presidente de la Republica Rafael Correa cuenta con un nivel de
confianza de su gobierno en un porcentaje mayor al 50%; por lo cual se
espera el pronunciamiento afirmativo por parte del pais y asi mantener los
lineamientos que la revolucion ciudadana propone. Sin embargo, hechos
recientes como la expulsion de la embajadora de Estados Unidos
(Heather Hodges), pone en riesgo las relaciones diplomaticas con el pais
norteamericano, y ha hecho que su credibilidad se vea afectada un poco;
situacién que no preocupa mucho al presidente que se siente confiando
por el respaldo recibido en elecciones anteriores, donde siempre ha salido

triunfador.’

f) Estructura de Poblacion

Para comprender de mejor forma como esta estructurada la poblacion
ecuatoriana, a continuacion se detallan alguno de los datos mas
relevantes:

Hombres: 6.830.674
Mujeres: 6.879.560
indice de crecimiento poblacional: 1.91%

.

L]

indice de nacimientos: 24.94 nacimientos/1000 poblacién

* Basado en el sitio web: hitp://andes info ec/tema-del-dia/correa-senala-que-voto-en-consulta-popular-demostrara-
confianza-en-el-gobierno-52395 html
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+ indice de defunciones: 5.29 defunciones/1000 poblacién

* Expectativa de vida al nacer: Hombres: 74.86 afios-Mujeres:
69.06 afios

+ indice total de fertilidad: 2.99 hijos nacidos/mujer

* Religiones: Catolicismo Romano 95%

+ Alfabetismo: 99.5% del total de la poblacién

2.2.4. Aspectos Tecnolégicos

Entre los aspectos tecnolégicos mas relevantes del pais, hoy en dia se
puede observar un crecimiento sostenido del uso de medios informaticos
como el internet, que a través de paginas sociales como Facebook y
Twitter se han convertido en importantes herramientas para promocionar
todo tipo de productos y servicios. Este auge se debe a los diversos
planes ofrecidos por los proveedores locales de este servicio, que a
través de planes econdémicos han llegado a empresas y hogares que se
valen de este medio para estar al dia en aspectos de interés.

Finalmente, la ejecucion de importantes obras publicas, como
construccion de carreteras, puentes y terminales aéreas y en diversos
cantones del pais, dan un buen presagio de los esfuerzos que se estan
haciendo para mantener al pais comunicado eficientemente y asi mejorar
los tiempos de entrega de los productos.

2.3. Ventaja Competitiva

Las caracteristicas que “Mundo Evento", constituira como ventaja
competitiva seran:

* Orientacion al cliente, |1a satisfaccion del cliente externo sera el
principal objetivo de la empresa, al momento de realizar la
negociacién con el cliente, se realizara una grabacién de todos los

detalles que espera tener en su evento, junto con las
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especificaciones adicionales; todo esto con el fin de tener una clara
idea y evitar asi consultas adicionales y posibles inconformidades
con él, ofreciendo de esta manera un servicio agil y ajustado a sus

necesidades.

* Calidad superior del servicio, la ventaja competiva sera
garantizarle a nuestra clientela un servicio integral y flexible, siendo
capaces de realizar cualquier actividad en el evento sin restriccion
alguna, con la posibilidad de complementarla con presentaciones
artisticas, musicales, culturales, etc. Adicional se contard con un
alto nimero de alternativas en decoracién de ambientes, estilos
musicales, temas de eventos, es decir una amplia gama de
alternativas que ayudaran a darle un valor agregado a cada una de
las ocasiones.

2.4. Analisis de las Cinco Fuerzas Competitivas de Porter

El analisis de las cinco fuerzas competitivas de Porter, contribuye a
determinar el grado de atractivo de la industria, con el fin de establecer las
principales barreras de entrada en este mercado y conocer que tan facil o
dificil seria competir con las empresas existentes; asi como la forma de
negociar con los proveedores y clientes potenciales, de manera que
posteriormente sea posible identificar las estrategias adecuadas que
permitiran a la empresa introducir exitosamente el producto en el mercado
y lograr su posicionamiento. De esta manera, este analisis comprende los

siguientes aspectos:
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2.4.1. Poder de Negociacién con los proveedores

Teniendo en consideracion que el servicio que se ofrece incluye un
alto numero de alternativas en cuanto a decoracién de ambientes,
comida, bebidas y presentaciones musicales (que cumplan con el fin de
brindar al cliente una alternativa variada, que le permita sentirse
respaldado con el cumplimiento de sus expectativas), el negocio
necesitara el soporte de un alto nimero de variadas empresas que ha
manera de sub contratacién logren cumplir con el fin del negocio que es
satisfacer al cliente.

Los proveedores considerados de alto aporte son las empresas
que ofrecen la comida, estilos de decoracién y la misica. Con este tipo de
empresas se proyecta tener un poder de negociaciéon medio, ya que al no
tener preferencias estandarizadas en los clientes, la constante variacién

de gusto implicara en la variacion de la seleccion del proveedor.

2.4.2. Poder de Negociacion con los clientes

Debido que “Mundo Evento” es nuevo en el mercado, ofreciendo
un servicio alternativo que supera a los actuales negocios, el poder de
negociacion con los clientes es alto; dado que al existir un mayor nimero
de competidores ellos pueden contratar esos servicios con otros
proveedores considerando su conveniencia tanto por el aspecto

econémico, tiempo o preferencias.

Adicional, la empresa es nueva en el mercado, por lo que para
poder ganar la atraccion de los clientes, es importante negociar con ellos
de una manera poco viable para el negocio, con el objetivo de ganar la
credibilidad en el mercado; ya que son los clientes quienes deciden si

aceptan trabajar con nosotros o no, y al contar con un alto nimero de
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alternativas estos no se sienten presionadas en abandonar nuestra
propuesta por aceptar otra.

2.4.3. Amenaza de Nuevos competidores

El ofrecimiento de un servicio de calidad, completo y
personalizado, puede ser altamente imitado; sin embargo, al contar con la
fortaleza de la experiencia y al tener una clara visién del negocio, la
amenaza de nuevos competidores es media.

Una de las maneras en que se puede disminuir esta amenaza, es
potencializar el negocio, ofreciendo algo mas de los parametros actuales,
con el objetivo de que el cliente vea a “Mundo Evento “como la mejor
opcién, no solo en calidad de servicio, sino en precio, presentacion,
tiempo de entrega; factores considerados como los méas importantes.

2.4.4. Amenaza de Productos Sustitutos

El mercado en donde se proyecta ingresar con este tipo de servicio
(guayaquilefio), cuenta con un mediano o alto nimero de alternativas o
productos sustitutos, puesto que si existen empresas que puedan suplir
ciertos de los servicios que se ofrecerian, como son los musicales y los de
decoraciéon de ambientes; por lo mencionado el ingreso de un producto
que sustituya al que se esta planteando con “Mundo Evento”, es alto.

Actualmente el mercado esta saturado de esta clase de negocios,
que a pesar de no ofrecer un servicio de manera compacta (todos los
servicio en uno), si tiene su atractivo con los clientes, porque estos lo ven
como alternativas para reducir costos. El cliente potencial no esta dando
mucho valor al tiempo que pierden cotizando y negociando con diferentes
proveedores, sino mas bien lo ven como una ventaja. Es por eso que

34



‘mundo Evento”, necesita entrar al mercado con una campafa fuerte de
marketing que puntualice los beneficios que ofrecen y que de esta manera
lo vuelva atrayente en el mercado, y bajando considerablemente la
amenaza que tiene con los servicios sustitutos.

2.4.5. Rivalidad entre los competidores existentes

En lo que concierne al mercado del turismo de eventos, el grado de
competencia entre las empresas existentes con las nuevas que ingresan
a la industria es alto, puesto que estas estan constantemente
investigando las tendencias de sus competidores, para imitar aquellas que
puedan ser facilmente copiadas. Los competidores estan siendo muy
agresivos; como ya cuentan con su clientela, una de las maneras de crear
la rivalidad es desprestigiando al nuevo competidor, creando en la mente
de los clientes una mala imagen.

De esta manera el analisis Porter, deja las siguientes conclusiones:

v' La empresa tendria un poder de negociacion medio con los
proveedores, debido que en el mundo de las tendencias y
alternativas en preferencias y gustos, no se puede contar con un
solo proveedor.

v Con los clientes, se tendria un poder de negociacion alto, ya que
son ellos los que exigiran todos los detalles de su requerimiento, y
aquellos que “Mundo Evento’, no cumplan ellos optaran por otra

opcién.

v Las barreras de entrada para otros competidores es media, ya que

a pesar de no poder bloquear los servicios que se ofrecen, es la
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experiencia y el direccionamiento del negocio permite que este no
se vea amenazado por nuevos competidores.

v La amenaza de productos sustitutos en la industria del turismo de
eventos es alta, ya que al existir actualmente empresas que
ofrecen los servicios de manera especifica, da la opcién de
sustituirlo facilmente.

v' Finalmente, la rivalidad del ingreso al mercado de un nuevo
competidor es alta porque estos estan siempre a la expectativa de
los nuevos competidores para poder imitar los servicios que
ofrecen, a pesar de que “Mundo Evento, cuenta con fortalezas que
le permitiran siempre defender su territorio, este tendra que estar
también siempre innovando para poder destacarse.

Ante estos factores, el nivel de atractivo de la industria podria ser
considerado como bajo, tomando en cuenta que la empresa debe plantear
una campafia de marketing bastante agresiva lo que le permita
posicionarse en el corto plazo, dando a conocer los servicios que ofrecen,
adicional, esta campafia debe enfatizar con claridad todas las ventajas
que los clientes tendran al momento de seleccionar a “Mundo Evento”
como la mejor opcién para la organizacion del evento.

2.5. Antecedentes del Negocio

En la industria del turismo de eventos, inicio a causa de la necesidad
existente de las personas en realizar actividades sociales que involucre el
compartir con otras un momento o un espacio en comun; con el fin de

asociarse, trabajar, disfrutar, compartir experiencias, entre otros motivos.
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La evolucién a lo largo del tiempo de la actividad turistica de eventos,
observamos que se nos manifiesta como un fenémeno complejo y con
una larga trayectoria. En la Antigiedad y la Edad Media encontramos
viajeros que se desplazan por motivos religiosos, de esparcimiento, de
comercio, de descubrimiento, etc. En el siglo XIX y primera mitad del XX,
se sientan las bases del turismo moderno, con una corriente elitista para,
tras la Segunda Guerra Mundial, dar paso al turismo de masas con un
fuerte grado de democratizacion debido a factores econémicos, sociales,
culturales y la creciente urbanizacion, al tiempo que se diversifican las
formas del turismo (costa, montafa, nieve, rural, salud, urbano, cultural,
religioso, de negocios, reuniones etc.), con grandes disparidades entre los
paises desarrollados y los menos desarrollados, destacando una fuerte
concentracién de la demanda en Europa, América del Norte (EE.UU. y
Canada) y Japén, especialmente de sus poblaciones urbanas y con
motivaciones muy diversas, al tiempo que, recientemente, se ha
producido la emergencia de una serie de paises(Caribe, Sudafrica,
Sudamérica, Costa mediterranea de Africa, China, Tailandia, etc.), que
captan una parte, cada vez mas importante de los flujos turisticos

Entre fines del siglos XVIII y mediados del siglo XIX ocurrié la Revolucién
Industrial que propicié una transformacién econémica y social y el
surgimiento de una clase media numerosa y prospera; la cual compartia
el deseo de viajar debido a que se incluyeron las vacaciones y se mejoro
el transporte, se incrementé el trafico de pasajeros que hacia uso del
barco a vapor y los ferrocarriles. En la primera mitad del siglo XIX el

movimiento masivo hizo florecer la industria turistica de eventos.

