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RESUMEN EJECUTIVO

El desarrollo de actividades en el dia a dia, engloba un sinnimero de obligaciones
y responsabilidades para un mejor crecimiento y posicionamiento en el mercado,
para de esta manera lograr bienestar economico. EI trabajo en equipo se hace
prioritario e indispensable para la adopcidn de politicas adecuadas para mantener
un negocio en marcha, por lo que se da paso a diferentes tipos de sociedades que
evalUan tecnicas, procedimientos, para acoplar un tipo de actividad que cubra las
expectativas tanto de quienes dan origen a una sociedad, como para quienes

acceden a esta.

Todos estos aspectos regulan las relaciones comerciales, en la prestacion del
servicio proporcionado por esta microempresa, que enmarca relaciones directas
entre proveedor, consumidor y sus diferentes asociados en el desarrollo del
proyecto, proporcionando mayor relevancia, disciplina y ética en el procesamiento

de la informacion.

Este proyecto, pretende dar a conocer la prestacion de servicios tanto en la
organizacion y realizacion de eventos sociales, destinados al sector publico,
privado y poblacion en general, dandole un mayor valor agregado en la oferta del
mismo, con bases practicas acordes a las necesidades del consumidor en cada uno
de los requerimientos que sean solicitados, enmarcados en principios y normas
contables, que integran las bases cientifico l6gicas de la Contabilidad Superior,
desarrolladas en el Estudio Financiero del presente trabajo, conjuntamente con las
bases teorico practicas del desarrollo de Estudios de Factibilidad, al integrar
conocimientos fundamentales que fortalezcan lineamientos solidos para el
desenvolvimiento de la actividad propuesta, la misma que de acuerdo a la
evolucion que ha tenido este tipo de servicio, se ha hecho necesario implantar
nuevas y mejores técnicas para una mejor aceptacion e incursionar en un nuevo
estilo de servicio, accesible a cada uno de los eventos a realizar y con una gama de
opciones a las cuales pueden adoptar para la ejecucion del mismo, garantizando la
solidez, responsabilidad y ética profesional de la propuesta que ha sido acogida
por parte de las entidades gubernamentales, privadas y la poblacion urbana

residente en el norte del pais.



EXECUTIVE SUMMARY

The development of activities in the day to day, encompasses a countless of
obligations and responsibilities for a better growth and positioning in the market,

for in this way to get economic welfare.

The team work is priority and essential to the adoption of appropriate strategies to
keep a business running, so that it gives way to different types of societies that
evaluate techniques, process, to couple one type of activity that cover the
expectations of those who give origin to a society, as for those who have access
to this..

All these aspects regulate the commercial relations, in the lending of the service
provided by this microenterprise, that reflect direct relations between providers,
consumer and their various partners in the development of the project, providing

greater relevance, discipline and ethics in information processing.

This project purport to give know the provision of services so in the organization
and implementation of social events for the public sector, private and people in
general, giving it an value aggregative in the offer of the same, with practical
foundations according to the consumer needs in each one of the requirements that
are requested, framed in accounting principles, which integrate logical scientific
bases of the Upper Accounting, developed in the Financial Study of this work,
together with the theoretical and practical foundations of development Studies
Feasibility, for integrating solid fundamental knowledge than strengthen
guidelines for the development of the proposed activity, the same that according
to the evolution that had this type of service, it has become necessary to
implement new and better techniques for better acceptance and penetrate a new
style of service, accessible to each of the events to perform and with a range of
options which can be taken for execution to ensuring the strength, responsibility
and professional ethics of the proposal that has been received by the public sector,

private entities and the urban population resident in the north of the country.



PRESENTACION

Este proyecto consiste en realizar un Estudio de Factibilidad para la creacion de
una microempresa dedicada a organizar eventos sociales ya sean familiares,
empresariales, etc. Sin embargo es necesario resaltar que existen pequefias
empresas que si bien es cierto, no cuentan con la experiencia y la capacidad que el
consumidor de hoy en dia exige en donde su primordial objetivo es satisfacer a

los clientes que demandan estos servicios.

Los principales contratiempos que se pretende contrarrestar son, la mala
distribucion del tiempo para desarrollar este tipo de eventos, asi mismo suelen
presentarse imprevistos que se deben solucionar en ultimo momento, por lo que la

planificacion de tareas y gastos es un punto netamente necesario.

El promocionar estos servicios mediante una amplia gama de ofertas, exige un
desarrollo en forma interna como externa, dependiendo de los requerimientos del
demandante y su poder adquisitivo, por lo que se pretende proporcionar un
servicio &gil y de calidad, restandole preocupaciones e incorporandole aciertos a
sus protagonistas, mediante la adopcion de responsabilidades en cada uno de los

detalles.

Para esto se desarroll6 los siguientes objetivos, que fueron el principal eje

encaminador de esta investigacion:
OBJETIVO GENERAL

Realizar un Estudio de Factibilidad para la creaciébn de una microempresa
dedicada a la Organizacion de Eventos Sociales en la Ciudad de Tulcan, Provincia
del Carchi.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

1. Desarrollar un Diagnostico Situacional para identificar los aspectos
importantes relacionados con la organizacién de eventos sociales en el sector

urbano de la Ciudad de Tulcan.

Xi



2. Estructurar un marco tedrico apropiado y acertado mediante la utilizacién de
las diferentes bases teodrico - cientificas, que se crean necesarias para su

desarrollo.

3. Desarrollar un Estudio de Mercado para conocer la demanda, oferta y precios
existentes en la ciudad de Tulcan, Provincia del Carchi en lo que se refiere a la

organizacion y realizacion de eventos sociales.

4. Realizar un Estudio Técnico para establecer el equipamiento necesario y
personal idéneo para el funcionamiento de la microempresa con relaciéon a

la construccién completa de eventos sociales.

5. Desarrollar un prototipo de la Estructura Organico funcional y Organico
estructural dentro de la nueva unidad productiva, para dirigir, controlar y

administrar los recursos materiales, humanos y financieros.

6. Determinar y analizar los costos financieros a partir del Estudio de Mercado
y Estudio Técnico, para definir las necesidades de inversion para la creacion

de esta microempresa y su rentabilidad.

7. Establecer los principales impactos de este proyecto en los ambitos

Econdmico, Social, Cultural y Ambiental tanto internos como externos.

Se efectu6 un Diagnostico Técnico Situacional en las diferentes unidades en
donde se realiza de forma ocasional este tipo de actividades como: hoteles,
restaurantes y salas de recepcion ya conocidos, para identificar sus puntos fuertes
y sobretodo sus falencias ya que seran aprovechadas para el analisis respectivo
mediante una investigacion de campo, en la que se trazan objetivos, variables e
indicadores, dando paso a la formulacion de la Matriz de Relacion Diagndstica y
la mecanica operativa con la que se va a desarrollar el trabajo, la poblacién con la
que se va a trabajar, mediante la recoleccién de informacion utilizando fuentes
primarias, teniendo como principales instrumentos la encuesta y entrevista
dirigida al sector meta para analizar la situacion actual del mercado en la
prestacion de servicios para la organizacion de eventos sociales, y asi determinar

el problema diagndstico de este proyecto.
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Se desarroll6 un Marco Tedrico apropiado, que es el resultado de una ardua y
profunda investigacion basada en medios bibliogréficos, revistas, internet, fichas
nemotécnicas y/o documentales si fuese el caso para que los resultados de este
estudio sean veridicos y con un alto grado de credibilidad, mediante una

indagacion de informacion secundaria.

Se realiz6 un Estudio de Mercado mediante una investigacion que sirve de base
para establecer la oferta, demanda y el analisis de competencia y de precios, esto
serd apoyado con la realizacion de encuestas dirigidas a consumidores y

propietarios de negocios similares.

En el Estudio Técnico se determind el tamafio y la macro localizacion de la
empresa, en la que se realizara la prestacion del servicio de Eventos Sociales y su
infraestructura, siendo su ubicacion en la Provincia del Carchi, Canton Tulcén,

Parroquia Tulcén, sector centro de la ciudad.

En el Estudio Financiero se consider6 las Inversiones, los Activos, el Capital de
Trabajo, las Ventas, Depreciaciones, Flujo de Caja, Tablas de Amortizacion, la
Tasa Interna de Retorno (TIR), el Valor Actual Neto (VAN), Costo-Beneficio,
Estado de Pérdidas y Ganancias y Estado de Situacion Inicial, para de esta manera

analizar la situacién de la microempresa en sus inicios.

La Estructura Organico Funcional y Organico Estructural representa el analisis de
los puestos de la organizacién y los niveles jerarquicos mediante lineas, canales
de autoridad y responsabilidad, a fin de ayudar al cumplimiento de objetivos y
metas. Este instrumento metodoldgico permite observar la estructura interna de la

entidad; indicando la forma como se integra la microempresa.

El Andlisis de Impactos en los ambitos social, ambiental, econémico, ético,
empresarial, y cultural; es una investigacién prospectiva en la que sobre la
construccién de matrices se determind y evalu6 la incidencia positiva y negativa

en la poblacién asi también para el personal que laborara en la misma.
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CAPITULO |
1. DIAGNOSTICO TECNICO SITUACIONAL

1.1. ANTECEDENTES DEL DIAGNOSTICO

El Cantdn Tulcéan estd ubicado al norte de la Provincia del Carchi y es el
mas extenso de la misma, el cual es conocido como la ciudad mas septentrional
del pais, asi mismo denominada como "Centinela nortefia”, estd a 7 km de la
frontera colombiana; es decir, del puente internacional de Rumichaca, compartido
por los dos paises. Su cantonizacion fue el 11 de abril 1851. La poblacién en su
mayoria es mestiza, pero en la parroquia Tobar Donoso, habita la comunidad Awa
manteniendo las tradiciones culturales de sus ancestros. También cuenta con el

famoso y reconocido cementerio como pargue con esculturas vivas.

El deporte también es privilegiado en esta ciudad pues cuenta con infraestructura
acorde a las necesidades de la poblacion; cuenta con coliseos cubiertos, estadios,
pista atlética, piscinas semi-olimpicas, pistas de bicicrés, un velédromo y

patinddromo.

En la actualidad, la poblacién de la Ciudad de Tulcan que habita en el sector
urbano aunque es un area medianamente pequefia, estd densamente poblada, pues
en ella habita el 47% de la poblacion cantonal, siendo dicho sector el punto de
partida de esta investigacion, en donde el compartir en reuniones ya sean

familiares o empresariales, se esta volviendo una rutina permanente.

Para el desarrollo del diagnéstico se va a utilizar ciertas técnicas de investigacion
como: la encuesta para identificar los puntos fuertes e inconvenientes que existen
con respecto al objeto de estudio y su entorno, y también la entrevista para

identificar tendencias.
1.1.1. Problema o necesidad a satisfacer

Los sectores agropecuario, comercial y de transporte constituyen los
rubros productivos en los cuales la Provincia tiene mayores niveles de
competencia, pero los sectores de Comercio y Servicios en su mayoria se

concentran en el Canton Tulcan, por lo que al ser la Capital de la Provincia debe


http://es.wikipedia.org/wiki/Rumichaca

brindar una imagen modesta pero agradable plasmando los deseos de mejorar y
superar paso a paso las exigencias actuales, reflejando organizacién, coordinacion

y ante todo calidad en los servicios, que por el momento es lejana.

Tomando en cuenta todos estos aspectos surge la iniciativa de desarrollar un
estudio referente a la Organizacion de Eventos Sociales en la Ciudad ofertando un
amplio portafolio de servicios que satisfaga todos los gustos en un solo lugar y
con diferentes alternativas, acopladas a la realidad econémica de la poblacion.

1.1.2. Objetivos
1.1.2.1. Objetivo General

Desarrollar un Diagnostico Situacional para identificar los aspectos
importantes relacionados con la organizacion de eventos sociales en el sector

urbano de la Ciudad de Tulcan.
1.1.2.2 Objetivos Especificos

e Determinar la existencia del Recurso Humano apropiado para desarrollar este

tipo de actividades.
e Conocer los costos y la rentabilidad de ofrecer este servicio.

e Verificar el servicio que se ofrece al cliente por parte de personas u
Organismos relacionados con esta labor.

e ldentificar la tendencia que existe frente a la prestacion de este tipo de

servicios en la Ciudad.
1.1.3. Variables Diagnosticas

Luego de haber realizado la primera etapa del Diagnostico Situacional, se ha

determinado las siguientes variables:
1.1.3.1. Recurso Humano

1.1.3.2. Rentabilidad



1.1.3.3. Servicio al Cliente
1.1.3.4. Tendencia del Servicio
1.1.4. Indicadores

De acuerdo a las variables que se expuso en el punto anterior se detalla los

respectivos indicadores para su respectivo analisis:

a) RECURSO HUMANO
- Aspectos Importantes
- Aptitud del Personal

- Capacitacién

- Beneficios Legales

b) RENTABILIDAD

- Niveles de Rentabilidad

- Fuentes de Financiamiento
- Experiencia

- Competencia
c) SERVICIO AL CLIENTE

- Portafolio de Servicios

- Atencion al Cliente

- Datos Importantes

d) TENDENCIA DEL SERVICIO
- Tiempo de Reservacion

- Asistencia

- Responsabilidad
1.1.5. Matriz De Relacion Diagndstica

Ejecutar un Diagnoéstico Técnico a través de una serie de técnicas que provee la
investigacion, estableciendo los puntos importantes en la Organizacion de Eventos
Sociales en la Ciudad de Tulcan, es mas operable estableciendo la siguiente

matriz:



TABLA N° 1.- Matriz de Relacién Diagnostica

OBJETIVOS FUENTES DE
ESPECIFICOS VARIABLES INDICADORES TECNICAS INFORMACION
Determinar la existencia del o Aspectos Importantes
Recurso Humano apropiado RECURSO o Aptitud del Personal o Propietarios de Negocios y
. e o Encuesta - .
para desarrollar este tipo de HUMANO o Capacitacion Gremios de Profesionales
actividades. o Beneficios Legales
o Niveles de rentabilidad
Conocer los costos y 2 Fuentes de financiamient « Propietarios de Negocios
™ L]
rentabilidad e ofrecer este | RENTABILIDAD uentes dé financiamiento « Encuesta P egoclosy
servicio. o Experiencia Gremios de Profesionales
o Competencia
Verificar gl Servicio que se o Portafolio de Servicios «Encuesia |° Propietarios de Negocios y
ofrece al cliente por.parte de] SERVICIO AL o Atencion al Cliente Gremios de Profesionales
personas u Organismos CLIENTE . )
. Datos Importantes o Entrevista e Personalidades
relacionados con esta labor.
Identificar la tendencia que
existe frente a la prestacion | TENDENCIADEL [ e Tiempo de Reservacion Enciesta |° Propietarios de Negocios y
de este tipo de servicios en la) SERVICIO ¢ Asistencia Gremios de Profesionales
Ciudad. ¢ Responsabilidad

FUENTE: Investigacion Directa
ELABORADO POR: La Autora

1.1.6. Identificacion de la Poblacion

La composicion por actividades del Cantdon Tulcan que trabaja para el
desarrollo y progreso de la Ciudad esta distribuida de la siguiente manera:

GRAFICO N° 1.- Principales actividades econémicas en Tulcan
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Los sectores de comercio, industria y servicios constituyen los rubros productivos
en los cuales el cantdn tiene mayores niveles de competencia. Los sectores de
Comercio y Servicios en su mayoria se concentran en el centro de la Ciudad. Este
proyecto va dirigido especificamente al sector terciario y su poblacion del canton
Tulcan. En donde se toma en cuenta la primera de las tres poblaciones que
servirdn para el fin propuesto. Dentro de este sector las personas que estan
dedicadas a brindar servicios relacionados con el tema principal de este proyecto,
que han brindado el servicio de forma secundaria, en el que aproximadamente
existen 39 organismos entre hoteles, restaurantes y gremios de profesionales que
complementan individualmente las actividades a ellos encomendadas, por lo que

el método de muestreo a aplicar es la encuesta.

TABLA N° 2.- Gremios de Profesionales, Hoteles y Restaurantes de la ciudad

de Tulcan
HOTELES Y RESTAURANTES PRINCIPALES DE LA CIUDAD DE TULCAN |HOTELES'Y RESTAURANTES PRINCIPALES DE LA CIUDAD DE TULCAN
N RAZONSOCIAL DIRECCION N|  RAZONSOCIAL DIRECCION
1|Avtojios Express Sucre y Ayactho 20|San Francisco Bolher
2|Axteca Intemacionel Boliar 54-146 y Atahvalpa 23/Sara Espindol Sucre y Ayacucho Esquina
3|Café Tukén Sucre 52-029y Ayacicho 24 Tequia Boliary 10 de Agosto
4{Casa China Av Veitinil fieni 2 LL.C SA 25(Torres de Oro Intemacional Sucre y Rocafuerte Esquing
5{Chita Pak Choy ¢ Inperl Suere y Pichincha GREMIOS DE PROFESIONALES
6{Chia El Mingero Redorel EI Minguero Call 19 0 Noviembre | 1{Colegi de Arquectos Barro Olimpico
7|Complejo Turktico Rumichaca ~~ {Via Antigua a Rumichaca 2|Cokego de Médcos Sector Aereopuerto
8{Cofrt Tres b Clnica Tulean 3|Colegi de Ingenieros Civies Maldorado
OfEI Tata 10 de Agosto y Suere 4{Complejo Turftico Miltr La Merced |La Rinconada
10{Esparia Sucre entre 10 de Agosto y Pichincha 5Coop. Taxis Répido Naciorel ~~~ [Parque de f Independencia
11{Bxrapan Baliry Garcl Moreno 6]Coop. Taxs Atafuepa Av Ventimil
12|Flor gt los Ades Sucre y Junin Esquina 7|Coop. Ahorro y Crédlto Tulcan Lica. {Sucre Frente al C.C.Populer
13{Fraiejon Sucre y Rocaferte 8]Coop. Pablo Muioz Vega Lto | Colon Frente al Minterio ce Educacion
14]La Delicia Venezieh y Manghi 91Co0p. 29 de Octubre in diagonal a b Cnz Roja
15{Los Alpes Av Juen Ramin Avellno 10[Polcia Nacional Sector Colieo 19 de Novienbre
16{Lumer Sucre entre Rocalerte y Pihincha 11{Colegio de Abocados 'EI Martilo"  [Parque Isidro Ayora
17|Machado Bolivar y Ayacticho Esquina 12|Salon de Coverciones Municial - {Exliicio Municipal
18|Park Hotel Av Veintmila rente al Terminl Terrestie | 13{Salon de Recepciones "Montecar" - (Barrio La Inmeculada
19|Quilbsinga Stere y Ayacucho Esquina OTROS
20Quito Ayacicho 450 1|Ligia Bakeca de Borja |0Imedoy10 (e Agosto
21{Saenz Iteracionel Sucre y Rocaflerts Esquina

FUENTE: Investigacion Directa
REALIZADO POR: La Autora



1.1.6.1. Informacién Primaria.

El diagnostico se lo ha efectuado en base a las distintas técnicas estadisticas
de investigacion de campo siendo la mas utilizada la encuesta ya que brinda
informacién real de la situacion objeto de estudio; herramienta que ha sido
disefiada en base a la Matriz de Relacion Diagnoéstica ya expuesta, utilizando las

diferentes variables e indicadores.

El sector a investigarse son: Propietarios de Hoteles, Restaurantes y Gremios de
Profesionales que se dediquen a la organizacion de eventos sociales, realizados
por si mismos para su beneficio y que han hecho de esta actividad parte de la

accion cotidiana y un sustento para la economia familiar.
1.1.6.2 Informacion Secundaria.
La informacidn secundaria a utilizar es la siguiente:

a) Libros especializados en la materia
b) Revistas

c) Informaciones estadisticas

d) Internet

e) Articulos de prensa

f) Tesis ya realizadas

g) Etc.

1.2. EVALUACION DE LA INFORMACION

La tabulacion y el analisis de la informacion, para la encuesta aplicada a la
poblacién ya designada, se lo realiz6 utilizando el programa Microsoft Excel

2010, obteniendo los siguientes resultados.

1.2.1. Resultados de la encuesta aplicada a los Propietarios de Hoteles,
Restaurantes y Gremios de Profesionales de la Ciudad de Tulcan.

El instrumento de investigacion es una encuesta aplicada a los Propietarios de
Hoteles, Restaurantes y Gremios de Profesionales que parcialmente organizan
Eventos Sociales en la Ciudad. ANEXO N°1.



1.- ¢Qué aspectos debe cumplir su personal para prestar un servicio de

calidad? Escoja 3 opciones

TABLA N° 3.- Aspectos Importantes del Personal

Variable Frecuencia |Porcentaje

Experiencia en el Trabajo 27 23%
Desempefio 35 30%
Modales y Etiqueta 20 17%
Nivel Educativo 5 4%
Presencia 30 26%
Otros 0 0%

TOTAL 117 100%

FUENTE: Encuestas
ELABORADO POR: La Autora

GRAFICO N° 2.- Aspectos Importantes del Personal
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FUENTE: Encuestas
ELABORADO POR: La Autora

Anélisis: Al preguntar acerca de los 3 aspectos mas importantes que debe cumplir
el personal, se obtuvo que lo principal es el desempefio en el trabajo, seguido por
la presencia que reflejan los empleados, y se establece que la experiencia en el
trabajo es también algo fundamental, por lo que estos topicos determinan las

caracteristicas mas buscadas en el talento humano.

2.- ¢Cuenta con el personal apto para el desarrollo de las actividades que
ofrece?
TABLA N° 4.- Personal Apto

Variable | Frecuencia | Porcentaje
Si 39 100%
No 0 0%

TOTAL 39 100%

FUENTE: Encuestas
ELABORADO POR: La Autora



GRAFICO N° 3.- Personal Apto
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FUENTE: Encuestas
ELABORADO POR: La Autora

Anélisis: En esta interrogante, todos los sujetos investigados coinciden en que
cuentan con el personal apto para el desarrollo de las diferentes actividades que

ofrecen a sus consumidores.
3.- ¢ Contribuye con la preparacién de su personal mediante capacitaciones?

TABLA N° 5.- Capacitacion al Personal

Variable Frecuencia |Porcentaje
Siempre 10 26%
Casi Siempre 15 38%
Muy Poco 11 28%
Nunca 3 8%
TOTAL 39 100%

FUENTE: Encuestas
ELABORADO POR: La Autora

GRAFICO N° 4.- Capacitacion al Personal
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FUENTE: Encuestas
ELABORADO POR: La Autora

Analisis: Al preguntar acerca de la capacitacion que se ofrece al personal en las
diferentes entidades, la mayoria manifiesta que su personal recibe casi siempre



capacitacion de acuerdo a la forma correcta de realizar su trabajo, mientras que un

grupo pequefio reconoce que nunca ha brindado capacitacion a sus trabajadores.
4.- ¢ Ofrece a su personal beneficios diferentes a los legales?

TABLA N° 6.- Beneficios Adicionales

Variable | Frecuencia | Porcentaje
Si 2 5%
No 37 95%

TOTAL 39 100%

FUENTE: Encuestas
ELABORADO POR: La Autora

GRAFICO N° 5.- Beneficios Adicionales
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FUENTE: Encuestas
ELABORADO POR: La Autora

Analisis: Refiriéndose a los beneficios adicionales otorgados por parte de los
empleadores a su personal, en gran parte reflexionan que no brindan aportes

voluntarios adicionales y un porcentaje minimo aduce que si lo hace.
5.- ¢ Qué nivel de rentabilidad percibe al ofrecer este tipo de servicios?