Thomas Cook tiene la reputacién de ser el primer agente de viaje que
en 1841 alquilé un tren para llevar 540 personas a una convencion
antialcohdlica; organizé el viaje al precio de un chelin por viajero en la

trayectoria de ida y vuelta de Leicester a Loughborough.
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Después de la segunda guerra mundial el turismo se transformé en un
fenémeno masivo, en medio de un ambiente relativamente pacifico, Los
avances en las comunicaciones y el disfrute del tiempo libre hizo posible
su desarrollo. A lo anterior se agregan las innovaciones tecnolégicas en el
transporte. Con el desarrollo de la aviacion comercial se flexibilizé el
derecho aéreo y en 1945 se fund6 la Asociacion Internacional de
Transporte Aéreo. Asi se incremento la comercializacion, lo cual originé
que los inversionistas dieran un fuerte impulso a la industria del turismo y
a la aplicacién de técnicas adecuadas de mercadotecnia. Ante esta
circunstancia el profesional del turismo tuvo que definir el perfil del
visitante que deseaba captar, por ello el andlisis de las motivaciones se
transformé en el objeto de estudio central de quienes deseaban atraer el
mayor nimero de turistas a sus regiones.”

Todas estas razones se consideran a los eventos como un hecho
econémico y cultural que permite intercambio social, técnico, profesional y
cientifico. Como intercambio social, los eventos tienen bastante relacién
con el turismo, de aqui que este es una modalidad de esta gran rama;
considerando el gran aporte que dejan los eventos mas importantes como
congresos y convenciones, a nivel profesional y empresarial, este tipo de
eventos fue evolucionando también a formas menos sofisticadas y mas
particulares.

De esta forma se puede apreciar que el desarrollo de eventos, es una
forma de turismo que surgié por la necesidad que tienen las personas de
relacionarse con el fin de compartir un momento ameno y de
entretenimiento, sea posible un intercambio cultural a tal punto que se
logre crear un ambiente conjugado entre varias culturas, costumbres o
formas de pensar.

® Sitio web: http:/www.eumed.net/ce/2007b/gma.htm
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2.6. Descripcion de la idea del negocio

o4
NN

Mundo Eventos

La empresa se encargara de la organizacién de eventos sociales y
empresariales, cuya prestacion de servicios sera integral y flexible; es
decir que sera capaz de realizar cualquier actividad sin restricciones:;
ademas que se pueda complementar con otras actividades como
presentaciones artisticas, musicales, culturales, etc.

La idea de ofrecer estos servicios es brindar la mayor satisfaccion
posible al cliente, a fin de que al momento de que se nos contrate, el
cliente no perciba que pierde tiempo; por otra parte, que la empresa
pueda sugerir al cliente una alternativa diferente, como la participacién de
algun artista local, de tal forma que se promocione su talento y se motive
a valorar la cultura y talento nacional; haciendo que sea posible para la
empresa obtener mayores beneficios econémicos, contribuyendo al

mismo tiempo con la promocién del talento local.

Como este tipo de negocio ya existe en el mercado en donde se
proyecta ingresar, se contara con un campana fuerte de marketing, con el
fin de generar el atractivo inmediato de nuestros futuros clientes, adicional
se crearan alianzas con todas aquellos proveedores que nos abastecen

39



en el requerimiento de nuestras necesidades, con el fin de generar
reduccion de costos.

2.7. Descripcion del producto o servicio

La empresa contara con un alto nimero de servicios que puede ofrecer a
todos sus clientes como son:

Locales/ Espacios Fisicos con Sillas, Mesas y Manteles: Se contara
con variados espacios para cada tipo de eventos, ya sean estos de
caracter social o laboral, estos espacios pueden incluir la decoracién de
manteleria y sillas vestidas, la decoracion de temas de fiestas, decoracion
de globos, entre otros.
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*+ Buffet: La comida en cualquier tipo de evento siempre es
importante, por lo que se contara con la opcion de menus variados
de acuerdo al presupuesto del cliente, en cuanto a la comida esta
podria también ser proporcionada por él, y “Mundo Evento” podria
solo encargarse de la presentacion de la misma, cuando nos
referimos de buffet también se incluyen los bocaditos o dulces.

+ Pastel de Decoracion: Para eventos de cumpleafios, aniversarios,
bodas, el pastel es indispensable, por eso “Mundo Evento” ofrecera
a sus clientes la oportunidad de seleccionar el tipo de pastel que
deseen, ya que se contara con una alta gama de expertos
pasteleros, para la elaboracion y decoracion del pastel de sus

suefnos.
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2.8. Marco Legal

2.8.1. Leyes y Reglamentos

La empresa organizadora de eventos “Mundo Evento®, estara enmarcada
bajo la Ley de Turismo del Gobierno de la Republica del Ecuador, y
debera iniciar y realizar su actividad u operacién bajo las leyes y
reglamentos de la ley antes mencionada, y del Reglamento General de
Actividades Turisticas, las cuales definen:

* LaLey de Turismo nos sefiala en el capitulo Il

“De las actividades turisticas y de quienes las e]ercen"’

Art. 5.- Se consideran actividades turisticas las desarrolladas por
personas naturales o juridicas que se dediquen a la prestacion
remunerada de modo habitual a una o mas de las siguientes actividades:
a. Alojamiento;

b. Servicio de alimentos y bebidas;

c. Transportacién, cuando se dedica principalmente al turismo; inclusive el
transporte aéreo, maritimo, fluvial, terrestre y el alquiler de vehiculos para
este propésito;

d. Operacién, cuando las agencias de viajes provean su propio transporte,
esa actividad se considerara parte del agenciamiento;

e. La de intermediacion, agencia de servicios turisticos y organizadoras
de eventos congresos y convenciones; y,

f. Casinos, salas de juego (bingo-mecénicos) hipédromos y parques de
atracciones estables.

"Registro Oficial No. 726 del 17 de diciembre de 2002, Ley de Turismo
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Art. 6.- Los actos y contratos que se celebren para las actividades
sefialadas en esta Ley estaran sujetos a las disposiciones de este cuerpo
legal y en los reglamentos y normas técnicas y de calidad respectivas.

Art. 8.- Para el gjercicio de actividades turisticas se requiere obtener el
registro de turismo y la licencia anual de funcionamiento, que acredite
idoneidad del servicio que ofrece y se sujeten a las normas técnicas y de
calidad vigentes.

2.8.2. Caracteristicas de la Sociedad

La empresa organizadora de eventos “Mundo Evento”, se
constituira como compafia de responsabilidad limitada es siempre
mercantil. El minimo de socios es tres y el maximo quince, basandose en
este concepto concluimos que para iniciar las actividades de la empresa,
se recurrira al pedido de aporte de tres socios.

Segln el Art. 94, de la Ley de Compaiiias “La Compaiia de
responsabilidad limitada es la que solamente responde por las
obligaciones sociales hasta el monto de sus aportaciones individuales y
hacen el comercio bajo una razén social o denominacion objetiva”.

La gestién y administracion de la empresa se encarga a un érgano
social. Este érgano directivo esta formado por la Junta General y por los
administradores. La junta general es el 6rgano de deliberacién y de
decisiéon. Los asuntos que puede tratar la Junta son censuras de la
gestién, la aprobacién de las cuentas anuales, el nombramiento y
destitucion de los administradores y la modificacién de los estatutos.

Cada uno de los socios de una sociedad limitada tiene una serie de

derechos. Entre ellos se encuentran los siguientes:
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« Derecho a participar en el reparto de beneficios y en el patrimonio
de la sociedad en caso de liquidacién.

+ Derecho de tanteo en la adquisicion de las participaciones de los
socios salientes.

» Derecho a participar en las decisiones sociales y a ser elegidos
como administradores.

« Derecho de informacién en los periodos establecidos en las
escrituras.

» Derecho de obtener informacién sobre los datos contables de la
Sociedad.’

2.8.3. Propiedad accionaria

El paquete accionario de “Mundo Evento”, estara repartido en partes
iguales entre los tres accionistas existentes, tal y como se describe a
continuacion:

MonicaAlonso | 150 | S 1000 S 1,500.00

" Socdoz | 100 | § 1000 § 100000
Socio 3 100 $ 10.00 $ 1,000.00
TOTAL APORTACIONES $ 3,500.00

2.9. Mision, Vision y Objetivos

2.9.1. Misién

Crear una organizadora de eventos que ofrezca un servicio de calidad,
con atencién, rapida, eficiente y cordial, encaminando nuestras
actividades de organizacion, planeacién y disefio a la obtenciéon de la total
satisfaccion de nuestros consumidores.

¥ Sitio web: http:/es.wikipedia.org/wiki/Sociedad _de_responsabilidad_limitada



Nos distinguiremos por ser los mejores ofreciendo el servicio de
organizacién de eventos, contaremos con los mas dinamicos y eficientes
colaboradores y proveedores, también los mas capaces disefiadores, con
habilidades especiales que hara de todo evento un momento inolvidable.

2.9.2. Visién

Posicionar a la organizadora de eventos como una empresa lider y
simbolo de confianza, disefio y confort, Ser considera como empresa
modelo a nivel nacional, por sus destacados beneficios y su constante
innovacion.

2.9.3. Objetivos de la empresa

+ Satisfacer al cliente, cumpliendo con todas sus expectativas en un
100%, brindando atencion personalizada, cumpliendo con cada
uno de sus requerimientos, y siendo cordiales en todo momento.

* Establecer relaciones comerciales con empresas grandes en el
pais, con el fin de reducir los costos de inversién y asi poder
ofrecer un servicio competitivo pero de alta calidad.

* Realizar innovaciones anualmente con el fin de cumplir con la
visién de ser una empresa reconocida por su constante innovacion,
para lo cual se realizaran viajes a diferentes lugares para poder
estar preparado con las nuevas tendencias y asi estar
actualizados.

* Realizar estudios de mercados que nos permitan estar orientados

con los gustos y preferencias.
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2.10. Analisis FODA

2.10.1. Fortalezas

* Recurso humano, todos los trabajadores de “Mundo evento”
contaran con la experiencia de cémo organizar el evento, que
permite mejorar constantemente.

* Analisis de riesgos, se cuenta con el andlisis de riesgo para los
recursos y actividades de la empresa, para evitar cualquier decline
econdémico por el alto nimero de competidores.

* Innovacién, incluir eventos musicales que promuevan el talento
local.

* Variedad en el servicio, larga lista de alternativa de servicios

ofrecidos.

2.10.2. Oportunidades

* Proveedores, se contara con alianzas estratégicas con empresas
proveedoras de insumos, con el fin de reducir los costos en el
servicio. Adicional, estas alianzas permitiran tener la fidelidad de
los proveedores para contar con ellos en el momento que se los
necesite; mas aun aquellos proveedores de alquiler de locales y los
de alimentos (buffet).

+ Sector potencial, “Mundo evento”, se enfocara en ofrecer el servicio
a un sector altamente potencial clase media-alta, quienes estan

dispuestos a invertir un poco mas por obtener algo mucho mejor.

2.10.3. Debilidades

* No es un servicio de primera necesidad, la organizaciéon de

eventos, se lo categoriza como un servicio de baja necesidad, por
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no ser indispensable para la sociedad tener que contratar una
organizadora de eventos para poder compartir un tiempo en comun

con otras personas.

* Empresa nueva en el mercado, ingresar a un mercado saturado en
el servicio de organizacién de eventos, es una de las mas altas
debilidades que el proyecto tiene, por que debera ingresar con un
alto empuje y también con el capital de trabajo suficiente para
sobrellevar los meses en que esta acaparando el mercado.

2.10.4. Amenazas

* Competencia, mercado saturado de competidores, que tienen la
libertad de ofrecer el servicio y elegir los precios que quieran

ofrecer.
+ Falta de acceso a recibir capacitaciones, en el mundo de la

organizacion de eventos, no existe ninguna empresa que pueda
capacitar en esta rama, para poder mejorar el servicio.
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CAPITULO Il
PLAN DE MERCADEO

3.1. Objetivos de la Investigacion

3.1.1. Objetivo General

Se pretende recopilar y analizar todo tipo de informacién competente para
posteriormente determinar el perfil de los clientes potenciales,
estableciendo de este modo las estrategias mas éptimas para ser puestas
en marcha y las posibles oportunidades que se tendria para posicionarse
en el mercado.

3.1.2. Objetivos Especificos

-> |dentificar a los clientes potenciales.

-> Conocer los gustos y preferencias de los clientes.

-> ldentificar a la competencia existente.

- Determinar la frecuencia de requisicion del servicio.

-> Conocer cudles son las ocasiones o actividades mas éptimas para
ofrecer el servicio.

3.2. Método de la Investigacion

Para llevar a cabo el desarrollo de |la presente investigacion se ha optado
por elegir dos tipos de métodos, los cuales se detallan a continuacién:

- Método Inductivo
Por medio de este tipo de método se obtiene conclusiones generales a
partir de premisas particulares; se caracteriza por cuatro etapas basicas:
la observacion y el registro de todos los hechos, el analisis y la

clasificacion de los hechos, la derivacién inductiva de una generalizacion
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a partir de los hechos y por ultimo la contrastacién; lo que dicho en otras
palabras significa que mediante la aplicacién de este método se pueden
formular las hipétesis, con la finalidad de responder de forma tentativa a
los posibles resultados de la puesta en marcha del proyecto, por lo que
servira para evaluar los aspectos particulares que estan influyendo en la
eleccion de empresas organizadoras de eventos sociales o
empresariales.

- Método Analitico Sintético
Analisis y sintesis del trabajo e informacién de campo. Su aplicacion
permitira analizar y sintetizar, los problemas existentes en el lugar donde
se realizé la investigacion de campo, lo que facilitara la obtencién de
datos informativos para llegar a conclusiones importantes acerca de
viabilidad de la propuesta que se plantea introducir en el mercado.

3.3. Disefo de la Investigacion

Para el presente estudio se utilizaran tres tipos de investigacion:
documental, exploratoria y de campo. A continuacion se presenta una
definicion de cada una de estas:

- Investigacion Documental

Este tipo de investigacion se realiza a través de la consulta de
documentos, tales como: libros, revistas, periddicos, registros,
constituciones, etc.; se la conoce también como archivista o bibliografica.
Toda la informaciéon adquirida mediante este tipo de investigacion se
constituird en una base sdlida que respalde todo el desarrollo del
proyecto; cabe resaltar que la herramienta que se utilizara en primera
instancia para recopilar toda esta informacion sera el internet. (Bersanelli
& Gargantin, 2006)
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- Investigaciéon Exploratoria
Su objetivo primordial es ayudar a que el investigador se familiarice con la
situacion del problema, identifique las variables mas importantes,
reconozca otros cursos de accion, proponga pistas idéneas para trabajos
posteriores y puntualice cual de esas posibilidades tiene la maxima
prioridad. (Bersanelli & Gargantin, 2006)

- Investigaciéon de Campo
Este tipo de investigacion es aplicada para comprender y resolver alguna
situacién, necesidad o problema en un contexto determinado; aqui el
investigador trabaja en el ambiente natural en que conviven las personas
y las fuentes consultadas, de las que obtendra los datos mas relevantes a
ser analizados. (Bersanelli & Gargantin, 2006)

3.4. Segmentacion del Mercado

Con la finalidad de captar el mercado de una forma mas directa y efectiva
se ha decidido segmentar o dividir el mercado en dos grandes grupos:

- Mercado Social: Representado por las personas que requieran de
la organizacion de todo tipo de eventos sociales, tales como:
matrimonios, graduaciones, quinceaferas, aniversarios, etc.

- Mercado Empresarial: Representado por las empresas que
requieran de Ila organizacion de todo tipo de eventos
empresariales, tales como: lanzamiento de un producto,

inauguracién, convenciones, etc.

3.5. Mercado Meta

El mercado meta que se desea alcanzar esta determinado por todas las

personas y empresas de la ciudad de Guayaquil, que posean un nivel
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econémico medio-alto y alto, puesto que el servicio y productos que se
desea brindar en la organizacion de cada evento social 0 empresarial es
de calidad; con el Unico objetivo de satisfacer los gustos y preferencias
del cliente, y al mismo tiempo brindarle la asesoria necesaria.

3.6. Técnica de Recogida y Analisis de Datos

Las técnicas de recogida y analisis de datos de las cuales se ha decido
hacer uso son las encuestas y las entrevistas. A continuacién se detalla la
importancia de cada una de ellas para la presente investigacion:

- Laencuesta

Sera la principal técnica utilizada en este trabajo investigativo, ya que se
acopla faciimente, es breve y muy util para determinar un criterio bastante
acertado de la opiniéon de la muestra; esta sera llevada a cabo en zonas
estratégicas de la ciudad de Guayaquil, distribuidas en el norte, centro y
sur. Se ha elegido esta técnica debido a que es la mas idénea para tener
un contacto directo con el mercado y a su vez poder tener una vision mas
clara de lo que esperan o desean los clientes de las compafias
organizadoras de eventos.

- La entrevista
Sera otra de las técnicas utilizadas, ya que por medio de esta los investigadores
pretenden recabar criterios, opiniones, sugerencias y nuevas ideas que permitan
conocer con mayor profundidad los problemas implicitos a lo largo del estudio.
Para esto, las personas a quienes se entrevistaran son las siguientes:

1.Econ. Solange Ulloa, Gerente General Libreria Palabra Viva
2.Sra. Rocio Ordofiez de Forero, Jefa de Relaciones Publicas Clinica

Kennedy
3.Sra. Lorena Moreno Burgos, Gerente Comercial Grupo DSV-GL Ecuador
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Cabe resaltar que tanto para las encuestas como para las entrevistas se
hara uso de ciertos instrumentos que serviran de guia:

Tabla 2: Técnicas e Instrumentos de Investigacién

TSN \
i S S ST P

pt A1 I | a1, A ET Oy o L
Encuesta Cuestionario de preguntas cerradas
Entrevista Cuestionario de preguntas abiertas

Elaboracién: Autor

3.6.1. Calculo del Tamafo de la Muestra

Para poder determinar el tamafio apropiado de la muestra es necesario
valerse de ciertas formulas estadisticas, por lo cual para llevar a cabo
esta investigacion se utilizara una férmula muy practica que es aplicable
cuando se conoce o no el tamafo de la poblacién:

Tabla 3: Férmula de la Muestra

p(l-p) 22
)

Elaboracion: Autor

Cada uno de los elementos implicitos en la formula anterior posee su
razén de ser, por lo que a continuaciéon se presentara una definicion
concreta de cada uno para posteriormente realizar la aplicacion de la

misma al caso en particular:
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Tabla 4: Elementos de Férmula para hallar la muestra

!!wmmmmm!&mugu

N/C (Nivel de la mas adecuada conforme al tamafic de la poblacién, por lo que se ha
Confianza) empleado un nivel de confianza del 95%.

Es un dato estadistico que indica el numero de veces que se presenta ese
P dato respecto al total de los datos. Para el célculo se utilizaré una

proporcién de 0.50.

Es el maximo error permisible en |os resultados, por lo que se ha estimado
e (Error) un error del 5%.

Este valor se obtiene mediante |a tabla de distnbucion normal en Z. Esta |
Z relacionado directamente con el nivel de confianza, por lo cual z=1.96.

A continuacién se presenta la aplicacion de la férmula, lo cual arroja como
resultado una muestra de 384 personas a ser encuestadas:

Tabla &: Calculo de la muestra

DATOS: CALCULO DEL TAMANO OPTIMO DE LA MUESTRA
p = 0.50
N/C = 0.95 o p (1-p) z°2
z = 1.96 e
0.05
n = ? ah 0,50 (1-0,50) 1,96%2
(0,05)*2
0.9604
n=
0.0025
n= 384
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3.7. Analisis de Datos

A continuacion se describiran algunos datos fundamentales que serviran
de detalle como respaldo de la realizacién de la encuesta:

- Fecha de la Encuesta: Dias 1, 2 y 3 septiembre del 2011.

-> Sectores Encuestados: Norte (Av. Francisco de Orellana, Av. de
las Américas, Urdesa, Terminal Terrestre). Centro (Av. Nueve de
Octubre, Malecén Simén Bolivar). Sur (Av. 25 de Julio, Barrio del
Centenario).

-> Encuestador: La realizacién de las encuestas fue llevada a cabo
por dos personas contratadas.

-> Variables: Sexo y edad.

Sexo
La mayor cantidad de las personas encuestadas fueron mujeres, ya que

por lo general son ellas las que se encargan de la coordinacién y
organizacién de actividades sociales, ya sea en eventos familiares o
empresariales, lo cual se puede observar con un porcentaje del 55%, tal
como se presenta en la tabla y grafico siguientes:

Tabla 6: Sexo
Genero Encuestados %
Masculino 171 45%
Femenino 213 55%
Total 384 100%

Elaboracién: Autor

Grafico 5. Sexo

Sexo

# Masculino
Fam_erﬂm

Elaboracién: Autor
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Edad

La mayor parte de las personas encuestadas fueron personas jévenes, en
edades comprendidas entre los 26 a 35 afios, debido a que mostraron
mayor interés en el tema de la encuesta y la propuesta que se ofrece, no
obstante con un porcentaje muy seguido las personas en edades
comprendidas entre los 36 a 45 afios también sobresalieron e indicaron
que les parece “maravillosa la idea de contar con una empresa que les
ahorre tiempo y dinero en la organizacion integral de sus eventos ya que
el contratar los servicios y productos por separado implica mayor

disponibilidad de tiempo y dinero”.

Tabla 7: Edad
Edad Cantidad %
18- 25 afios a5 25%
26- 35 afios 144 38%
36-45afos 103 27%
46 en adelante 42 11%
Total 384 100%

Elaboracion: Autor

Gréfico 6. Edad

Edad

@ 18- 25 afos
M 26- 35 afios

. W36~ 45afos
H46en adelante

- .

Elaboracion: Autor

3.7.1. Tabulacion de los Resultados

Mediante la tabulacién de los resultados se podra observar de manera
grafica las respuestas obtenidas en cada una de las preguntas del
cuestionario de la encuesta, observando de manera real la situacion
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actual del mercado, determinando al mismo tiempo todas las ventajas y
desventajas posibles que tendria la puesta en marcha del proyecto.
Las preguntas realizadas en la encuesta fueron las siguientes:

1. ¢Ha escuchado de empresas que se dediquen a la
organizacion de eventos sociales y empresariales?
El 85% de los encuestados (328 personas) indicé que si han escuchado
de empresas que se dediquen a la organizaciéon de eventos sociales y
empresariales, sin embargo no todos han requerido del servicio de este
tipo de empresas.

Gréfico 7. Conocimiento de Empresas Organizadoras de Eventos

‘Empresas organizadoras de
eventos sociales

15%

mSi
No

Elaboracién: Autor

2. ¢Ha requerido alguna vez de los servicios de una empresa
organizadora de eventos sociales o empresariales?

Del total de las personas encuestadas, el 81% (310 personas) indicaron

haber utilizado los servicios de alguna empresa organizadora de eventos

sociales o empresariales, ya que esta actividad requiere de experiencia

profesional y por lo tanto cualquier persona no puede coordinar y

organizar un evento importante, ademas indiscutiblemente los resultados

no serian los mismos.
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Gréfico 8. Requisicién del servicio

" Serviode empreses e
' organizaneventos

WS uNo

Elaboracién: Autor

Si la respuesta anterior fue “Si” ; Se ha sentido totalmente conforme
con el servicio que le ha brindado la empresa organizadora de
eventos? Califique en una escala del 1 al 10 el servicio otorgado:

Como se puede visualizar en el grafico que se muestra posteriormente, la
mayor parte de los encuestados no se ha sentido totalmente satisfecho
con los servicios proporcionados por la empresa organizadora de eventos,
esto se comprueba notoriamente con la calificacién de “Bueno” que le dio
el 35% de los encuestados, muy seguida de la calificacién de “Regular”
que le dio el 33% de los encuestados.