TABLA N° 7.- Rentabilidad

Variable [Frecuencia [Porcentaje
Muy Alto 0 0%
Alto 16 41%
Medio 19 49%
Bajo 4 10%
Muy Bajo 0 0%
TOTAL 39 100%

FUENTE: Encuestas
ELABORADO POR: La Autora



GRAFICO N° 6.- Rentabilidad
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FUENTE: Encuestas
ELABORADO POR: La Autora

Anélisis: Respecto a esta pregunta, las respuestas reflejan que al ofrecer este tipo

de servicios se obtiene una rentabilidad media, aunque no con mucha diferencia se

piensa que dicha utilidad es alta, sin embargo muy pocos encuestados ostentan

que en el aspecto econdmico de esta actividad refleja un nivel bajo.

6.- ¢Para iniciar en la actividad comercial

financiamiento externas?

TABLA N° 8.- Fuentes de Funcionamiento

Variable | Frecuencia | Porcentaje
Si 38 97%
No 1 3%

TOTAL 39 100%

FUENTE: Encuestas
ELABORADO POR: La Autora

GRAFICO N° 7.- Fuentes de Funcionamiento
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ELABORADO POR: La Autora

accedi6 a fuentes de

Analisis: Referente a esta pregunta, casi todos los Propietarios de Hoteles,

Restaurantes y Gremios de Profesionales coinciden en que han accedido a Fuentes

de Financiamiento Externas, a excepcion de un caso que manifiesta todo lo

contrario.
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7.- ¢Ha organizado algun evento social?

TABLA N° 9.- Organizacion de Eventos

Variable | Frecuencia | Porcentaje
Si 7 18%
No 32 82%

TOTAL 39 100%

FUENTE: Encuestas
ELABORADO POR: La Autora

GRAFICO N° 8.- Organizacion de Eventos
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FUENTE: Encuestas
ELABORADO POR: La Autora

Anélisis: En esta interrogante se obtiene como resultados que de todos los lugares
investigados la mayor parte no ha organizado un evento, solamente ha alquilado
sus instalaciones para que terceros se encarguen de todos los detalles, mientras
gue un porcentaje menor aduce que si ha organizado un evento pero lo ha hecho

parcialmente.

8.- La competencia relacionada con la organizacién de eventos sociales en

Tulcéan es:

TABLA N° 10.- Competencia

Variable |Frecuencia |Porcentaje

Muy Alta 0 0%
Alta 0 0%
Media 2 5%
Baja 20 51%
Muy Baja 12 31%
Ninguna 5 13%

TOTAL 39 100%

FUENTE: Encuestas
ELABORADO POR: La Autora
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GRAFICO N° 9.- Competencia
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FUENTE: Encuestas

ELABORADO POR: La Autora

Analisis: Los resultados obtenidos son visiblemente explicitos ya que manifiestan

que la competencia relacionada con la organizacion de eventos sociales en Tulcan

es Baja, consecuentemente la opcion de muy baja y se establece en tercer lugar

gue no existe ninguna competencia, con un porcentaje minimo se piensa que la

competencia es media, respuesta no significativa en base a la totalidad de casos.

9.- ¢Qué servicios ofrece al cliente para el desarrollo de un evento, en sus

instalaciones?

TABLA N° 11.- Pliego de Servicios

Variable Frecuencia |Porcentaje

Organizacion y Planificacion 0 0%
Sonido y Amplificacion 19 23%
Tarjeteria y Decoracion 1 1%
Animacion y Hora Loca 1 1%
Salon de Fiestas 15 18%
Equipo de Luces 4 5%
Fotografia 0%
Menaje de Mesa 17 20%
Gastonomia 27 32%
Filmacion 0 0%
Servicio de Taxi 0 0%
Otros 0 0%

TOTAL 84 100%

FUENTE: Encuestas
ELABORADO POR: La Autora
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GRAFICO N° 10.- Pliego de Servicios
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FUENTE: Encuestas
ELABORADO POR: La Autora

Anélisis: Los servicios con que cuentan hoteles, restaurantes y salas de recepcién
son: Gastronomia, Sonido y Amplificacion, continuando con Menaje de Mesa,
posteriormente se encuentra la Sala de Fiestas, lo siguiente es el Equipo de Luces,
lo referente a Tarjeteria y Decoracion es el penudltimo punto, por consiguiente la
Animacion y Hora Loca es lo que cuenta con el menor grado de puntuacion;
Entonces los servicios que no fueron nombrados anteriormente no son ofertados
por las empresas, por lo que refleja un punto fuerte para expandir por la nueva

entidad productiva.
10.- La atencidn que ofrece a sus clientes es:

TABLA N° 12.- Atencion al Cliente

Variable Frecuencia |Porcentaje
De Calidad 27 35%
Oportuna 31 40%
Organizada 18 23%
Aceptable 2 3%
Regular 0 0%
TOTAL 78 100%

FUENTE: Encuestas
ELABORADO POR: La Autora
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GRAFICO N° 11.- Atencion al Cliente
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FUENTE: Encuestas
ELABORADO POR: La Autora

Anélisis: En lo referente a la atencion otorgada, los propietarios de estos negocios
manifiestan que dicha atencion es Oportuna, continuando con la caracteristica
relacionada con la Calidad, posteriormente una Atencion Organizada y con un
porcentaje menor se determina que la atencién es aceptable, dejando a la opcion

que representa a lo regular sin ninguna valoracion.

11.- ;Con cuanto tiempo de anticipacion se debe hacer la reservacion de sus

instalaciones?

TABLA N° 13.- Tiempo de Reservacion

Variable FrecuencialPorcentaje
1 Semana 8 21%
2 Semanas 13 33%
1 Mes 12 31%
Mas de 1 Meg 6 15%
TOTAL 39 100%

FUENTE: Encuestas

EL ABORADO POR: La Autora

GRAFICO N° 12.- Tiempo de Reservacion

B 1 Semana B 2 Semanas

1 Mes B Mas de 1 Mes

FUENTE: Encuestas
ELABORADO POR: La Autora
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Anélisis: En los diferentes lugares investigados se estipuld que el tiempo de
reservacion de las instalaciones debe ser de manera anticipada aproximadamente
con 2 semanas, también se explicO que se podia reservar con un mes antes del
evento, pero en caso de necesidad inmediata se acepta reservaciones con una
semana tomando en cuenta nimero de invitados que van a asistir, obviamente por

la prontitud se aplica un porcentaje de recargo.
12.- ; Cuantos Eventos realiza mensualmente?

TABLA N° 14.- Asistencia Mensual

Variable Frecuencia |Porcentaje
Hoteles 27 35%
Restaurantes 21 21%
Salas de Recepcion 21 35%
Otros-Protocolo 3 4%
TOTAL 78 100%

FUENTE: Encuestas
ELABORADO POR: La Autora

GRAFICO N° 13.- Asistencia Mensual

B Hoteles B Restaurantes
Salas de Recepcion B Otros-Protocolo

35%

FUENTE: Encuestas
ELABORADO POR: La Autora

Analisis: De acuerdo a los eventos que realizan mensualmente, el sector de
Hoteles y Salas de Recepcion comparten igual nimero de acontecimientos, en
donde basicamente el mayor nimero de Hoteles ofrecen gastronomia al igual que
los restaurantes y son muy pocos los que brindan el servicio de recepcion, ya que

sus instalaciones no estan adecuadas para tal actividad.
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1.2.1. Tabulaciéon de Datos Técnicos

a)
TABLA N° 15.- Actividad Principal
Variable Frecuencia [Porcentaje
Hoteles y Restaurantes 25 64%
Gremios de Profesionales 13 33%
Otros 1 3%
TOTAL 39 100%
FUENTE: Encuestas

ELABORADO POR: La Autora

GRAFICO N° 14.- Actividad Empresarial
Actividad Principal

B Hoteles y Restaurantes

Otros

B Gremios de Profesionales

3%

\

FUENTE: Encuestas

ELABORADO POR: La Autora

Anélisis.- En esta variable se destaca que la actividad con mayor porcentaje es la

de quienes son propietarios de hoteles y restaurantes con un porcentaje del 64%,

por lo que los gremios de profesionales alcanzan el 33% actividad que representa

unicamente el alquiler de salas de recepcion y el 3% corresponde a quienes de una

u otra manera realizan actividades apegadas a esta iniciativa.

b)
TABLA N° 16.- Edad

Variable Frecuencia|Porcentaje
20-24 afios 5 13%
25-29 afios 3 8%
30-34 afios 8 21%
35-39 afios 16 41%
40-44 afos 5 13%
45-50 afios 1 3%
50-55 afios 0 0%
Mas de 55 afios 1 3%

TOTAL 39 100%

FUENTE: Encuestas

ELABORADO POR: La Autora
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GRAFICO N° 15.- Edad

W 20-24 afios
29 0% 3% 13%

W 25-29 afios 13% 8%
W 30-34 anos
W 35-39 aflos

W 40-44 aios

FUENTE: Encuestas
ELABORADO POR: La Autora

Anélisis.- La edad que sobresale con un 41% del total de las respuestas es la que
esta en el intervalo de 35 a 39 afios, seguido por quienes tienen entre 30 a 34 afios
con el porcentaje del 21%, el intervalo de 20 a 24 y 40 a 44 afios le corresponde el
porcentaje del 13%, los que tiene la edad entre 25-29 también tienen participacion
con un 8% y los mas adultos solamente llegan al 3%, esto se debe a que a medida
que el negocio crece y los afios pasan se delega las responsabilidades a hijos o

familiares mas jovenes para que dirijan las empresas mediante ideas frescas.

c)

TABLA N° 17.- Género

Variable Frecuencia|Porcentaje
Hombre 26 67%
Mujer 13 33%

TOTAL 39 100%

FUENTE: Encuestas
ELABORADO POR: La Autora

GRAFICO N° 16.- Género

B Hombre
M Mujer

FUENTE: Encuestas
ELABORADO POR: La Autora
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Anélisis.- EI mando de las empresas estd bajo la responsabilidad masculina con
un 67%, sin embargo el género femenino de a poco va ocupando el area laboral
como eje principal con un porcentaje del 33%, lo que conlleva a pensar que la

oportunidad y el mercado empresarial dan cabida libre a nuevas generaciones.
d)

TABLA N° 18.- Instruccién

Variable Frecuencia|Porcentaje
Primaria 2 5%
Secundaria 14 36%
Superior 23 59%

TOTAL 39 100%

FUENTE: Encuestas
ELABORADO POR: La Autora

GRAFICO N° 17.- Instruccion

M Primaria 5%
B Secundaria ’

Superior |
|
\ 59%

FUENTE: Encuestas
ELABORADO POR: La Autora

Analisis.- El nivel de educacion con que cuentan los propietarios del segmento de
mercado estudiado es en su mayoria la instruccién superior en un 59%, seguido de
la educacion secundaria por un valor del 36% y aunque no esta indiferente la
instruccion primaria también se hace presente mediante un porcentaje del 5%, lo
que quiere decir que en la actualidad la direccion de entidades productivas esta
mayormente a cargo de quienes tienes estudios superiores, pues esto indica que la
preparacion académica es importante y cada vez estd mas presente en todo

momento y lugar.
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1.2.2. Resultados de la entrevista aplicada al Propietario de Grand Hotel
“Comfort” S.C.

Esta entrevista se la realizé al Ing. José Tatés Ferndndez, propietario de esta
empresa, en donde sus respuestas fueron las siguientes y el formato utilizado
corresponde al ANEXO N° 2

1.- ¢Cual deberia ser la ética para un buen negocio?

Considero que para tener un buen negocio es muy importante establecer valores y
principios que sirvan de guias para brindar un buen servicio a nuestros clientes y
también reflejarlos en cada actividad que realicemos dentro y fuera del lugar de
trabajo pues asi se mantendrda una buena imagen del negocio y de quienes los

conformamos.

2.- ¢ Cudles cree que sean las mejores formas de publicidad?

En mi criterio existen muchas formas de publicidad que son efectivas para todo
tipo de negocio como por ejemplo la publicidad en prensa, radio, television y
ahora el internet que también esta muy de moda, pero en el caso del negocio que
manejo considero que la mejor forma son las referencias que pueden dar nuestros
clientes a sus familiares, amigos y conocidos. Un cliente que fue bien atendido y
sus expectativas fueron cumplidas al brindarle el servicio, siempre regresa al

negocio y con su testimonio atrae mas clientes.

3.- ¢Como se debe enfrentar a la competencia?

En forma personal pienso que es dificil enfrentar a la competencia, cuando ellos ofrecen un mejor
servicio que el nuestro; por eso es importante en primer lugar identificar quienes son nuestros
competidores para asi conocer sus fortalezas y debilidades y de esta manera poder mejorar

nuestro servicio superando a la competencia en los aspectos que estemos fallando.

4.- ¢ En qué sectores de la ciudad de Tulcan considera que se pueda establecer
el negocio para tener una buena acogida?

Considero que la parte céntrica de la ciudad es una de las mas estratégicas para

atraer mas clientes.
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5.- ¢Qué permisos se necesita para un negocio de Organizacion de Eventos?

Los permisos para abrir un negocio de estos son los mismos que se necesitan para
abrir cualquier tipo de negocio, como son: La obtencion del Registro unico de
Contribuyentes en el Servicio de Rentas Internas, tramitar los permisos
respectivos en el municipio para obtener la Patente Municipal y en el caso de que
se va a procesar y expedir alimentos el Registro Sanitario en el Ministerio de
Salud y por ultimo el Permiso de Funcionamiento que otorga el Cuerpo de
Bomberos, obviamente si se desea pertenecer a la Camara de Comercio realizar la

inscripcion siempre y cuando se desee, siendo esto algo voluntario.

6.- ¢Cree que existe competencia con relacion a la Organizacién de Eventos

Sociales en la Ciudad?

Si existe competencia aunque no es de forma explicita ya que las actividades
relacionadas a la organizacion de eventos son simplemente complementarias lo
gue genera una gran oportunidad de emprendimiento pues desde hace afios atras la
gente da mas importancia a la organizacion de eventos sociales y es ahi donde se
ha generado méas demanda de estos servicios, sin tener oferta que la cubra al
100%.

7.- ¢A quiénes consideraria Organizadores de Eventos Sociales Informales?

Pienso que los Organizadores de Eventos informales son las personas que de una
u otra forma se dedican a organizar fiestas y reuniones sociales sin necesidad de
tener una negocio instalado, por lo general no tienen un conocimiento tan técnico
de todo los elementos necesarios para organizar un evento y no ofrecen un

servicio tan completo como el que ofrece un Organizador formal.

8.- ¢Piensa que la implantacién de una microempresa dedicada a la
organizacion de Eventos Sociales en la Ciudad de Tulcan, sea un proyecto

factible?

Considero que este si es un proyecto factible pues como le mencionaba la gente
hoy en dia se preocupa mucho mas por organizar sus eventos familiares y buscan

el servicio especializado para este tipo de ocasiones.
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1.3. MATRIZ AOOR

En esta Matriz se detalla aspectos como, Aliados, Oponentes,

Oportunidades y Riesgos a los cuales se enfrenta la nueva entidad productiva.

1.3.1. ALIADOS.
Se refiere a los elementos que pueden convertirse en fuente de

mejoramiento constante ya que trabajan conjuntamente para cumplir objetivos.

1.3.1.1. Proveedores.- Son los encargados de suministrar los materiales

necesarios, para el desarrollo normal de las actividades de la microempresa.

1.3.1.2. Clientes.- Son aquellas personas o instituciones que solicitan los servicios
disponibles, de acuerdo a sus exigencias y asi lograr cubrir una necesidad.

1.3.1.3. Empleados.- Se refiere a los responsables de cada area y que tienen en
sus manos el desarrollo de la microempresa, mediante un desempefio adecuado de

las actividades a las que fueron asignados.

1.3.2. OPONENTES.

Son aquellos adversarios a los cuales de una u otra manera se puede
perjudicar y que no hay mas alternativa que enfrentarlos, para que las actividades
propias del negocio se desarrollen normalmente y asi llegar a la meta propuesta.

1.3.2.1. Competencia.- Es la rivalidad que se desarrolla entre las diferentes
empresas que similarmente ofertan un servicio en el mismo concepto de

presentacion a sus clientes. Entre la competencia identificada esta lo siguiente:
a) Hoteles: Son los lugares que brindan principalmente estadia y salon de fiestas.
b) Restaurantes: Son los encargados de otorgar variedad en gastronomia.

¢) Gremios de Profesionales: Son grupos de personas que ofrecen Unicamente el

alquiler del Salon de Recepciones.

1.3.2.2. Credibilidad del Entorno.- Se refiere a la confianza que pueden o no
tener los consumidores del servicio, en vista de que es una organizacion nueva y

novedosa, lo que basicamente afecta su economia y crecimiento.
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1.3.3. OPORTUNIDADES.
Son los escenarios que resultan favorables al momento de realizar alguna

accion y que claramente permiten expandirse en el nicho de mercado elegido.

1.3.3.1. Crecimiento de la Demanda.- Basado en la poblacion mayormente

interesada en contratar los servicios.

1.3.3.2. Expansion.- Es un objetivo de crecimiento a mediano plazo,

fundamentado en la aceptacién de los servicios.

1.3.3.3. Innovacién.- Se describe principalmente al valor diferencial relacionado

con la competencia.

1.3.3.4. Necesidad.- Es la Insatisfaccion Actual de la comunidad, relacionada con

el tema investigado.

1.3.3.5. Baja Saturacion.- Son las opciones no indagadas o poco desarrolladas,

hasta el momento.

1.3.3.6. Factor Tiempo.- Se aprovecha la falta de tiempo libre por parte de los

consumidores.

1.3.3.7. Diferenciacion.- Caracteristicas nuevas o llamativas en constantes

cambios y mejora.

1.3.3.8. Frecuencia.- Apoyado esencialmente en eventos, festejos y reuniones

muy concurridas mensualmente.

1.3.3.9. Alianzas.- Dar a conocer la disponibilidad de convenio con entidades

relacionadas.

1.3.4. RIESGOS.
Son las situaciones que ocasionan vulnerabilidad y pueden afectar o no el
entorno en el que se desarrolla la empresa, por lo que es primordial tomarlos en

cuenta, pudiendo ser:

1.3.4.1. Costos Elevados.- Se refiere a la Situacién Econdmica y el Monopolio en

materiales a utilizar.
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1.3.4.2. Expansion-Competidores.- Crecimiento inesperado de lugares
relacionados con esta actividad.

1.3.4.3. Ausencia de Personal.- La falta de Talento Humano disponible y

capacitado.
1.3.4.4. Nuevos en el Mercado.- Ausencia de Experiencia en este tipo de trabajo.

1.3.4.5. Infraestructura Fisica.- Falta de espacio propio para el desarrollo de esta

labor.
1.4. IDENTIFICACION DEL PROBLEMA DIAGNOSTICO.

A través de los resultados obtenidos a lo largo del proceso de
investigacion, se llega a determinar que en la Ciudad de Tulcan no existe una
empresa que se dedique a la Organizacion de Eventos Sociales, por lo que las
entidades actuales relacionadas parcialmente a esta actividad, indican que no
tienen la experiencia suficiente y los servicios ofertados no cumplen totalmente
las expectativas de los clientes, puesto que cada organismo da prioridad al
segmento en el cual tiene mayor acogida, por lo que la organizacion de eventos se
la realiza empiricamente y de manera subjetiva; caracteristicas que no cuentan con
la suficiente atencidn, tiempo y dedicacion porque tradicionalmente los anfitriones
de la celebracién son quienes se encargan de todo lo referente a la planificacion y
adicion de todas las singulares tareas, lo que establece falta de calidad y

diversidad en el servicio.

Por lo tanto la realizacion de un “Estudio de Factibilidad para la creacion de
una microempresa dedicada a la Organizacion de Eventos Sociales, en la
Ciudad de Tulcan, Provincia del Carchi”, es de gran importancia, ya que se
toma en consideracion los datos obtenidos anteriormente, en los que se puede

aducir que existe una gran oportunidad, en este nicho del mercado.
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CAPITULO I

2. MARCO TEORICO
2.1. LA MICROEMPRESA

2.1.1. Definicién

MONTEROS, Edgar 2005, dice: “Una microempresa es una asociacion de
personas que, operando en forma organizada, utiliza sus conocimientos y
recursos: humanos, materiales, econdémicos y tecnoldgicos para la elaboracion de
productos y/o prestacion de servicios que se suministran a consumidores,
obteniendo un margen de utilidad luego de cubrir sus costos fijos, costos
variables y gastos de fabricacion”.Pag.15

GESTIOPOLLIS, 2012, detalla: “La Micro Empresa o Pequefia Empresa es aquella
empresa que opera una persona natural o juridica bajo cualquier forma de
organizacion o gestion empresarial, y que desarrolla cualquier tipo de actividad de
produccion o de comercializacion de bienes, o de prestacion de servicios”.

La microempresa es el conjunto de recursos diversos que al conjugarse forman
una organizacion pequefia conformada por personas sean naturales o juridicas,
siendo administrado por ellos mismos, con la finalidad de ofrecer un producto o

servicio.

2.1.2. Caracteristicas de la Microempresa

La Microempresa cuenta con las siguientes caracteristicas:
a) En su mayoria son de tipo familiar

b) Gerencia independiente.

c) El capital aportado por una sola persona y la propiedad es de una o un grupo

pequefio de personas.
d) Funciona solo en un mercado local.
e) Tiene un tamafo muy relativo.

La microempresa se caracteriza principalmente por ser una entidad familiar en
donde las funciones laborales se complementan y se acude a asesoria externa para

obtener ayuda en el caso de ser necesaria.
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2.1.3. Importancia

El servicio en una empresa, constituye la valoracion de resultados en las
diferentes actividades que se desarrollan en una organizacion desde la forma de
constitucion hasta cuando ya se entrega el servicio final al consumidor,
expresados en un producto intangible, que tiene en cuenta la presencia del cliente,

y recaba informacion sobre el nivel de servicio que se esta proporcionando.

A medida del crecimiento de la competencia y los productos ofertados en el
mercado, los usuarios o consumidores se vuelven exigentes tanto en precios,
calidad y sobre todo un buen servicio o atencion al cliente, que enmarca
amabilidad, crear un ambiente agradable y cobmodo, un trato agil y personalizado,

para garantizar la satisfaccion del cliente.
2.1.4. Ventajas de la Microempresa
Dentro de las ventajas de estas entidades se tiene las siguientes:

2.1.4.1. Lineas de comunicaciones cortas y directas.- Existencia de una
comunicacion entre gerente y empleado. Esto hace posible una buena

comunicacioén entre ellos.

2.1.4.2. La ganancia como salario.- El administrar una pequefia empresa que
generalmente lo realiza el propietario genera un incentivo como trabajar para si

mismo y en su directo provecho.

2.1.4.3. Contacto con empleados y clientes.- Tiene la oportunidad de establecer
y mantener una relacién arménica con sus empleados en su trabajo, estableciendo

un buen ambiente.

2.1.4.4. Autonomia.- Esta directamente relacionado con todas las decisiones que

afecta el funcionamiento de su empresa.

La microempresa al igual que las grandes y medianas empresas cuenta con varias
ventajas, todas estas dependen de las decisiones que se tome con relacion al curso
que va a tomar dicha entidad, estableciendo los mecanismos para desarrollar por

todos quienes conforman este ente.
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2.1.5. Desventajas de la Microempresa

2.1.5.1. Falta de especializacion.- Sus recursos son limitados y el administrador

no es un especialista.