Gréfico 9. Calidad del Servicio

. -(;aiidatj dgl.;éngic]o_re;:ihldo |

 M(9-10) Excelente
o {7-8) Bueno

Elaboracién: Autor

3. Indique si la compaiiia organizadora de eventos se encargé
En la mayor parte de los casos se pudo observar que las empresas

organizadoras de eventos no proporcionan un servicio al 100%, es decir,
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generalmente se encargan del buffet, arreglos y bocaditos; por tal razén
las personas que tienen la responsabilidad de llevar a cabo el evento
deben conseguir otras empresas que les ayuden en aspecto tales como:
alquiler del local, musica, recuerdos, entre otros.

Grafico 10. Servicio Total o Parcial

La empresa se encafgd de:

® Organizaciony
coordinacion
tetalevento

& Organizaciony
~ toordinacion
" parcial del evento

Elaboracion: Autor

4. ;Con que frecuencia requiere del servicio de una empresa
organizadora de eventos sociales o empresariales?

Segln los resultados obtenidos en esta pregunta, se puede concluir
indicando que el mercado social requiere con mayor incidencia los
servicios de una empresa organizadora de eventos cuando se les
presenta alguna ocasion especial, de cualquier tipo que sea esta; en
cambio el mercado empresarial lo requiere trimestralmente debido a las
actividades periédicas que se realizan en la empresa.

Grafico 11. Frecuencia del Servicio

Frecuencia del servicio

= Trimestraimente
= Semestralmente
& Anuaimente .
= Ocasiones especiales |
= Dtros

Elaboracion: Autor
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5. ¢Para qué tipo de acontecimientos usted requiere del servicio
de una empresa organizadora de eventos sociales?
El 22% revelé que han hecho uso de los servicios de alguna empresa
organizadora de eventos cuando han tenido que llevar a cabo la
realizacién de un matrimonio, seguido por las quinceafneras y los eventos
empresariales, los mismos que se encuentran representados por el 19% y
17% respectivamente.

Gréfico 12. Acontecimientos

Acontecimientos
% ﬂ: . i3 = Cumpleation .
24 & Matrunonios
‘ = Baby Showen
B Quinceaieras
u Lventos Empresariates
W Fiestas Infantifes
Graduaciones
# Ouos

= SR |

Elaboracién: Autor

6. ¢Le gustaria que existiera una empresa que le brinde un
servicio integral en todo lo referente a la organizacién del
evento y adicionalmente le ofrezca la participacion de un
artista o banda musical?

El 64% de los encuestados mostré gran satisfaccion al efectuarles esta
pregunta, ya que dijeron que la idea les parecia “Excelente” e inclusive
proporcionaron sus direcciones de correo electrénico con la finalidad de
que se les comunique en cuanto el proyecto se lleve a cabo y la empresa

comience a operar.
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Gréfico 13. Servicio Integral

.~ Senvicio Integral de
~ Organizacion de Eventos

o Si
¥ No
i Quizas

Elaboracion: Autor

7. ¢Qué factores incidirian con mayor preponderancia para la
contratacion de este servicio integral?

Los factores determinantes para la contratacion del servicio son la calidad
del servicio, precios y facilidades de pago, representados con el 31%,
29% y 28% respectivamente.

Gréfico 14. Factores de incidencia

~ Factores de Incidencia

~'ﬂi!?eqi05
*‘mCatidad del Servicio
" GFacilidades de Pago
" * WVariedad de Servicios

Elaboracién: Autor

8. ¢Ddnde le gustaria llevar a cabo la realizacién de un evento?
El 59% de los encuestados manifesté que prefiere que el local sea
seleccionado bajo previa eleccion, es decir que no les parece bien que la
compaiiia organizadora del evento le imponga un local para prestarle sus
servicios, sin embargo si la compafiia organizadora del evento les facilita
un local que sea de su completa satisfaccion se sentirian mas tranquilos.
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Gréfico 15. Eleccién de local para evento

. Lugardel evento.

mlocalquefacilitels |
: -wmormndon‘
__ Wlocalqueustedeljs
i o . ’I
2

Elaboracion: Autor

9. ¢Qué forma de pago preferiria para la cancelacién de este
servicio?

El 38% de los encuestados indicaron que se les hace mas factible
cancelar con tarjeta de crédito el servicio que le ofrece la compafia
organizadora del evento, debido a que esta forma de pago les permite
diferir el valor, en cambio la forma menos elegida por los encuestados
fueron la transferencias bancarias debido a que no es formal y en ciertas
ocasiones se han detectado problemas o ciertas inconsistencias en las
paginas web de las instituciones bancarias, por lo que este modo no es
100% seguro.

Gréafico 16. Formas de Pago

" Formade pago

® Efectivo
~ m Cheque
y % Tarjeta de Credito
o A -l ~* mTransferencia Bancaria

L TR IR

Elaboracién: Autor
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3.7.2. Conclusiones de la Investigacién

A través de la encuesta que se realizé en varios sectores estratégicos de
la ciudad de Guayaquil se ha podido determinar que el proyecto si tendria
acogida por parte del mercado por las siguientes razones:

-> Las personas o empresas que han utilizado los servicios de
compafias organizadoras de eventos que existen actualmente en
el mercado, no se han sentido lo suficientemente satisfechas con el
servicio que la misma les ha proporcionado.

- La mayor parte de las compaiiias organizadoras de eventos no
proporcionan el servicio total sino solo parcialmente.

-> Los clientes a pesar de confratar los servicios de una empresa
organizadora de eventos no se han sentido tranquilos ya que
existen partes de las cuales ellos se tienen que encargar como
responsables del evento.

-> Las empresas serian el primer mercado al cual se atacaria debido
a que requieren del servicio con mayor frecuencia.

- Un gran porcentaje de las personas encuestadas mostrd
entusiasmo y alegria al ofrecerles adicionalmente la participacién
de un artista o banda musical.

- Las formas de pago mas opcionadas fueron las tarjetas de crédito
y cheques o tarjetas de debito bancario, que representarian
basicamente la misma funcién que los cheques.

3.8. Analisis de la Competencia

“D’ catering” es una empresa con gran experiencia
en la organizacion integral de todo tipo de eventos,
ya sea social o empresarial. Sus menus se ajustan a

D’cafering todo tipo de presupuestos con alternativas de
Hquler-eventos-decorsclon  gastronomia muy  variadas, desde comida
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ecuatoriana, hasta platos gourmet muy sofisticados con recetas (nicas,

proporcionan alquiler de vajillas, sillas, salas tipo lounge, jarras, hieleras,

bares movibles, carpas, etc., ademas de ofrecer todo tipo de decoracién.

Se encuentran ubicados en Chimborazo 3118 y Vacas Galindo.

U M allenmslin s ke wiiin “Scarlet” posee absoluta responsabilidad y

anlet

experiencia en la organizaciéon de todo tipo

Alquiler fws.. de eventos, tales como: coffe break,
yev

entos .ynplearios, bautizos, primera comunion,

etc., ademas brindan seminarios, cursos y talleres de formacién. También

proporcionan el alquiler de manteles, sillas, mesas, cristaleria, platos,

carpas, entre otros. Se encuentran ubicados en la Cdla. Alborada Sna.

Etapa mz 837 villa 11.

2

(OMPARTE LO MEXOR DE TU VDM

“Brisas Eventos” es una empresa dedicada a
la asesoria, planificacion y organizacién de todo
tipo de Eventos Sociales y Empresariales con
profesionalismo, creatividad y  calidad
comprobados. Ofrecen a su clientela alquiler de

mesas, manteles, tortas falsas, vajillas, cristaleria, etc. También se

encargan de los bocaditos de sal y dulce, buffet, servicio de catering,

pifiatas, sorpresas, globos y animacion de fiestas con hora loca. Se

encuentran ubicados en la Cdla. Alborada 5ta. Etapa, Bloques de Apanor

# 501 Local # 3.

“Eventos Ninoska” es una empresa dedicada
al servicio y planificacion de todo tipo de
eventos sociales, desde hace 9 afos,
ofreciendo profesionalismo y seriedad. Los
servicios que ofrecen son: alquiler de un local
cémodo y confortable, buffet, servicio de
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saloneros, tortas y bocaditos, alquiler de vaijillas, manteleria, sillas, show
de hora loca con bailarinas, mimos, zankeros, etc. Ademas de servicio de
filmaciones y fotografias. Las oficinas para reservaciones estan ubicadas
en Clemente Ballén # 621 entre Garcia Avilés y Boyaca y el local para la
realizacion de los eventos se encuentra ubicado en Carchi 808 entre
Hurtado y 9 de Octubre.

Después de examinar todos los servicios y beneficios que brinda la
competencia existente podemos concluir indicando que todos ellos
representan una competencia directa para la compafia, ya que
proporcionan en su gran mayoria los mismos servicios que se pretende
otorgar, sin embargo ellos no poseen absoluta experiencia en
organizacion de eventos empresariales, ni poseen paginas web, a
diferencia de “D’' catering”, que si posee una pagina que proporciona
gran cantidad de informacién acerca de la compaiiia y los servicios que
brinda. Tampoco se encontré dentro de los servicios que ofrece la
competencia la opcién de la participaciéon de un artista invitado o banda
musical, lo cual representaria una ventaja a la hora de promocionar la
nueva empresa organizadora de eventos sociales y empresariales.

3.9. Estrategias de mercado

3.9.1. Objetivo General

Brindar a todos los clientes atencion permanente, calidad y
responsabilidad en el cumplimiento y desenvolvimiento de cada tipo de
evento social y empresarial, mediante una planificacion previa que
conlleve siempre al éxito en la celebracién, contando con un personal

profesional y capacitado.
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3.9.2. Objetivos Especificos

-> Tener calidad en el servicio que se le proporciona al cliente como
prioridad para su satisfaccion.

-> Establecer convenios con empresas.

- Acoger continuamente a nuevas empresas que requieran del
servicio.

-> Obtener fidelidad por parte de los clientes.

-> Innovar frecuentemente en la variedad de servicios que se brinde,
adaptandose siempre a la demanda del mercado.

-> Obtener ganancias en el segundo afio.

3.9.3. Estrategias de Posicionamiento

Entre las estrategias de posicionamiento que se pondran en practica se
tendran:

-> Realizar visitas a diferentes instituciones privadas.

-> Disefiar una pagina web que contenga informacién acerca de todos
los servicios que se ofrecen.

- Participar en ferias y exposiciones con la finalidad de promocionar
todos los servicios.

-> Realizar eventos que no generen beneficio para la empresa, en
hospicios, escuelas, casas de salud con la finalidad de brindar
ayuda social y al mismo tiempo hacer conocer la empresa y el
trabajo que realiza.

3.9.4. Estrategias de Marketing Mix

El Marketing Mix es conocido como la combinacién de cuatro variables o
elementos basicos a considerar en la toma de decisiones de una
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empresa, al momento de desarrollar estrategias de mercado. Los cuatro
elementos tradicionales son: Producto Precio Plaza Promocién. (Gaitan,
2002)

3.9.4.1. Producto

El servicio que se desea brindar no es tan solo la organizacién de todo
tipo de eventos sociales y empresariales, sino que este servicio posee un
valor agregado el cual consiste en la participacion de un artista invitado o
banda musical, con la finalidad de darle mayor realce al talento
ecuatoriano y a artistas que recién se encuentran surgiendo en este
ambito, como por ejemplo: pianistas, cantantes de musica nacional,
bailarines y cantantes que han participado en realitys de television, grupos
musicales, entre otros; claro esta que la selecciéon del artista o banda
musical invitada sera segun el gusto y género musical que tenga el
cliente.

3.9.4.2. Precio

Existiran distintos rangos de precios, considerando si el evento es social o
empresarial y la frecuencia de requerimiento del servicio; para obtener
mejores resultados en la atractividad del precio se ha decidido hacer uso
de las siguientes estrategias:

- Brindar facilidades de pago a los clientes por medio de tarjetas de
crédito o debito, cheques, transferencias bancarias o pago en
efectivo, segun el poder adquisitivo que posea el cliente.

- Ofrecer descuentos especiales en temporadas tales como: dia de
la madre, dia del nifio, navidad, entre otras, con la finalidad de
acaparar la mayor cantidad de clientes.
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3.9.4.3. Plaza

La compaiiia contara con su oficina principal y local para llevar a cabo la
realizacion de cualquier tipo de eventos, los mismos que se encontraran
ubicados en la provincia del Guayas, ciudad de Guayaquil, por el
momento no se ha determinado abrir una nueva sucursal o sede en otra
ciudad, sin embargo si los resultados obtenidos son iguales o mejores que
los esperados si se comenzaria a expandir la compafiia a nivel provincial

y posteriormente a nivel nacional.

Por el momento se ha decidido hacer uso de la prensa virtual con la
finalidad de comenzar a expandir la marca de la compafia por medio del

internet:

P Prensa virtual
Espacios virtuales que resalten a todo color la marca de la compaiiia,
detallando el servicio que brinda a sus clientes, galeria de imagenes de
los productos que ofrece, promociones, descuentos, nimeros de contacto
y el sitio web o e-mail en donde puedan realizar sus pedidos u obtener
mayor informacién, ya que de esta forma se le da mayor facilidad al
cliente.

> Ferias y Exposiciones
Participar en ferias y exposiciones referentes a la reposteria, gastronomia,

y deméas eventos que tengan relacién con el servicio integrado que se
desea brindar, con la finalidad de que la marca se vaya paulatinamente

posicionando en el mercado.

3.9.4.4. Promocién
Para poder promocionar y difundir la marca de la empresa es necesario
valerse de algunas estrategias, las mismas que se mencionaran a

continuacion:
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-> Publicidad en periédicos y revistas.

-> Creacion de una fans page.

-> Repartir volantes y tripticos informativos.

-> Poner un anuncio en las paginas amarillas de la guia telefonica.
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CAPITULO IV
PLAN DE OPERACIONES

El plan de operaciones ayudara a determinar las funciones claves
de “Mundo Eventos” como organizadora de eventos integrales, a fin de
conocer los procesos implicitos en la prestacion de los servicios. La
herramienta que permitira ilustrar estas actividades es el flujograma de
procesos, mediante el cual se conocera con detalle los pasos a ejecutarse
al momento de atender los requerimientos de los clientes. Asi mismo,
mediante este plan de operaciones se establecera la distribucion fisica a
utilizarse, la infraestructura y equipamiento necesario para llevar a cabo el
proyecto.

4.1. Localizacion

Para el desarrollo eficaz de las actividades del negocio se ha
considerado la posibilidad de ubicar el local de “"Mundo Eventos” en uno
de los sectores mas estratégicos y comerciales de la ciudad, como es la
ciudadela Urdesa Central, localizada en el sector norte de Guayaquil,
especificamente entre las avenidas Victor Emilio Estrada y Las Monjas.

Este sector fue elegido debido a la gran afluencia de personas que
recibe a diario, y ademas por lo cerca que se encuentra de puntos
referenciales de la ciudad como: el Parque Empresarial Colon, Empresas
ubicadas a lo largo de la Avenida 9 de Octubre, Centros Comerciales y
ciudadelas consideradas como el mercado objetivo. Kennedy Norte,
Urdesa y Ceibos.

Tal y como se muestra en la siguiente tabla, el local estaria a solo 8
minutos en promedio, de los lugares mas estratégicos de la ciudad,
siendo esta también una ventaja que permite atender agilmente los

requerimientos solicitados por los clientes.
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Tabla 8: Distancia del Local hacia Puntos Estratégicos

CENTRO | Avenida 9 de Octubre
NORTE | Aeropuerto José Joaquin de Olmedo 10000 |
| NORTE | Terminal Terrestre ' 10.00
NORTE | Alborada, Garzota, Mirafiores y Ceibos | 1500
NORTE | Supermercado-Mi Comisariato (Urdesa) 5.00
NORTE | Parque Empresarial Colon, Cdla. Urdenor 5.00
NORTE | Sector Empresarial Cdla. Kennedy Norte 5.00
NORTE | C.C. San Marino, Policentro y Mall del Sol 5.00
“DISTANCIA PROMEDIO 8.13
Elaboracion: Autora

4.2. Infraestructura y Equipamiento

4.2.1. Instalaciones

La superficie del local donde funcionaria la empresa seria de
aproximadamente 70 m2 (7x10mts); y estaria dividida de la siguiente
manera:

Tabla 9: Distribucién del area de trabajo

rea de showroom 42
| Gerencia
 Jefe Operativo
' Recepcién 10
‘Bafio 2
Area Total m2 70

Elaboracion: Autora

En el area de showroom basicamente se mostrara las mesas, sillas,
cortinas, manteles y demas decoraciones que permitiran a los clientes
darse una idea de como podria ser decorado su evento. Por su parte, la
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oficina administrativa estara ubicada en el mismo local, a un costado del
showroom; espacio fisico en el cual se desarrollaran también, tareas
administrativas, ventas y atencion al cliente. Este local estara dotado de
los siguientes servicios que brindaran comodidad tanto a empleados
como a los clientes:

v Agua Potable.

v Energia Eléctrica.

v' Telefonia Fija.

v Internet de banda ancha y conexién wi-fi.

v Acondicionador de aire.

La siguiente grafica permite comprender la forma en la que estaria
distribuido el local, segun las areas descritas previamente:

Gréfico 17: Distribucion Fisica del Local

Elaboracion: Autora
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4.2.2. Dias y horario de funcionamiento

La atencién del local sera de lunes a viernes de 10:00am hasta las
18:00pm y los sabados de 10:00am hasta las 14:00pm. El personal que
laborara en ese horario lo hara de forma continua y rotativa; es decir que
siempre se atendera al publico sin interrupciones, alin en horario de
almuerzo (entre las 13:00-14:30pm). Para ello, en este lapso el personal
se debe turnar para ir a almorzar y el tiempo maximo es de 30 minutos
por persona, una vez cumplido el receso deben volver a sus actividades
normales.

4.2.3. Equipamiento
Para equipar el establecimiento, se hara una seleccién de los

mejores equipos y mobiliarios que daran una imagen amena y moderna al
local, para ello dentro del equipamiento se incluiran los siguientes activos:

Tabla 10. Muebles Y Enseres (Operacion)

MUEBLES Y ENSERES (OPERACION)
DESCRIPCION CANT | C.UNITARIO C. TOTAL
Mesas invitados (pequefias) 10 $ 50.00 $ 500.00
Mesas invitados (grandes) 10 S 100.00 $ 1,000.00
Sillas 100 $ 20.00 $ 2,000.00
TOTAL § 3,500.00

Tabla 11. Muebles De Oficina

MUEBLES DE OFICINA
DESCRIPCION CANT | C.UNITARIO | C.TOTAL
Escritorio Ejecutivo 2 S 16000 | S 32000
Sillén Gerencial 2 $ 11000 | § 220.00
Silia de Visita 2 S 35.00 $ 70.00
Tander 3 Asientos 1 $ 200.00 $ 20000
Archivadores ) $ 75.00 $ 150.00
TOTAL § 960.00

Tabla 12. Accesorios De Operacién
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ACCESORIOS DE OPERACION
Manteles 20 3 25.00 500
Individuales 100 s 2.00 200
Foros de Asientos 100 $ 5.00 500
Cortinas - S 60.00 240
TOTAL $ 1,440.00

Tabla 13. Equipos De Computacion

EQUIPOS DE COMPUTACION
DESCRIPCION CANT | C.UNITARIO C. TOTAL
Computador Portatil 2 $ 500.00 $ 1,000.00
Impresora Multifuncional 1 S 95.00 S 95.00
s =
TOTAL § 1,095.00

Tabla 14. Equipos De Oficina

EQUIPOS DE OFICINA
DESCRIPCION CANT | C.UNITARIO | C.TOTAL
Teléfono Fax 2 $ 40.00 S 80.00
Acondicionador de Aire Split 20000 btu 1 $ 600.00 $ 600.00
s
TOTAL § 680.00

4.3. Proceso de entrega del servicio flujo de proceso

El proceso de prestacion de servicio para organizacion de eventos, consta
de las siguientes acciones:

1. El cliente se acerca a las oficinas de “Mundo Eventos” localizada en la
ciudadela Urdesa en al norte de Guayaquil.

2. La asistente administrativa atiende a cliente y coordina una reunién con
el Jefe de Operaciones.
3. La asistente administrativa explica acerca de los servicios

ofrecidos, cobertura, precios, tiempos de entrega, capacidad,
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instalaciones y todo lo relacionado al evento que desee llevar a
cabo el cliente.

4. El cliente solicitara proforma para determinar la aceptaciéon o no
de la propuesta economica.

5. Cuando el cliente acepta la proforma, se pone en contacto con la
asistente administrativa que a su vez ordena la emisién de la
factura para el cobro del servicio.

6. Una vez que el cliente paga el servicio, el Jefe Operativo se
encarga de gestionar todas las actividades relacionadas al evento,
desde las sillas, mesas, manteles hasta el banquete y
presentaciones artisticas y verifica la calidad de cada actividad.

7. Finalmente, cuando las actividades estan terminadas y el local

decorado y adecuado segun las necesidades del cliente, se
entrega y supervisa el evento.
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Gréafico 18. Flujo de proceso de prestacion de servicios

Diagrama de Flujos para venta de paquetes turisticos a instituciones primarias
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Elaborédén: Autora
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4.4, Perfiles y manual de funciones de empleados

4.4.1. Estructura Organizacional

La empresa estara conformada por dos areas: Administrativo/Financiero y
Operaciones; las cuales estaran bajo la responsabilidad del Gerente
General, quien en directa comunicacién con la Junta de Socios, trataran
todos los principales temas concerniente a la regulacion de las politicas
de funcionamiento del negocio, con el fin de gestionar el correcto y eficaz
cumplimiento de los objetivos trazados por la empresa, el cronograma de
jerarquia es el siguiente:

Grafico 19. Organigrama

Gerente
F General
i gt
r =
J Adm./Finanzas I Operaciones

I | I
|

Administrativa | Asistente

4

e mm® ® s e s ™

' Asistente

4.4.2. Funciones del Personal

» Gerente General
El gerente general se encargara de definir la estrategia y objetivos de la
empresa. Ademas se responsabilizara de la compra de nuevos equipos
(maquinaria, nuevas instalaciones...) y de la gestion financiera hasta que
sea creado el departamento financiero. De esta forma, sera responsable
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de tratar con los bancos y otras fuentes de financiamiento, y conseguir

una eficiente gestion de la tesoreria y del control de costos.

Requisitos:

Quien ocupe el cargo de gerente general de “Mundo Eventos” debera

tener el siguiente perfil:

*

Debe ser profesional en Ingenieria Comercial, Administracién de
Empresas, Economista o carreras relacionadas con el giro del
negocio, es deseable una maestria con enfoque en temas en
Administracion Empresarial y Finanzas.

Acreditar un minimo de 3 a 5 afios en posiciones ejecutivas de
direccién; de preferencia en empresas de prestacion de servicio
Edad desde 34 afios en adelante; con el propésito de ser
respetado entre los subalternos.

Sexo: Masculino o Femenino.

Nivel de Inglés minimo indispensable: Intermedio

Funciones especifica:

Designar todas las posiciones gerenciales.