2.1.5.2. Confinamiento, exceso de trabajo.- Como el gerente es el que suele ser
el propietario, debe efectuar la mayor parte del trabajo por su cuenta.

2.1.5.3. Riesgo de pérdidas monetarias.- La quiebra trae consigo pérdidas, por

supuesto y mas aun débitos que pueden ser onerosos.

Como es normal, en toda organizacién se cuenta con riesgos presentes en
ocasiones muy obvios y en otras inherentes sobre todo porque las microempresas
iniciales se caracterizan por ser de subsistencia ya que quienes se encuentran al
frente no las saben administrar correctamente por lo que es necesario la
participacion de un profesional que conozca de procesos administrativos,

contables y de emprendimiento.
2.1.6. Base Legal para las microempresas.

2.1.6.1. Organizacion del sector micro empresarial.- El sector empresarial
cuenta con una Camara Nacional de la Microempresa del Ecuador cuyos objetivos
fundamentales son organizar y registrar las microempresas y a Ssus
organizaciones gremiales del sector Micro empresarial en todo el territorio
nacional. Este gremio agrupa a las Camaras Cantonales, Parroquiales, Comunales,
Federaciones, Institutos, Organizaciones no Gubernamentales y Entidades
adscritas, los que a su vez congregan y representan a las microempresas
formales e informales, urbanas y rurales en todo el territorio nacional. Los
servicios que presta son: capacitacion, asistencia técnica, informacion comercial,

garantia crediticia y crédito a la microempresa ecuatoriana.

2.1.6.2. Requisitos para su funcionamiento.- En atencion a la normativa

nacional vigente se identifican los siguientes requisitos:

a) El Registro Unico de Contribuyentes.- Documento obligatorio para personas

que realicen actividades economicas, con fines impositivos.
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b) Patente Municipal.- Es el permiso municipal obligatorio.

c) Seguro.- Son sujetos de afiliacion del Seguro Social Obligatorio todos los

empleados privados y particulares, para el cual deberd sacar el niUmero patronal.

2.1.6.3. Requisitos para el registro de una microempresa.- Segin la Camara
Nacional de Microempresas, para el registro de las microempresas establece que.
“Toda persona natural o juridica que constituya u opere una Microempresa, debe
estar registrada en las Camaras de Cantonales, Parroquiales o Comunales, de

Microempresa.

a) Microempresas Unipersonales
e Formulario de Afiliacion

e Copia de cedula de ciudadania
b) Microempresas o Entidades Juridicas
e Formulario de afiliacion
e Copia de la constitucién y o resolucion del Organismo Publico competente.
e Copia de los nombramientos de los directivos.
e Copia del RUC (Registro Unico de Contribuyentes)

Sin duda alguna toda entidad debe estar bajo las normas legales impartidas en
nuestro pais ya que de esta manera se evitara inconvenientes venideros a futuro,
los requisitos indispensables fueron expuestos anteriormente, requisitos necesarios

para su funcionamiento constitucional, legal, tributario, etc.
2.2. EL SERVICIO.
2.2.1. Definicion

PALAO, Jorge 2009, expresa: “Un servicio es cualquier acto o desemperio que
una persona puede ofrecer a otra, esencialmente intangible y que no conlleva
ninguna propiedad. Su produccion puede o no estar ligada a un producto fisico”.
Pag.13
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LOVELOCK, Christopher y WIRTZ Jochen 2009, explican: “Los servicios son
actividades econdmicas que se ofrecen de una parte a otra, las cuales
generalmente utilizan desempefios basados en el tiempo para obtener los
resultados deseados en los propios receptores, en objetos o en otros bienes de los
que los compradores son responsables. ” P4g. 15

Segun los autores elegidos se mantiene un concepto que engloba la razén de ser
del servicio, al ser identificado con el desarrollo de las actividades de una
organizacion, a través del cual se efectlan procesos y actividades relacionados
entre si, para proyectar una mejor imagen institucional a través de la prestacion de

un servicio agil y oportuno.

Con este antecedente, y al relacionarlo con el trabajo investigativo, el servicio que
proporciona una organizacién, juega un papel muy importante en el desarrollo
productivo, laboral y empresarial; con el cual se proyecta la imagen de la misma,

y se gestiona la logistica para el cumplimiento de los objetivos propuestos.
2.2.2. Caracteristicas de los servicios

El servicio, abarca diversas actividades, de acuerdo con la temporalidad en
que se generan; por lo tanto al ser algo que no se puede tocar ni ver, se lo debe
brindar de la mejor manera tomando como principal principio que la primera
impresion es la que cuenta y atiende a las caracteristicas consecutivamente

sefialadas:
a) Generalmente intangibles
b) No hay transmision de la propiedad
c) No puede volver a venderse
d) No existe antes de la compra y por ello no puede ensefiarse, ni probarse
e) No puede ser almacenado
f) Se consume al mismo tiempo que se produce
g) Laproduccion y el consumo suelen producirse en un mismo lugar

h) No puede ser transportado
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i) Relacion directa entre productor y consumidor
J) Etc.
2.2.3. Importancia.

El servicio en una empresa, constituye la valoracion de resultados en las
diferentes actividades que se desarrollan en una organizacion, expresados en un
producto intangible, que tiene en cuenta la presencia del cliente, y recaba

informacidn sobre el nivel de servicio que se esta proporcionando.

A medida del crecimiento de la competencia y los productos ofertados en el
mercado, los usuarios o consumidores se vuelven exigentes tanto en precios,
calidad y sobre todo un buen servicio o atencion al cliente, que enmarca
amabilidad, crear un ambiente agradable y comodo, un trato agil y personalizado,
para garantizar la satisfaccion del cliente.

2.2.4. Sectores Econémicos

Los sectores econdmicos, son la division de la actividad econdmica de un
Estado o territorio, en base a la estructura de produccion, asignacion de
recursos, distribucion de productos, consumo de bienes y servicios dentro de los

cuales tenemos los siguientes:
2.2.4.1. Sector Primario.

HERRERO, Julian 2006, describe: “Son aquellas empresas que se dedican a
obtener su producto directamente de la naturaleza, como por ejemplo, la
agricultura, ganaderia, pesca, etc.” Pag.6

CHILIQUINGA, Manuel 2007, enuncia: “Son aquellas que utilizando los
factores de la produccion (dinero, materiales, mano de obra y tecnologia) se
dedican a la transformacion de forma o de fondo de materias primas en
productos terminados . Pag.2

Este sector esta formado por las actividades econdmicas relacionadas con la
transformacion de los recursos naturales, en productos primarios no elaborados,
utilizados como materia prima en las producciones industriales. Las principales
actividades del sector primario son la: Agricultura, ganaderia, silvicultura,

apicultura, acuicultura, caza y pesca.
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2.2.4.2. Sector Secundario.

CHILIQUINGA, Manuel 2007, expone: “Son aquellas se que dedican a la
compra-venta de mercaderias (articulos elaborados por el sector de la
produccion), actuando como intermediarios entre productores y consumidores”.
Pag. 2

CANTOS, Enriqueta 2006, enuncia: “Son las que tienen como actividad la
compra venta de bienes y productos elaborados. Su actividad se reduce a la
reventa de productos elaborados por las empresas de produccion” Pag. 19

Se refiere a las actividades que implican transformacion de alimentos y materias
primas, a través de los més variados procesos productivos, dentro de los cuales se
incluyen la: Siderurgia, industrias mecanicas, quimica, textil, produccion de

bienes de consumo, hardware informatico, entre otros.
2.2.4.3. Sector Terciario.

HERRERO, Julian 2006, explica: “Las empresas que se dedican a prestar
servicios, como por ejemplo: comercio, banca, entidades financieras, seguros,
transporte, teatro, hosteria, turismo, etc.” Pag.6

CHILIQUINGA, Manuel 2007, ostenta:” Son aquellas que se dedican a la
prestacion de todo tipo de servicios a todas las personas en general . Pag. 2

Estd conformado por actividades encaminadas a ofrecer servicios a la sociedad,
para que esta pueda funcionar lo mejor posible: Transporte, comercio, servicios

bancarios, educacion, sanidad, turismo, medios de informacion y comunicacion.

La economia ecuatoriana se representa en tres sectores en donde el sector primario
se caracteriza por brindar productos no elaborados, es decir, productos naturales,
mientras que el sector secundario ofrece productos que han tenido alguna
transformacion y el sector terciario es el mas importante para el desarrollo de esta
investigacion puesto que este sector es el que se encuentra representado por los

diferentes paquetes de servicios que se ofrece al consumidor.
2.2.5. Tipos de Servicios.

El servicio al cliente, esta determinado por la filosofia, las actitudes y los
comportamientos de cada uno de los empleados de la firma, desde el vigilante

hasta el presidente; dentro de los cuales se encuentran los siguientes:
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2.2.5.1. Servicios Superiores.- Es una metodologia capaz de identificar lo que
realmente el cliente valora del servicio, totalmente personalizable para la
organizacion y su proceso interno, lo cual debe estar alineado con la estrategia

corporativa y el plan de marketing.

2.2.5.2. Servicios al Consumidor.- En base al andlisis del mercado y su éxito
comercial, se centra en estrategias y valor agregado en la prestacién del servicio
para atraer al consumidor o usuario de un servicio. Algunos valores diferenciales
en las microempresas, frente a las grandes corporaciones, son los servicios y la

atencion personalizada, destacando los siguientes lineamientos:
a) Disefo del servicio

b) Exhibicion y variantes

c) Precioy alternativas

d) Comunicacién

e) Creatividad y dinamismo

f) Promociones

g) Imagen proactiva de la microempresa-buena presencia del personal
h) Orden, prolijidad y organizacion en las funciones del personal
i) Consulta de deseos y necesidades de los clientes

j) Participacién y organizacién de eventos

La medicion objetiva y confiable de la gestion de servicio, lo valora
cuantitativamente en las diferentes areas de trabajo y/o unidades de negocio, hacia
sus clientes internos y/o externos, con el objeto de establecer planes de
mejoramiento, que permitan a los equipos de trabajo ser méas efectivos, y
proporcionar valor agregado a sus clientes, para determinar la coherencia entre el
servicio prestado con el &nimo de contextualizar los planes de accion al interior de

cada equipo de trabajo.
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2.2.6. Servicio al Cliente.

HOFFMAN, K. DOUGLAS Y BATESON, JOHN 2012, exponen: “Sin clientes
la empresa de servicios no tiene motivos para existir. Toda empresa de servicios
debe definir y medir la satisfaccion del cliente ”. Pag.288

NAVARRO, Peter 2010, indica: “Las buenas préacticas empresariales dan lugar
a satisfaccion en el trabajo lo que reduce la rotacién. Con una rotacion menor de
los empleados, los clientes reciben un servicio mejor por parte del personal
experimentado y conocido”. Pag. 32

PALAO, Jorge y GOMEZ-GARCIA, Vincent 2009, ostentan: “Es necesario ver
un momento dentro de nosotros mismos e identificar la falla. Muchos
emprendedores comenzaron su pequefio negocio con bastante éxito, gracias a la
atenciéon brindada a sus clientes, pero poco a poco dejaron a un lado esta
pequefia pero importante herramienta. Los clientes no tienen duefio se van detras
de aquel que les ofrezca el mejor producto o servicio, sin duda alguna nunca se
tiene un cliente del todo ganado, ni del todo perdido. Es necesario, una vez que el
cliente ha venido a nuestro negocio, conocer cuéles son sus gustos, sus habitos,
sus necesidades y tratar de satisfacerlas, sin mds demora”. Pag. 98

En relacion a los anteriores conceptos se puede determinar que el servicio al
cliente es una intervencion que se lleva a cabo entre un representante de una
empresa y un cliente, de forma personal, via telefénica o a través del uso de la
tecnologia; y constituye uno de los factores mas importantes, para determinar el
éxito de una organizacion, ya que un cliente satisfecho regresa y refiere a otras

personas.
2.2.6.1. Elementos de Servicio al Cliente.
Dentro de los elementos del servicio al cliente tenemos los siguientes:

a) Factor Humano.- El servicio es el factor humano por excelencia, el togue
personal en el mundo de los negocios. La pequeiia empresa esta
necesariamente en contacto directo y personal con sus clientes, al contrario
que la empresa de gran envergadura, no trata normalmente con mercados

alejados y masivos.

b) Cortesia.- Se pierde muchos clientes si el personal que los atiende es

descortés. El cliente desea siempre ser bien recibido, sentirse importante y que

perciba que a uno le es util.
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d)

f)

9)

Atencion Rapida.- A nadie le agrada esperar o sentir que le ignora.