Actuar como representante legal de la empresa.

Fijar las politicas operativas y administrativa y de calidad en todas
las areas gerenciales.

Es responsable ante los socios, por los resultados de las
operaciones y desempeiio organizacional.

Realizar evaluaciones periédicas acerca del cumplimiento de las
funciones de las diferentes areas.

Planear y desarrollar metas a corto y largo plazo junto con
objetivos anuales y entregar las proyecciones de dichas metas
para la aprobacién de los gerentes corporativos.
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* Coordinar con las oficinas administrativas para asegurar que los
registros y sus analisis se estan ejecutando correctamente.

Personal a su cargo:

+ Jefe de Operaciones
* Asistente Administrativa

» Jefe de Operaciones

El jefe de operaciones sera responsable de coordinar y supervisar los
servicios prestados por los proveedores externos, velando asi por el
correcto desempefio de sus funciones, a fin de cumplir con los
requerimientos exactos de los clientes.

Requisitos:

¢ Edad: 27 -45

* Sexo: Masculino o Femenino.

* Estudios: Egresado o Profesional en Ingenieria Comercial,
Administracién de empresas, Ingenieria en Hoteleria y Turismo y
carreras similares.

+ Experiencia: Minimo 4 a 5 afios en posiciones similares

Funciones especifica:

¢ Coordinacién de actividades para los eventos al inicio y al final
(banquete, decoracion, presentaciones artisticas, local, disc-jockey,
etc.).

+ Verificar la correcta limpieza del local, la decoracién y la entera
satisfaccion del cliente.

* Reportar la asistencia e incumplimientos del personal a su cargo
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Habilidades requeridas:

* Orientacion de Resultados

+ Trabajo en equipo

* Comunicacion

* Trabajo bajo a presién

* Buen manejo de relaciones interpersonales
* Resolucién de Problemas

* Planificacion y Organizacién

» Asistente Administrativa

En dependencia del jefe administrativo y el Gerente General, se
encargara de las labores de atencion al cliente, cotizacién, coordinacién
elaboracion de instructivo de trabajo y facturacién.

Requisitos:

- Formacién Académica: estudios universitarios en Ing. Comercial,
Administracién. de Empresas, o afines.

- Experiencia: 1 afio en cargos similares.

- Geénero: Femenino.

- [Edad: entre 18 y 30 aiios.

- Inglés: Intermedio.

Funciones especifica:
+ Responsable de la atencion telefénica y personal del cliente,
* Brindar soporte al area de operaciones y administrativa,
* Llevar correspondencia, apoyo en la administracion, entre otras.

Competencias:
* Comunicacién,

+ Planificaciéon y Organizacion,
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* Pro actividad,
* Orientacién al Cliente,
* Compromiso

4.4.3. Formas de contratacion

El proceso de seleccion del gerente general y de los jefes
departamentales estara a cargo del inversionista. Una vez seleccionados,
ellos se encargaran de la seleccion de sus subordinados.

Los contratos iniciales seran de 3 meses; durante este tiempo los
trabajadores seran supervisados y posteriormente seran evaluados. De
tener una buena calificacién en su evaluacién, se firma un segundo
contrato de manera indefinida.

Los horarios de trabajo seran determinados por el gerente general. La

regulacion de la empresa se regira en materia laboral por el Ministerio de
Relaciones Laborales y el Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social.

4.5. Politica de calidad

El equipo de trabajo proporcionarda a todos los clientes servicios de
calidad basandose en los siguientes valores:

1. Integridad: Compromiso sincero y permanente de practicar una
relacién honesta y confiable con la empresa y el cliente.

2. Responsabilidad: Trabajar con excelencia los asuntos

encomendados, velando por la efectividad personal y de equipo en
el logro final de resultados.
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Agilidad y Seguridad en las Operaciones: Actitud proactiva y
acciones dinamicas preservando la seguridad e integridad de las

personas que operan en las instalaciones y sus clientes.

Comunicacion Interna y Externa: Proporcionar informacion de

manera precisa, oportuna y personalizada.

Cumplimiento Entregar el trabajo acordado a tiempo,
elaborandolo con exactitud y si es posible excediendo las
expectativas de los superiores con la finalidad de mostrar eficacia

en las actividades realizadas.

Pulcritud: Mantener un cuidado continuo en el aseo y la apariencia

personal y de las instalaciones fisicas.

4.5.1. Proceso de control de calidad

Para garantizar la calidad del servicio prestado, la empresa “Mundo

Eventos” llevara a cabo un plan de control, que considerara la aplicacion

de las siguientes acciones:

&*

*

Determinar las necesidades del cliente y ser amable.

Agilitar la atencion de los requerimientos solicitados por los clientes
y evitar demoras y malestares.

Supervisar cada una de las etapas implicitas en la coordinacion de
las actividades a llevarse a cabo en el evento.

Subcontratar servicios de excelente calidad.

Realizar una encuesta que permita conocer el grado de
conformidad del cliente.

Elaborar un plan de recompensas por meritos, orientado a

promover una cultura proactiva y eficiente en la empresa.
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4.6. Almacenaje y manipulacién de basura

La basura por ser un elemento contaminante sera manipulada por el
personal de limpieza (subcontratado), utilizando guantes y mascarillas
anti-olores, a fin de evitar cualquier contagio de enfermedades y deterioro
de su salud. Para ello, una vez concluido el evento, los desechos seran
almacenados en fundas plasticas debidamente selladas y colocadas en
los contenedores de basura asignados para la recoleccién a cargo de la
empresa “Puerto Limpio”, concesionaria en la ciudad de Guayaquil para la
recoleccion de basura.

4.7. Plan de Prevencioén y Seguridad

Para el disefio de un correcto plan de prevencién y seguridad es
importante considerar los siguientes aspectos: Riesgos o Amenazas,
Impacto y las medidas a ser tomadas para contrarrestar las

eventualidades.

4.7.1. Prevencion contra Incendios
Amenaza: Incendio

Impacto: Generacion de gases contaminantes, pérdidas humanas y

materiales.
Tipo de Medida: Prevencion

Descripcién de las medidas:
* Colocacién de extintores en lugares visibles.
+ Colocacion de detectores de humo.

+ Habilitacién e Identificaciéon de salidas de emergencia.
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*

*

Prohibicién de fumar dentro de las instalaciones
No se almacenaran grandes cantidades de materiales inflamables.

Plan de Respaldo:

*

*

*

Revisién de extintores.

Simulacros contra incendios.

Supervisar que nadie fume al interior de las instalaciones.
Dar mantenimiento a detectores de humo.

Contratar una empresa de seguros.

4.7.2. Prevencion contra Robos

Amenaza: Robo

Impacto: Perdida de bienes materiales, dinero, equipos e informacién

confidencial.

Tipo de medida: Prevencién

Descripciéon de medidas:

-

*

*

*

Se contratara servicio de seguridad privada.

El dinero recaudado sera depositado en una cuenta bancaria.

Se pondran claves de ingreso a los computadores de la empresa.
Se revisara al personal que ingresa y sale.

Plan de Respaldo:

Depositar el dinero en efectivo cuando la suma supere $ 1,000.00.
De preferencia solicitar a los clientes el pago en tarjeta de crédito,
depésito directo en cuenta, o cheque.

El encargado de depositar el dinero solicitara custodia de la policia
nacional o la empresa que presta servicio de seguridad privada.
Respaldar datos de los sistemas informaticos en discos duros

externos.
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4.8. Cronograma del proyecto

ACTIVIDAD MES 1 MES 2 MES 3 TOTAL
SEMANAS B 2 5 1 2 3 4 1 2 3 4

ENTREGA DE PROYECO

Compra de Mesas y Sillas 0 $ 3,500.00
Compra de Accesonos para el

Showroom 0.00 $ 1,440.00
Compra de Muebles de Oficina D.00 § 960.00
Compra de Equipos de Oficina 0,00 $ 680,00
Compra de Equipos de

Computacion 095.00 3 1,095.00
Pago para canstitucion del Negocio 500.00 $ 500.00
Pago de Marcas y Palentes | 00.00 5 500.00
Pago de Licencias y Permisos de = ==
Funcionamiento 00.00 $ 200.00
Pago para fraslado de equ:&)—s-."

instalaciones y adecuaciones 00.00 $ 300.00
Deposito de Capital de Trabajo en

Cuenta Comente 00.00 $2,700.00
TOTAL A INVERTIR $ 3,500.00 $ 1,440.00 $ 960.00 § 680,00 $ 1,696.00 $ - | $ 50000 $ 200.00 § - | § 300,00 $ 2,700.00 $11,875.00




CAPITULO V
“PLAN FINANCIERO”

5.1. Inversion Inicial

En esta seccién se analizara la viabilidad y rentabilidad del proyecto, para ello en la
siguiente tabla se presenta un resumen de las inversiones a realizarse y el porcentaje
de participacién que tiene cada una, de esta forma se tiene que el total de la inversién
es de $ 11.875.00, siendo la inversion fija la de mayor representacion ($ 7.675.00).

Tabla 15. Plan De Inversiones

| INVERSION FIJA

Céd. Descripcién Valor %

1 Muebles y Enseres (Operativos) $§ 3.500.00 29.47%

2 Accesorios de Operacion $  1,44000 12.13%

3 Muebles de Oficina S 960.00 8.08%

4 Equipos de Oficina $ 680.00 5.73%

5 Equipos de Computacion $ 1,085.00 9.22%
To_l_lﬂ! Inversién Fija § 7.675.00

INVERSION DIFERIDA

Cod. Descripclién Valor %

6 Gastos de Pre-Operacion $  1,500.00 12.63%
Total Inversién Diferida $ 1,500.00

INVERSION CORRIENTE

Caod. Descripcién Valor %

7 Capital de Trabajo $ 2,700.00 22.74%
Total de Inversién Corriente $ 2,700.00

INVERSION TOTAL DEL PROYECTO $ 11,875.00
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5.2. Financiamiento de la Inversion

El monto total de esta inversion sera financiada de la siguiente manera:

Tabla 16. Financiamiento
VALOR
FONDOS PROPIOS $ 3,500.00
FINANCIAMIENTO $ 8,375.00
TOTAL DEL PROYECTO | § 11,875.00

Para esto, los $ 8.375.00 serian financiados a través de una institucién financiera local,
bajo las siguientes condiciones:

Tabla 17. Condiciones del Financiamiento

S

$

8,375.00
15.00%
5
60
$199.24
2,390.89

Quedando la tabla de amortizacién anual de la siguiente manera:

Tabla 18. Amortizacion Del Préstamo

| PERIODO | PRINCIPAL | PAGO PRINCIPAL | INTERESES | CUOTA ANUAL | SALDO PRINCIPAL |
1 $ B8,375.00 S 1,215.99 $ 1.,174980 S 2,380.89 $ 7,159.01

2 $ 7,159.01 $ 1.411.46 H 970.42 S 2,390.89 S 5,747.55

3 S 574755 $ 1,638.36 $ 752.53 ] 2,390.89 s 4,109,189

4 $410919 | s 1,001.74 § 48915 | S 239088 | S 2,207.45

5 $ 2,207.45 S 2,207 45 S 183 44 $ 2,390.89 $ (0.00)
TOTAL $ 837500 | § 3657944 | 5 11,9544

De esta forma, al inicio del negocio el balance inicial se presentaria de la siguiente

forma:
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Tabla 19. Balance Inicial

ACTIVOS CORRIENTES $ 2700.00 PASIVOS CORTO PLAZO $ -
Caja/Bancos $ 2700.00 Deudas a Corto Plazo S
PASIVOS A LARGO PLAZO $ B8.375.00
ACTIVOS FIJOS $ _7.675.00
Muebles y Enseres (Operativos) | $ 3,500.00
Accesorios de Operacion $ 1,440.00
Muebles de Oficina § 960.00 PATRIMONIO $ 3.500.00
Equipos de Oficina $ 680.00 Capital Social $ 3,500.00
Equipos de Computacion $ 1,095.00
ACTIVOS INTANGIBLES $ 1,500.00
Gaslos de Pre operacion § 1,500.00




5.3. Presupuestos de Operacion

5.3.1. Presupuestos de Gasfos

Los rubros considerados como gastos se presentan en el siguiente detalle, clasificados por administraciéon, ventas y

financieros.

Tabla 20. Gastos Administrativos

| DETALLE

MENSUAL Afio 1 Afio 2 Ao 3 Ao 4 Afio §
SUELDOS Y BENEFICIOS $ 2,032.57 $ 24,390.79 $ 25,610.33 $ 26,890.85 $ 28,235.39 $ 29,647.16
ARRIENDO DE SHOWROOM 5 1,000.00 $ 12,000.00 3 12,480.00 $ 12,979.20 $ 13,498.37 $ 14,038.30
SERVICIOS BASICOS 3 100.00 3 1,200.00 $ 1,248.00 $ 129782 $ 134984 $ 140383
SUMINISTROS DE OFICINA 3 15.00 $ 180.00 $ 187.20 s 184.69 $ 202 .48 s 210.57
SUMINISTROS DE LIMPIEZA 5 8.00 3 96.00 $ 09.84 3 103.83 $ 107.99 S 112.31
SEGUROS $ 40.00 $ 480.00 $ 499.20 H 519.17 3 539.93 $ 561.53
TDTAI&STOS ADMINISTRATIVOS $ 3,195.57 $ 38,346.79 $ 40,124.57 $ 41985566 $ 43,933.99 $ 45973.71

Tabla 21. Gastos De Publicidad

DETALLE MENSUAL Ao 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo §
Disefio de Vol y distribucién 3 100.00 $ 1,200.00 $ 1,248.00 $ 120792 $ 134984 $ 140383
Promociones en Banners y gigantografias 3 100.00 3 1,200.00 ] 1,248.00 $ 120792 5 1,349.84 $ 140383
Catalogos 3 100.00 $ 1,200.00 3 1,248.00 $ 120792 5 134984 $ 1,403.83
Actualizacion de Pagina Web 3 20.00 5 240,00 3 249 .60 $ 259,58 3 269,97 $ 280,77
TOTAL GASTOS DE PUBLICIDAD Y MARKETING $ 320.00 $ 3,840,00 $ 3,893.60 § 415334 $ 4319.48 $ 449226
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Tabla 22. Gastos Financieros

DETALLE MENSUAL Afio 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo §

INTERESES DEL PRESTAMO 104.69 $ 117490 | § 979.42 $ 75253 | $  489.15 § 18344

TOTAL FINANCIEROS 10468 | $ 117490 | $ 979.42 76283 | $ 48915 |5 18344
Tabla 23. Depreciaciones Y Amortizaciones

DETALLE MENSUAL Afio 1 Ao 2 | Afo 3 Afo 4 Afo 5

Depreciaciones y Amortizaciones S 110.25 s 1,323.00 $ 1,323.00 $ 1323.00 $ 958.00 $ 958.00

TOTAL 3 110.25 1,323.00 | § 1,323.00 | § 1323.00 $  958.00 $  958.00
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5.3.2. Presupuesto de Costos

Dado que el negocio ofrece un servicio y basicamente se subcontratarian a los
proveedores, los costos de la empresa, sera el valor que cobren los proveedores, y el
precio final correspondera al costo + la comisién por gestién de eventos, tal y como se
describe a continuacién.

Tabla 24. Paquete #1: Basic

DESCRIPCION CANTIDAD C. UNITARIO | C. TOTAL
Alquliler de Local 1 $ 20000 $ 20000
Alguiler de Sillas 100 $ 0.50 -] 50.00
Alguiler Mesas 25 $ 100 | § 2500
Alguller Manteles 25 s 0.50 S 12.50
Alquiler Cortinas 4 s 3.00 s 12.00
Decoracion de Establecimiento 1 S 75.00 s 75.00

| TOTAL COSTOS $ 37450

| PRECIO PAQUETE # 1 § 70000 |

Tabla 25. Paquete #2: More Than Basic

| DESCRIPCION CANTIDAD C. UNITARIO C.TOTAL
Incluye Paquete # 1 1 $§ 37450 $§ 37450
Buffet (100 personas) 100 $ 2.00 § 20000
Bebidas (100 personas) 100 $ 0.50 $ 50.00
Pastel de Decoracion y cortado 1 $ 75.00 $ 75.00

| TOTAL COSTOS $ 69980

| COMISION S _SOSED
PRECIO PA L2 $ 1,300.00




Tabla 26. Paquete #3: Great

PAQUETE # 3: GREAT %

DESCRIPCION CANTIDAD C. UNITARIO C. TOTAL
Incluye Paquete # 2 1 699.50 $ 60050
Disc Jockey (c/hora) 5 20.00 $ 10000
Vinos y Whisky 10 25.00 $ 25000

| PRECIO PAQUETE 43  1,800.00
Tabla 27. Paquete #4: Let's Go Party

DESCRIPCION CANTIDAD C. UNITARIO C. TOTAL
incluye Paguete # 3 1 S 1.049.50 $ 1,049.50
Hora Loca s 100.00 $ 100.00
Presentacion Antistica 2 s 150.00 S 30000
(Misico_Cantante o0 3anda) s .
_ PRECIO PAQUETE S 4 $ 2,600.00

5.3.3. Presupuesto de Ingresos o Ventas

Es asl que |a empresa estaria ganando una comision equivalente al 45% en promedio,

por cada paquete ofrecido.

Tabla 28. Descripcion Del Precio

| PAQUETE Costo VP Margen %Margen |
Basic § 37450 s 700.00 s 32550 47%
More than Basic $ 68950 $ 1.300.00 S 50050 46%:
Great $ 1,048 50 $ 180000 s 750.50 42%
Lel's go Pgﬂ § 1.44050 $ 250000 $ 1.050.50 43%
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Tabla 29. Proyeccién De Precios

P MES 1 2 4 s
Basic § 7000 | S 70000 |S 72800 |S 75712 | S 78740 | § 81890

Morethan Basic | $ 130000 | § 130000 | § 135200 | §$ 140808 | § 146232 | § 152082

Great $180000 | s 180000 | S 187200 | § 104888 | § 202476 | § 2,10575

Let's go Party $250000 | S 250000 | S 280000 | § 270400 | § 2.812.16 | § 2.924.65

Tabla 30. Proyecciones De Unidades A Ser Vendidas

PAQUETE MES |1 |2 |3 |4 |5

Basic 1 12 |13 |15 |16 |18

More than Basic | 1 12 |13 |15 |16 | 18

Great 2 24 |28 |29 |32 |35

Let's go Party 2 24 126 |20 |32 |35

TOT 1s 79 |87 |96 | 108

5.3.3.1. Plan de Ventas por paquete

[ PAQUETE BASIC_ MES 1 =3 3 4 7 |
Unidades 1 12 13 15 16 18
PVP $ 70000)s 7o000)s 728000ls 75712)$ 78740]S 81890

00 60]s 109933815 12576435 1438
P MES 1 2 3 4 a1
Unidades 1 12 13 15 16 18]
PVP $ 130000 130000)$ 135200)8 1406088 146232]8 152082
[TOTAL s 130000]s 1560000]5 17846405 2041628]5 I's 2671952 ]
T [MES_ 1 3l 3|
Unidades 2 24 26 29 32 35
PVP $ 180000]8 180000]s 187200]8 194688 )]s 202476]8 210575
{ToTaL $_3,600.00 s 740]s 6467878 ]§ 7399252
MES 1 2 3 4 S

Unidades 2 24 26 29 32 35
PVP $ 250000]s 250000]$ 260000]$ 270400)8 2812168 292465
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5.4. Proyecciones Financieras

5.4.1. Proyeccion de Estado de Resultados

012 2013 201 Iz
Ingresos
Ventas Tolales $ 127,200.00 $ 145,_51&8!‘.! $ 1_3_8,4_?1‘22__
Costos de Operacion $ 72.864.00 § 83,356.42 $ 95,359.74 $ 109.091.54 $ 124 800.72
Utilidad Bruta en Ventas $ 54,336.00 §$ 62,160.38 $ 71,111.48 $ 61,351.53 $ 93,066.15
Gastos de Operacién
Gastos Administrativos $ 38,346.78 $ 43,860.85 $ 47,096.28 $ 50,609.22 $ 54,425.60
Gaslos de Ventas $ 3.840.00 $ 3,993.60 § 4,153.34 $ 4,319.48 s 4,492.26
Depreciaciones y Amortizaciones | § 1,323.00 S 1,323.00 $ 1,323.00 5 958.00 S 958.00
Total Gastos de Operacion S 4350979 | s 4917745 |5 6267262 | s 6588670 | S 69.875.85
Utilidad/Perdida Operacional $ 10,826.21 $ 12,882.93 § 18,538.86 1 25,464.83 s 33,180.30
Gastos Financieros
Intereses Pagados 3 1,174.90 3 979.42 3 752.53 3 489.15 3 183.44
Utilidad Antes de Participacién $ 9,661.31 $ 12,003.51 $ 17,786.33 $ 2497568 $ 33,006.86
Participacion Utilidades 3 1,447.70 $ 1.800.53 5 2,667.95 3 3.746.35 $ 4,951.03
Utilidad Antes de Impuestos s 8,203.61 $ 10,202.98 $ 15118.38 $ 21,229.33 $ 28,055.83
Impuesto a la Renta $ 2,050.90 S 2,550.75 3 3.779.60 3 5.307.33 ] 7.013.96
Utilidad/Pérdida Neta $ 6,152.71 $ 7,652.24 $  11,338.79 $§ 1592199 $  21,041.87




5.4.2. Proyeccion de Flujo de Caja

2011 2012 2013 2014 2015 2016
INGRESOS OPERACIONALES
Ventas S 127,200.00 $ 145,516.80 $ 166.471.22 $ 190,443.07 9 217,866.88
$
Total Op = $ 127,200.00 $ 145,516.80 § 166471.22 $ 190,443.07 $ 217,866.88
EGRESOS OPERACIONALES
Costos de Operacion $ 72,864,00 $ 83,356.42 $ 85,359,74 $ 109,091.54 $ 124,800.72
Gastos Administrativos $ 38,346.79 $ 43,860.85 5 47,096.28 3 50,609.22 $ 54,425.60
Gastos de Venta $ 384000 | § 3,00360 | $ 415334 | § 431948 | § 4,492 26
Total Egresos Operacionales - $ 115.,050.79 $ _131,210.87 $ 146,609.36 $ 164,020.25 $ 183718.58
$
FLUJO OPERACIONAL - $ 1214921 $ 1430593 $ 1986186 $ 2642283 $ 3414830
INGRESOS NO
OPERACIONALES
S S 5 $ $
Préstamo Bancario 3 8,375.00 | - - - - -
$ $ $ $ $
Fondos Proplos $ 3,500.00 | - - - - -
$ $ $ 3 3 $
Otros Ingresos no operacionales | - - - 5 s a
$ s 5 4 3
Total No QOperacionales | §  11,875.00 - - - - -
EGRESOS NO
OPERACIONALES
Inversion Fija $ 7.675.00
Inversion Diferida S 1,500.00
Inversién Cormriente $ 2,700.00
Pago de Capital de Préstamo s 1215488 | S 141146 | 8 1,638.36 S 1.801.74 $ 2,207.45
Pago de Intereses de Préstamo s 117490 | § 97042 | § 75253 | § 48915 | $ 183.44
Participaciones de Utilidades $ 144770 | § 180053 | § 266795 | § 374635 | § 4.951.03
Impuesio a la Renta $ 205090 | § 2,550.75 | § 377960 | § 530733 | § 7.013.96
Total Egresos No Operacionales | $  11,875.00 $ 5,889.49 3 6,742.16 5 8,838.43 $ 1144457 $ 14,355.87
FLUJO NO OPERACIONAL - $ (5,889.49) $ (6.742.16) $ (8,838.43) | § (11444.57) $ (14,356
$
FLUJO DE CAJA NETO - $ 6,259.72 $ 7,563.77 § 1102342 $ 1457826 $ 1979242
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5.5. Evaluacién financiera del proyecto

5.5.1. Partiendo del flujo de caja y la tasa de descuento
La tasa de descuento se la calculo considerando las siguientes variables:

Tabla 31, Tasa De Descuento

| TASA DE DSCTO.
RIESGO PAIS 10.00%
INFLACION 4.00%
BONOS EE UU 2%
T

Una vez calculada la tasa de descuento se calcula la TMAR a través del método de
costo promedio ponderado de capital

Tabla 32. Calculo De TMAR

[ VALOR | %PARTIC. |TASA | PONDERACION |
FONDOS PROPIOS $ 3,500.00 29% 16.00% 4.72%
FINANCIAMIENTO $ 837500 71% 15.00% 10.58%
TOTAL DEL PROYECTO | § 11,87500 | TMAR MIXTA 15.28%

5.5.2. Anélisis del TIR y VAN

Los flujos financieros indican que el proyecto es rentable ya que tanto TIR y VAN son
positivos y mayores a la TMAR.