Confiabilidad.- Los clientes quieren que su experiencia de compra sea lo
menos riesgosa posible. Esperan encontrar lo que buscan o que alguien
responda a sus preguntas. También esperan que si se les ha prometido algo

esto se cumpla.

Atencion Personal.- Una forma de personalizar el servicio es llamar al cliente

por su nombre.

Personal bien informado.- EI cliente espera recibir de los empleados
encargados de brindar un servicio, una informacion completa y segura

respecto de los productos que venden.

Simpatia.- El trato comercial con el cliente no debe ser frio y distante, sino

por el contrario responder a sus necesidades con entusiasmo y cordialidad.

2.2.6.2. Ciclo del Servicio.

STANFORD, Naomi 2010 indica: “En esta estructura el enfoque esta en los
procesos donde los servicios centrales funcionan a traves de la empresa. Los
servicios de soporte internos con frecuencia se organizan de este modo pero los
servicios orientados al cliente igualmente se suministran bien de acuerdo con esta
estructura, que es una buena alternativa para la estructura funcional.” Pag. 62.

La interrelacion entre cliente — proveedor, se fundamenta en cuatro etapas basicas,

CcOomo se muestran a continuacion:

a)

b)

Preparacion.- El Cliente estudia y define sus necesidades, plasmandolas en
una solicitud de pedido, y el proveedor identifica cuales son las

preocupaciones del cliente, y cdmo se le podran satisfacer de manera facil.

Negociacion.- El proveedor, estd dispuesto a satisfacer la demanda mediante
la evaluacion y la definicién conjunta de las condiciones de promesa del
servicio; elaborando propuestas realizables, confiables y atractivas, que
precisan el apoyo que necesita el proveedor para estar en condiciones de
establecer compromisos que se concretizaran con un acuerdo o negocio, que

genera expectativas y confianza del cliente.
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c) Ejecucién.- A partir del acuerdo conjunto, se da inicio a la prestacion del
servicio, y el proveedor identifica como soporte una red interna de procesos,
actividades, infraestructura, con estandares de eficiencia al entregar un

servicio con mayor valor agregado.

d) Aceptacion.- Con el cumplimiento de lo establecido, el cliente evalta el
servicio, para afirmar su aceptacion en base a condiciones de satisfaccion, y
construir una percepcion positiva en la mente del cliente, dando lugar al
mejoramiento de la microempresa organizadora de eventos en un préximo
ciclo. Es de vital importancia en este semi-ciclo determinar las mejores
practicas que se necesitan para escuchar permanentemente el grado de

satisfaccion del servicio, y determinar las nuevas necesidades emergentes.

En la calidad del servicio se debe tomar en cuenta muchos aspectos y fases, desde
el momento en que el cliente entra en contacto con la empresa, ya sea a través de
un empleado o también cuando no lo hace directamente hasta cuando decide
aceptar lo que se le ha ofrecido, siendo un aspecto muy importante y la guia

fundamental para brindar un servicio de calidad.
2.2.7. Calidad del Servicio y Principios.

BATEMAN, Thomas y SNELL, Scott 2005, comentan: “Hoy en dia, la calidad
en el servicio también es vital. También se proporciona calidad cuando las

empresas adaptan sus productos y servicios a los deseos de cada cliente”. Pag.
12

Dentro de la calidad del servicio y sus principios especificos se cuenta con los

siguientes aspectos detallados a continuacion:

» Organizacion enfocada a los clientes.- El cliente determina la calidad de un
producto o servicio; por lo tanto, es imprescindible adoptar una cultura de la
organizacion que potencie y priorice la orientacion al cliente, convirtiendo la

satisfaccion del cliente en un objetivo estratégico de la organizacion.

» Liderazgo.- Es la manera en que se utilizan la autoridad, para aglutinar
personas y equipos alrededor de un proyecto, orientando sus esfuerzos hacia la

consecucion de objetivos
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Compromiso.- El talento humano, con independencia del nivel de la
organizacion en el que se encuentre, es la esencia de la organizacion y su
activo mas importante; por lo cual hay que potenciar sus posibilidades al
méaximo, al proporcionar aprendizaje y conocimiento, para impulsar la

innovacion, el compromiso, la motivacion entre otros factores positivos.

Enfoque a procesos.- Una organizaciéon alcanza resultados eficientes, al
gestionar recursos Yy actividades como un proceso, mediante su planificacion
para percibir la necesidad de acciones inmediatas, para de esta manera
elaborar, disefar, identificar, seleccionar, medir, controlar y mejorar los

procesos de la organizacion.

Enfoque del sistema hacia la gestion.- Identificar, entender y gestionar un
sistema de procesos interrelacionados para un objeto dado, mejora la

eficiencia de una organizacion.

Mejora continua.- La mejora continua, es una actividad recurrente para
aumentar la capacidad de cumplimiento de requisitos, y surge de la necesidad
de conseguir el mayor valor del indice calidad/precio de los productos,
procesos y servicios, y que es a la vez consecuencia de la evidencia de que,
para ser los mejores, debe superarse la competencia y conseguir aumentar y

fidelizar a los clientes.

Enfoque objetivo hacia la toma de decisiones.- En todas las organizaciones,
hay que tomar decisiones eficaces, disponer de informacién y datos
adecuados, que permitan un continuo y detallado analisis, para tomar

decisiones, a partir del analisis de datos con experiencia y profesionalismo.

Relaciones beneficiosas con proveedores.- Una organizacion y sus
proveedores son independientes, y una relacion mutuamente benéfica,
intensifica la capacidad de ambos para crear valor, ya que promueve e
intensifica la capacidad de la organizacién, exige una estrecha colaboracion e
interrelacion, con lo cual se reduce tiempo, costos y recursos, para mejorar los

resultados.
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Entre los objetivos que una organizacion debe lograr, respecto a sus clientes, es
satisfacer sus requisitos explicitos e implicitos, comprender sus necesidades
presentes y futuras, esforzarse en exceder sus necesidades y expectativas, las
cuales deben integrarse con los objetivos empresariales. Los lideres establecen la
unidad de propoésito y direccién de la organizacion, al crear y mantener un
ambiente interno, en el cual el personal pueda llegar a involucrarse totalmente
para lograr los objetivos de la organizacion y estimular su participacion con la

proporcion de informacion.
2.2.8. Control de Calidad

Ley Orgéanica de Defensa al Consumidor, 2009, en su Art. 4 en los incisos 1  a
3 establece que: “Son derechos fundamentales del consumidor, a més de los
establecidos en la Constitucion Politica de la Republica, tratados o convenios
internacionales, legislacién interna, principios generales del derecho y costumbre
mercantil, los siguientes:

1.- Derecho a la proteccion de la vida, salud y seguridad en el consumo de
bienes y servicios, asi como a la satisfaccion de las necesidades fundamentales
y el acceso a los servicios basicos.

2.- Derecho a que proveedores publicos y privados oferten bienes y servicios
competitivos, de Optima calidad, y a elegirlos con libertad.

3.- Derecho a recibir servicios basicos de dptima calidad”. Pag.18-19.

Dentro de este pardmetro se cuenta con varias caracteristicas puntuales, las

mismas que se detallan a continuacion:

a) Cultura de servicio.- El servicio es una de las palancas competitivas de los
negocios en la actualidad y en los sectores de la economia, el servicio al
cliente es un valor adicional en el caso de productos tangibles y por supuesto,
es la esencia en los casos de empresas de servicios. Las empresas se deben
caracterizar por el nivel en la calidad de los servicios que entrega a los clientes
gue nos compran o contratan. La calidad de los servicios, dependen de las
actitudes de todo el personal que labora en el negocio.

b) Definicion de calidad en el servicio.- Satisfacer los requerimientos de cada
cliente, a través de todo el proceso de compra, operacion y evaluacion de los

servicios que se entregan, garantiza la satisfaccion que experimenta el cliente,
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d)

f)

por todas las acciones en las que consiste el mantenimiento en sus diferentes
niveles y alcances; y la mejor estrategia para conseguir su lealtad, se logra
evitando fallas en el servicio y sorprendiendo favorablemente a los clientes
cuando una situacién imprevista, exija intervencion para rebasar sus

expectativas.

Sensibilidad de los clientes a la calidad.- Los compradores o consumidores
de productos o servicios, son poco sensibles a la calidad, sin embargo es
posible influir en los clientes potenciales y actuales para que aprecien los
niveles de calidad en los mismos, mediante la interaccion consistente con el
cliente para desarrollar un clima de confianza y seguridad por la eliminacion
de cualquier problematica de funcionamiento, resistencia, durabilidad u otro
atributo apreciado por los cliente; esto se puede lograr mediante el
aseguramiento de calidad en el servicio y el pleno conocimiento, por parte de

los clientes de los mecanismos de gestion de la calidad.

Parametros de medicién de calidad de los servicios.- Solo se puede mejorar
cuando se puede medir y es necesario definir con precision los atributos y
medidores de calidad en los servicios que se proporcionan al mercado, a través
de un trabajo interdisciplinario, en las distintas areas de la empresa y de una
estrecha comunicacion con los clientes, a fin de especificar con toda claridad
las variables que se medirdn, la frecuencia, acciones consecuentes y las

observaciones al respecto.

Sistema de evaluacion de la calidad de los servicios.- La evaluacion
sistematica de los servicios, puede diferenciar ante los ojos del cliente, la

constancia de los resultados, y el nivel de satisfaccidn acerca de los servicios.

Diferenciacién ante el cliente mediante la calidad.- Un buen sistema de
calidad del servicio, se puede constituir en el diferenciador de los servicios
que se ofrecen, los cuales deben distinguirse por los niveles de satisfaccion de
los clientes, y por el desempefio que se informan con puntualidad, validez y
pertinencia a los clientes, con objetividad, control exhaustivo, maximo

compromiso, dinamismo, facilidad y practicidad operativa.
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g) Desarrollo del factor humano como agente fundamental de la calidad.-
Los servicios ofrecidos dependen en gran medida de la calidad del factor
humano que labora en el negocio, y se deben afinar y fortalecer los procesos

de integracion y direccion del personal para obtener los niveles de calidad.
h) Disefio de las estrategias, sistemas, politicas y procedimientos de calidad.

e Estrategia de servicio, al ser el valor que se desea para los clientes, como

principal motivador de la decisién de compra que sustenta el mercado.

¢ Disefio de sistema de operacion, tanto de la linea frontal de atencion a clientes,

como de tareas de soporte y apoyo a frentes de contacto con el cliente.

e Politicas y procedimientos, en las distintas areas de la empresa, enfocadas a
reforzar las précticas de calidad del servicio, que favorece la agilidad de

respuesta y el control de los recursos utilizados en la entrega de los servicios.

i) Gestion de calidad en el servicio.- Para establecer el ciclo del servicio que
identifican los niveles de desempefio en cada punto de contacto con el cliente;
y se fundamenta en la retroalimentacion al cliente sobre la satisfaccién o
frustracion, deficiencias en la calidad, acciones para recuperar la confianza y

resarcir los perjuicios ocasionados por los fallos.