TMAR 16.00%
TIR 69.18%
VAN $23,900.46




5.5.3. Calculo del Payback

Mediante el calculo del Payback, se establece que el proyecto recuperaria su inversion
en el periodo de 1 afo y 9 meses, situacién que es bastante favorable para los
inversionistas, ya que el objetivo es recuperaria en el menor tiempo posible.

Tabla 33. Calculo Payback

Afo de Recuperacién de la Inversion
Diferencla con Inversién Inicial

Flujo Mensual Promedio Afio Sigulente
Numero de Meses

CaACeNe

ATl el

11,875.00

6,250.72

561528

$
s 756377 | 12 63031
s 551528 | § 630.31 9

PAYBACK:

1

Con estos parametros se procede a la elaboracién del balance general proyecto y los
demas indicadores de rentabilidad, para analizar niveles de liquidez y endeudamiento

de la empresa en el lapso de cinco pericdos.
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5.6. Proyeccion de Balance General Final

[ACTIVOS 2011 2012 2013 2014 2015 2016

ACTIVOS CORRIENTES

Caja/Bancos $ 270000 $ 895972 3 15&.49 S 27,546.92 $ 42.525.18 3 62,317 .60
TOTAL ACTIVOS CORRIENTES - 'S 8959.72  16,623.49 s 2764692 | s 425258 $ 6231760 .
ACTIVOS FIJOS

Muebles y Enseres (Operativos) $ 3.500.00 s 3,500.00 $ 3,500.00 $ 3,500.00 $ 3,500.00 3 3,500.00
Accesorios de Operacian $ 1,440.00 $ 1,440.00 $ 1,440.00 $ 1,440.00 s 1,440.00 $ 1,440,00
Muebles de Oficina s 960.00 $ 960.00 3 960.00 $ 960.00 5 960.00 $ 960.00
Equipos de Oficina $ 680.00 $ 680.00 S 680.00 s 680.00 $ 680.00 $ 680.00
Equipos de Computacion $ 1,095.00 s 1,095.00 $ 1.005.00 S 1,095.00 S 1.095.00 5 1,085.00
(-) Depreciacion Acumulada ] 0 $ 1,023.00) 3 (2,046.00) 3 3,0689.00 $ 3,727.00) 3 4,385.00)
TOTAL ACTIVOS FIJOS [§ 767500 | § 6, : E E IS 4@_&__00 .00 m
ACTIVOS INTANGIBLES

Gastos de Pre-Operacion § 1,500.00 $ 1,500.00 S 1.500.00 s 1.500.00 s 1,500.00 $ 1,500.00
(-) Amortizacion Acumulada s . s {600.00) S 600.00) S (1.200.00) s (1,500.00)
TOTAL ACTVOS

PASIVOS

PASIVOS A LARGO PLAZO

Préstamo Bancafio $ 8.3_?_5.00 i 7,159.01 $ 5,747.55 $ 4,108.19 3 2420?,45 § _E._(lﬂ)
TOTAL DE PASIVOS §_8375.00 s 7.159.01 3 - 109.19 S 2207.45 s (0.00)
PATRIMONIO

Capital Social 5 3.500.00 $ 3,500.00 s 3,500.00 s 3,500.00 $ 3,500.00 3 3,500.00
Utilidad del E jerciclo $ - s 6.152.71 5 7.652.24 $ 11,338.79 $ 15,821.99 s 21,041 87
Utilidades Relenidas LS = 5 = 5 6.152.71 5 13.804.95 3 25,143.73 $ 41.065.73
TOTAL PATRIMONIO s Em: s 9.652.71 3 ug- 05 S 2864373 | S 44565

| TOTAL PASIVO+PATRIMONIO [$ 11,876.00 Tﬁ s 23, s 348




5.7. Indicadores Financieros

Tabla 34. Razones Financieras

2012 2013 2014 2015 2016 _Promedio
Indice de Liquidez
Liquidez Corriente 0.32 125 2.87 6.70 10.26 6.08
indice de Gestién
Impacto Gastos 34.21% | 33.80% | 31.58% | 20.35% | 27.48% | 31.28%
Carga Financiera 0.92% 067% 0.45% 0.26% 0.08% 0.48%
Indice de Endeudamiento
Endeudamiento Activo 70.5% 426% 24.9% 12.5% 47% 31.06%
Indice de Rentabilidad
Margen Bruto 42.72% 42.72% 42.72% 42.72% 42.72% 42.72%
Margen Neto 4 84% 528% 8.81% 8.36% 9.66% 6.99%
5.8. Analisis de Sensibilidad
Tabla 35. Analisis De Sensibilidad
SIS
v | PESIMISTA_| OPTIMISTA
Ventas USD § -10% 5%
Costos USD § 10% -5%
Gastos Administrativos 10% -5%
Gastos Ventas 10% -5%
| ANALISIS DE SENSIBILIDAD y
VAN
VARIABLES VAN A | BASE VAN OPTIMISTA
Ventas USD § $ (2943536) | $2390046 | S 50,568.37
Costos USD $ s (8,65191) | $23900456 | $ 30,176 64
Gastos Administrativos S 863140 | $2300045 | § 31,384 04
Gastos Ventas $ 22.554.10 | $23.90046 | S 24 57383




5.9. Conclusiones Financieras

El plan financiero lleva a concluir lo siguiente:

v La inversién inicial del proyecto es $ 11.875.00, de los cuales $§ 7675
corresponden a compra de activos fijos.

v La forma de financiamiento del proyecto sera $ 3.500 mediante fondos propios y
$ 8.375.00 mediante préstamo bancario, teniendo que pagar mensualmente una
cuota de $ 199.24 en el lapso de 60 meses, con una tasa de interés al 15%.

v La empresa ofreceria sus servicios a través de la promocién de paquetes, los
cuales oscilan entre los $ 700 y $ 2.500 dependiendo del nimero de invitados y
servicios que requiera el patrocinador.

v" De acuerdo a los precios, se espera entonces un nivel de ventas promedio anual
de $ 169.000 (estimado), los cuales dejarian una ganancia neta de $ 12.000
anuales (en promedio).

v Con los flujos obtenidos, el proyecto arroja una TIR de 69.18% y un VAN de $
23.900.46, cifras positivas para los inversionistas ya que sobrepasan el
parametro base 16%, ademas la inversién se recuperaria en el lapso de 1 afio y
9 meses.

v Los indicadores financieros determinan que la liquidez del negocio se mantiene
en un 6.08 en promedio, mejorando a medida que el nivel de endeudamiento
pasa de 70% al 4%, a consecuencia del pago del préstamo; por su parte los
indices de rentabilidad bruta y neta son aceptables siendo estos 42% y 7%
respectivamente.

v Para concluir, el andlisis de sensibilidad indica que las variables de mayor
incidencia y repercusién en caso de cambios son las Ventas y los Costos, ya
que una variacién en 10% inmediatamente vuelve negativo al VAN y por ende el
proyecto deja de ser rentable.

99



CONCLUSIONES

La investigacién realizada a lo largo de este proyecto, lleva a concluir lo siguiente:

1. La problematica de la organizacién de eventos en la ciudad de Guayaquil, se
debe a que en la mayoria de los casos, las empresas dedicadas a esta actividad
no tienen un amplio nivel de cobertura en relacién a los servicios que los clientes
desearian tener, de esta forma, el cliente se ve obligado a coordinar ciertas
actividades por si mismo, cuando previamente habla pagado por ese servicio.

2. La idea de este proyecto surge como alternativa integral de ofrecer todos los
servicios en una sola empresa, sin que el cliente tenga que hacer nada mas que
contratar y pedir cuentas a una persona exclusivamente.

3. El valor agregado de esta propuesta, ademas de la integracion de los
servicios y su flexibilidad, radica en la promocién del talento nacional,
permitiendo valorar la cultura y arte local.

4. El negocio estaria constituido basicamente en un showroon localizado en la
ciudadela Urdesa, donde se atenderia a los clientes para cualquier informacién.

5. El andlisis Porter, indicdé que el mercado es poco atractivo para competir con
las cinco fuerzas que lo dominan, pero con una buena estrategia de marketing,
se pueden cambiar los resuitados.

6. El plan financiero determino |a viabilidad del proyecto al tener una TIR y VAN
positivas y mayores a la expectativa de los accionistas (TMAR); lo que
demuestra que el proyecto es rentable y conviene su puesta en marcha, ya que
ademas los margenes netos de ganancia representan un 7%, fuera de costos y
gastos; ademas la inversion es recuperada en un lapso bastante corto (1 afioy 9
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meses), lo que es favorable para los inversionistas ya que su objetivo es
recuperar su inversion en el menor tiempo posible.
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RECOMENDACIONES

A fin de que las proyecciones financieras se cumplan a cabalidad, es importante

considerar las siguientes recomendaciones:

1. Crear alianzas estratégicas con los proveedores para asi mantener precios

razonables y bastante competitivos.

2. Calificar proveedores nuevos, para tener un respaldo en caso de que falle
alguno de los proveedores actuales, y calificarlos segun calidad, precios,

presentacion, seriedad y tiempos de entrega.
3. Ofrecer descuentos a empresas, a fin de que se conviertan en clientes fieles
especialmente para la organizacién de sus eventos empresariales, seminarios,

congresos, etc.

4. Buscar otras alternativas de entretenimiento innovadoras para ofrecer en los

paquetes promocionales y asi mejorar el servicio.
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ANEXOS

Tabla 36. Sueldos del Personal
1 Administracion y Finanzas | Jefe Adm y Financiero | § 1,00000 | § 9350
i Operaciones Jefe Operativo s 50000 | § 4675
i Gerencia General Asistente Administrativa | § 26400 | § 2468
S 8333 S 2200 § 8333 | § 4167 | $ 113683 | § 113683
§ 4187 § 2200 § 4187 | § 2083 | § 574z | §  sioa2
§ 2200 § 2200 § 2200 § 1100 | § 31632 | § 31632
Tabla 37. Proyeccion Anual De Sueldos
AN b b e o~ e
T |oero 'CARGO Aot Afo2  |Ane3s  [Afos4 | Anos
Administracion y Jefe Adm y s s s s  pde
1| Finanzas Financiero 13,642.00 1432410 | 1504031 | 1579232 | 16.581.94
5 G 5 5 G
1 | Operaciones Jefe Operativo 6,953.00 730065 | 766568 | 804897 | 845141
Asisionte 5 S 5 $ 5
1 Gerencia General Administrativa 379579 388558 4184 86 430410 4613.81
T ¥ s RN =,
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