El servicio es, en esencia, el deseo y conviccion de ayudar a otra persona en la
solucion de un problema o en la satisfaccion de una necesidad. El &rea
responsable de la administracion del factor humano, juega un papel central en las
estrategias competitivas que se disefien, ya que aportara sus procesos para atraer y
retener talento en la organizacion y de esta manera brindar confianza ante todos
quienes deseen ser parte de esta microempresa, pues la buena imagen y

compromiso interno se refleja al exterior.
2.3. LOS EVENTOS

Un evento, es un proceso disefiado y llevado a cabo para proporcionar a
aquellos que participan de él, una experiencia placentera que llene plenamente las

expectativas que le dieron origen, dentro de lo cual se enmarca:
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» Todo proceso, tiene un principio, un medio y un final

» Tiene un proposito

» Su realizacion tiene un costo

» Debe ser planificado y organizado para llevarlo a cabo

Un evento involucra cinco variables fundamentales como son:
» Tiempo

» Espacio

» Personas

> Materiales

> Dinero

Un evento es todo aquel acontecimiento que festejan un grupo de personas, sean
éstas familiares, amigos, o incluso compafieros de trabajo, y justamente teniendo
esto en cuenta podemos decir que dichos acontecimientos pueden llevarse a cabo
en cualquier ambito, ya sea laboral o personal, es mucho mas comdn que los
eventos se llevan a cabo dentro de un circulo de personas, entre los que podemos
nombrar estan los cumpleafios, casamientos, bautismos aniversarios entre otros. El
organizador, disefiador, asesor, debe administrar para incrementar la probabilidad

de éxito, es decir, la calidad de la experiencia que tendran las persona.
2.3.1. Objetivos de los Eventos

Para lograr que un evento cumpla con la expectativa que se mantiene durante la
organizacion, la primera pauta a tener en cuenta es la creatividad mediante la

implantacion de objetivos, siendo estos los siguientes:

a) Asignar al Director de Seguridad del evento.- Es importante contar con el
apoyo de un profesional capacitado en la materia, ya que el Director de
Seguridad es un miembro clave del equipo. Se convierte en parte integral del
pre evento y del post evento; teniendo la responsabilidad primaria de la
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b)

d)

f)

seguridad del evento. Su experiencia es una herramienta que servira para

asesorar en cuanto a la prevencion y control de riesgos se refiere.

Elaborar un plan de seguridad para el evento.- El plan de seguridad varia
de acuerdo a las necesidades de cada evento. El objetivo es precautelar la
seguridad e integridad fisica de todos los asistentes al evento y de las
instalaciones. El Director de Seguridad sera quien determine las acciones a
seguir para lograr el objetivo deseado. Es necesario considerar hasta el

minimo detalle. Las suposiciones sdlo garantizaran el fracaso.

Trabajar de acuerdo al plan.- Un plan de seguridad es inservible si se lo
archiva 0 si el mismo cambia constantemente. Es necesario cefiirse al plan de
trabajo para lograr una transicion sin complicaciones. Lo mas importante en
esta fase es mantener los canales de comunicacién abiertos, con el fin de que

todos los miembros del equipo se mantengan informados.

Comunicar adecuadamente el plan.- Una vez terminado el plan, el Director
de Seguridad es responsable de comunicar lo que se implementard, las
medidas y acciones que deberan llevarse a cabo para garantizar el éxito del
evento. Como complemento, debera remitir la informacion a las instituciones
externas relacionadas con el evento (Hoteles, empresas proveedoras de
servicios, Policia, Bomberos, Defensa Civil, Comision de Trénsito, etc.).

Impactar a Todos los Presentes.- Es importante tener en cuenta cada uno de
los detalles de la organizacion de algin evento empresarial, conferencia o
congreso considerando que en estos casos se trata principalmente de eventos

multitudinarios y l6gicamente no es nada sencillo.

Retroalimentacion.- Una vez finalizado el evento, se recomienda mantener
una reunion de trabajo para evaluar los resultados, y en caso de ser necesario,

tomar medidas correctivas con el fin de implementarlas en futuros eventos.

2.3.1.1. El Evento como herramienta del Mix de Marketing

GARRIDO, Jordi 2008, interpreta: “Hoy en dia las empresas, en este entorno
tan competitivo, deben dar respuesta y solucion a la demanda del mercado
utilizando el marketing, con el objetivo de buscar la méxima satisfaccion del
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consumidor en beneficio propio. Es decir, que el marketing investiga e identifica
las necesidades que poseen grupos de consumidores (segmentos) a partir de las
cuales se desarrollara un determinado tipo de producto o servicio, para poder
presentarselo y con él satisfacer dichas necesidades”. Pdg. 63, 69.

De acuerdo a la anterior definicién se puede decir que el marketing es una

herramienta muy importante en cada empresa ya que mediante esta se va a poder

llegar de manera mas directa y clara al consumidor, describiendo explicitamente

cual es la mision de la empresa.

< PRODUCTO.- La empresa tiene como fin la prestacion de un servicio

completo y de calidad a sus clientes, mediante el cual busca satisfacer las
necesidades de éstos. Este servicio se disefia de acuerdo a las especificaciones
del cliente y de lo que espera de su evento, en base a todos los detalles para
promover un servicio personalizado, en el tiempo y la forma que fue

estipulado. Dentro de este se cuenta con eventos mas relevante, como:

Eventos Sociales.- En estos eventos sociales incluyen eventos de integracion,
aniversarios de empresa, reconocimientos, etc., garantizando la integracion de

los empleados de la compafiia.

Capacitaciones, seminarios, exposiciones Yy congresos.- Son eventos
dirigidos principalmente al personal de la empresa, aunque en algunos casos
es el servicio que ofrece el cliente en el mercado, tales como consultoras,
institutos educativos, etc. Suelen llevarse a cabo dentro y fuera de las
instalaciones de las empresas. Por lo general estos eventos son de bajo

presupuesto pero de mucha participacion en el mercado.

Lanzamientos de productos.- Los lanzamientos de nuevos productos, nuevas
lineas, nuevas marcas, fusiones o inauguraciones La combinacién de personal,
espectaculos e infraestructura permite ofrecer ideas originales para cualquier

presentacion de producto, creando asi espectaculos a su medida.

PRECIO.- La demanda es inelastica con respecto al precio: Los precios

altos son aceptados siempre que exista variedad y calidad en el servicio. Los
precios son variables segun el tipo de servicio demandado y estan definidos

por variables que afectan el precio de manera directa (costoso 6 econémico):
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-NUmero de personas que asisten al evento
- Salén donde se realizara el evento

- Menu del evento

- Costos logisticos

- Costos de publicidad y promocion

X/

s PLAZA.- Las actividades que realiza la empresa para hacer accesible el
servicio al mercado meta se basa en una politica de distribucion directa
mediante contacto presencial o telefonico con el Cliente, por parte del Area de
Ventas.

<%+ PROMOCION.- Las actividades de promocion necesarias para que la
empresa pueda comunicar las cualidades y caracteristicas de sus productos y
servicios, cuyo fin consiste en persuadir a los clientes para que compren el
servicio que se proporciona. Estas actividades incluyen: publicidad, venta

personal, promocion de ventas.

Una manera de posicionamiento en el mercado es teniendo un atributo especial
como la implantacion de beneficios Unicos de la marca y de la diferenciacion
respecto de la competencia, todos los elementos del marketing son la herramienta
basica para que la empresa tenga el éxito que se espera, aplicando las diferentes

técnicas que se acoplen a las funciones que se va a desarrollar dia a dia.
2.3.2. La logistica

La logistica, es el conjunto de medios y métodos necesarios para llevar a
cabo la organizacion de una empresa, 0 de un servicio; y es fundamental para el
comercio, ya que conforman un sistema que es el enlace entre la produccion y los
mercados que estan separados por el tiempo vy la distancia, cubriendo la gestién y
la planificacién de las actividades de los departamentos de compras, produccion,

transporte, almacenaje, manutencion y distribucion.

2.3.2.1. Proveedores y organizadores.
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o Los Proveedores.- Contratar servicios de otras empresas por parte del

organizador, debe mantener puntos importantes en la negociacion, en donde el
organizador, debe dejar en claro en el momento de celebrar el contrato, la

responsabilidad que ello promueve.

La negociacion adecuada, mediante las condiciones de cantidad, calidad, entrega a
tiempo de los servicios, materiales y equipo que se necesitaran para el evento,
deben reflejarse en los contratos con las empresas o individuos que han sido
seleccionados para proveer estos servicios, los mismos que deben adecuarse a las
circunstancias del momento, siempre teniendo presente de la responsabilidad que

implica el cumplir o no con lo ya pactado.

o El Organizador.- EI Organizador tiene sobre sus espaldas el 100% de la

responsabilidad en el éxito del evento, y para obtener mejores resultados debe
conocer, areas como: Planeacion, Administracion, Logistica, Presupuestos,

Relaciones Publicas, Negociacidn, Asuntos Legales.

La experiencia en la organizacion de eventos, es de gran valor, para dar
cumplimiento con los objetivos propuestos y sobre todo con la satisfaccion del
cliente con el cumplimiento de sus expectativas y asi crear una buena imagen

corporativa, que mediante los propios clientes se va a ir expandiendo.

Conocer el objetivo del duefio del evento ayudara al organizador a ofertar las
alternativas que haran que su evento se desarrolle no s6lo mas eficientemente sino

hasta puede ayudar a controlar los costos.

2.3.2.2. Plan Comercial Del Evento.- La finalidad de todo evento es cumplir con
las expectativas de su planificacién, y justamente éstas hacen referencia al éxito

del mismo frente a todos los presentes, siendo el paso anterior a la organizacion.

Es importante tener en cuenta que si bien es un paso previo, la planificacion de
eventos tiene mucho que ver en la organizacion, y estos se debe principalmente a

que la organizacion es la ejecucion de los planes mencionados.

Para poder entender de una forma mas clara, se puede decir que la planificacion

hace referencia al momento en el cual se idea todo lo que se quiere realizar, la
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razon por la cual se lo hard, los recursos necesarios, la inversion estipulada,
mientras que la organizacion es cuando todos estos elementos estan disponibles
para que sean utilizados con el objetivo de realizar el evento, por eso la
planificacion de eventos se relaciona directamente con la organizacion

considerando que ésta Ultima depende de la primera.

2.3.2.3. Presupuesto.- Es importante ya que de esta manera se tiene una idea de
cuénto dinero se gastara en cada una de las actividades. Debe ser especifico e
incluir oportunidades de recaudacién de fondos (patrocinio, venta/entradas,
donaciones y ventas en concesion) y gastos (impresiones, permisos, oradores y

comida).

Los presupuestos son una herramienta primordial en toda actividad vy
principalmente suelen variar dependiendo de muchos factores, los servicios
ofrecidos para que asi también se sepa cuales son los recursos de los que se
dispone, es una planilla atil para administrar las finanzas en la planificacion del

evento.

2.3.2.4. Cronograma.- Es una herramienta muy importante ya que describe
graficamente las actividades que se van a desarrollar y el tiempo que cada una de
ellas conlleva. El dia del evento cada persona tiene la responsabilidad de
planificar la logistica y dirigir las actividades especificas de su éarea de
responsabilidad, teniendo objetivos claros y un calendario de actividades

previamente establecido.

Es muy necesario tener segmentadas todas las actividades que conllevar realizar
un evento, para de esta manera determinar el tiempo necesario a cada accion, el
utilizar el cronograma de actividades es la manera correcta de establecer estas

tareas para tener una idea clara de todo lo que se va a desarrollar.
2.3.3. Elaboracion del Proyecto del Evento

EMPRESAS, Tendencias & Estrategias 2008, manifiesta: “En Ecuador cada vez
se invierte mas en los eventos, sean corporativos o sociales: bodas, cumpleafios,
quincearieras, matinés, aniversarios, etc. La tendencia de ofrecer fiestas
teméaticas y una creciente exigencia por parte de los clientes, hacen que las
empresas que ofrecen el servicio de catering y organizacion de eventos se
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enfrenten a retos que incrementan su competitividad. La cultura de hacer eventos
crece a pasos agigantados en el pais”. Pag. 4-14

La elaboracion de un evento cada vez se hace una actividad mas reconocida y
aceptada por la poblacion, ya que es un aspecto muy llamativo el poder contar con
asistencia al momento de festejar un logro o simplemente divertirse con los suyos,
pues estas ocasiones siempre se las quiere llevar en la mente como un recuerdo

irrepetible e inolvidable.

2.3.3.1. Disefio y Cotizacién.- Este es el estado en el que se establecen los
objetivos, el mensaje que comunicar al publico participante y las expectativas que

el organizador del evento tiene con relacién a la realizacion de la reunién.

2.3.3.2. Produccion.- Es el conjunto de gestiones previas al inicio de la reunion y
tiene por objeto la preparacion de los recursos que componen el evento.

Preferentemente es la contratacion del proveedor y coordinacion de prestaciones.

2.3.3.3. Montaje.- Disposicion de los recursos técnicos y humanos en el lugar

donde se llevara a cabo el evento.

2.3.3.4. Ejecucion.- Fase en la que, estando los participantes del evento reunidos

en el mismo lugar y al mismo tiempo, comparten las actividades planificadas.
2.3.3.5. Desmontaje.- Retiro de los materiales y elementos utilizados.

2.3.3.6. Evaluacién de resultados.- Momento en el que se establece el grado de

cumplimiento de los objetivos establecidos y la eficiencia de las prestaciones.
2.4. LA DECORACION

Este topico es muy interesante y puede dar el valor agregado a cada evento
ya que al visualizar el trabajo, los asistentes pondran mayor atencion a los

detalles.
2.4.1. Definicion.

DI GENOVA, Antonio | 2010, estipula: “Decorar es el arte de crear un
ambiente personal compuesto por elementos tangibles mediante la aplicacion de
principios intangibles. Un ambiente asi no surge de la buena de Dios, sino que
exige una planificacion inteligente y una atencion constante. Estudiar y crear un
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ambiente que denote tanto el buen gusto como un caracter marcadamente
personal y el convencimiento de que no es el dinero lo que hace la diferencia,
sino las ideas”. Pag.12

La decoracion es sin lugar a duda un elemento que destaca presencia, buen gusto y
creatividad; algo que llama mucho la atencion de las personas y puede convertirse

en la carta de presentacion en la diversidad de servicios en un lugar determinado.
2.4.2. Importancia.

La decoracion es muy importante ya que refleja buen gusto, calidad, estilo,
comodidad, adecuacion, originalidad y sobre todo una dosis de sentido comun, ya
que se debe tomar en cuenta que es preciso evitar los excesos, principalmente se
basa en la belleza visual que encanta a quienes la disfruten, marcando nuestro

estilo propio utilizando el espacio y los recursos que se tiene a disposicion.
2.4.3. Clasificacion.

Dentro de este concepto se encuentra una variada clasificacion, basada

siempre en el acontecimiento o lugar en donde se va a implementar las ideas.

2.4.3.1. Decoracion con Globos.- Los eventos como las fiestas de cumpleafios y
fiestas para nifios, se destacan principalmente por el uso de estos articulos ya que
en ambos casos se debe considerar que la regla ndmero uno para las
ambientaciones de eventos de este tipo son los colores detonantes, ya que
I6gicamente la idea principal es que el ambiente sea festivo y divertido.

2.4.3.2. Floristeria.- Las flores deben ser frescas; hay que tener presente el
significado del color de las flores, su fragancia es también importantes y no debe

ser exagerado ya que los asistentes van a tener que apercibirlos durante el acto.

2.4.3.3. Decoracion con Cortinas.- Se debe tomar en cuenta la fibra como
materia apropiada para todo tipo de decoraciones. El problema nimero uno de la
decoracion es la combinacion de colores y telas segun las normas del buen gusto.
La combinacién de tejidos es solo cuestion de experiencia y habilidad, en
algunos casos es facil sin embargo en otros, es preciso un estudio mas paciente y

mucha practica
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2.4.3.4. Fotografia Artistica.- La fotografia es un invento que tiene mas de dos
siglos de antigliedad. Su técnica se basa en los principios fisicos de la Optica, la
ciencia que estudia el comportamiento de la luz. En la actualidad tiene mucha
importancia para la informacion, la ciencia, la técnica y el arte y también de una

gran aficién popular, accesible a todos.

Dentro del tema de la decoracion existen muchos instrumentos que se pueden
utilizar, por lo que la combinacion de estos, forjara el éxito de un evento basado
principalmente en el buen ver de todos los detalles y actividades destinadas a

quienes asistan al evento en cuestion.
2.4.4. Edicion Fotografica y Filmacion de Video

Filmar es fijar en una pelicula, ya sea de celuloide (cine), 0 magnética
(video), lo que se desee de una parte de la realidad, la filmacion busca la
coherencia entre la idea previa y el resultado en imagenes fotograficas, para crear

un recuerdo magnético de cualquier situacion.
2.4.5. Tarjeteria

La tarjeteria es un instrumento elemental al momento de dar a conocer a
los demaés el evento que se va a realizar, ya que en cada invitacion se describe los
datos necesarios para que puedan asistir al lugar y en la fecha indicada a la

ejecucion de todo lo planificado.
2.4.5.1. Definicion.

LIDERES, Semanario 2009, expresa: “Es la habilidad de saber plasmar dentro
de una pieza rectangular de cartulina o de otro material, inscripciones de
empresas o emblemas ”. Seccion La Micro Pag. 9

Sin lugar a duda la Tarjeteria es un elemento que se caracteriza basicamente por
incorporar los datos e informacion necesaria dentro de un material especifico, y
que es entregado a quienes se desea invitar o hacer participe de algin evento en

particular.

2.4.5.2. Importancia.- Lo referente a la Tarjeteria es un elemento muy importante

ya que mediante esto se va a brindar la primera impresion hacia los invitados a
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participar de un acontecimiento, por lo que esta herramienta debe tener

detalladamente toda la informacién necesaria.

2.45.3. Tarjeteria Infantil.- Son disefios exclusivos para invitaciones, eventos
tales como Nacimiento, Cumpleafios, Bautismo o Comunion; y tarjetas de
presentacion con su personaje o motivo favorito, creado a su medida segln las

preferencias.

2.4.5.4. Tarjeteria en Pergamino.- El origen del pergamino o de las tarjetas
espafiolas se remonta a mas de 200 afios. Se caracteriza por su delicadeza,
sobriedad y elegancia; este arte nunca pasa de moda es muy tradicional y nunca
pierde su vigencia. Los repujados, picados, calados, sobrepuestos, puntillas y su
infinita variedad de recursos decorativos, permiten con mucha creatividad que

estas tarjetas le otorguen un toque muy especial.

2.4.5.5. Tarjeteria Artesanal.- Esta opcion se basa principalmente en producir
tarjetas y sobres para toda ocasion a gusto de los clientes y que como opcién
primordial tiene el hacerlo en papel reciclado, es decir, elaborado a partir de los
papeles desechados, periddicos, bolsas de papel, mediante diferentes técnicas y

disefios con la calidad y el cuidado que cada una merece.

2.4.5.6. Tarjetas Personales.- Debe constar en la invitacion la fecha limite de

confirmacion de asistencia y el teléfono o correo electronico donde hacerlas.

Las invitaciones deberian enviarse con tiempo suficiente, para asi dar lugar a la
confirmacion de los asistentes, otro aspecto importante por destacar es que existen
diferentes maneras de presentar y personalizar estos instrumentos, por lo que la
creatividad e iniciativa serd una de las principales caracteristicas al momento de

personalizar estos elementos que son imprescindibles de la celebracion.
2.4.6. lluminacién, Sonido y Amplificacién

Esta labor implica cumplir con una funcién especifica designada a cierta
persona que se lo denomina escendgrafo o técnico ya que se ocupa de estas tres
labores, en donde la principal accion es el ensayo de todo el equipo a utilizar en el

acontecimiento, bajo coordinacion del organizador del evento.
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2.5. GASTRONOMIA

La variedad y la cantidad de comida que se sirve en una celebracion

dependen del presupuesto para cada evento.
2.5.1. Definicion

MICROSOFT, Encarta 2009, establece: “La Gastronomia es el arte de preparar
una buena comida”

La gastronomia es una opcion mas al momento de organizar un evento, ya que es
la manera de deleitar a los asistentes, esto depende de las exigencias del anfitrion,
poniendo a su disposicidn un sinnimero de opciones, de las que debe escoger la
opcion que otorgue mayor presencia al asunto a festejar.

2.5.2. Importancia

Una de las caracteristicas principales de los eventos, es que los
servicios de comida son muy frecuentes; es por esto que desde un simple coffee
break en una reunién de negocios o un seminario, hasta una cena de gala de varios

pasos, la comida hace que las personas se sientan bien.

Para el organizador, este servicio le brinda una oportunidad para crear 0 mantener
una atmosfera positiva. La comida y bebida asociada, puede atraer mucha gente
hacia areas determinadas. El objetivo del evento y el presupuesto destinado al
mismo, pueden asistir al organizador, en base a la cantidad y la clase de funciones
de comidas y bebidas que acomparian mejor con el evento principal, detalles que

deben ser vistos con anterioridad.
2.5.3. Administracion de Banquetes

Uno de los principales objetivos del banquete es la reunion en torno a una
mesa y el deleite comin de los sentidos, no es de extrafiar que la importancia de

un banquete se llegue a medir por el niUmero de invitados.

2.5.3.1. Resefia Historica.- En la antigua Grecia se celebraban diversos
banquetes con objeto puramente festivo como pueden ser las solterias y los
simposios que han quedado reflejados en la literatura. Los banquetes de la Edad
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Media y el Renacimiento europeo se celebraban en las clases més pudientes y en
la mayoria de los casos servian a fines précticos al poder, en ellos se cerraban

pactos, alianzas, convenios, reconciliaciones entre enemigos.

2.5.3.2. Definicion.- Un banquete es un almuerzo o fiesta publica, que se
completa con platos principales y postres. Por regla general sirve a un propdsito
festivo o de celebracion tal y como puede ser: la celebracion de un evento
familiar, una boda, una ceremonia. La persona que convoca, organiza y corre con
los gastos del banquete se le denomina anfitrién y es la que se suele dedicar y

agasajar en algunas de las celebraciones culinarias realizadas sobre la mesa.

2.5.3.3. Tipos de Banquetes.- Existen los banquetes funerarios dedicados a
compartir entre familiares y amigos el ultimo recuerdo comun de la persona que
ha muerto, por todas las culturas de la tierra el banquete de bodas o banquete
nupcial en el que se congregan familiares y amigos de ambos cényuges y celebran
el matrimonio. En algunas ocasiones el anfitridbn quiere mostrar el paso de una
etapa como es el banquete de la fiesta de quince afios, donde una chica que pasa
esa edad ofrece a familiares una comida para celebrarlo. Algunos banquetes son

puramente familiares en las que participan tan solo los integrantes de la familia.

2.5.3.4. Banquetes en el Mundo.- Algunas gastronomias en el mundo usan de los
banquetes mas que otras, por ejemplo las gastronomias de los pueblos némadas
son mas reticentes a este tipo de celebraciones. En Asia se tiene frecuentemente la
tradicion China en la que se celebran dos tipos de banquetes donde pueden ser
muy elaborados y con muy diversas comidas. En Europa uno de los banquetes

mas populares se celebra en Alemania en forma de adoracion a la cerveza.
2.5.3.5. Banquetes en el Arte.
a) En el cementerio Norte de Amarna: denominado "Banquete real en Amarna”.

b) EIl banquete existente en un fragmento de una pintura mural de Tebas, datado
hacia el 1400 a. C.

c) La Santa Cena en Jerusalén denominada a menudo en el mundo cristiano

como: "La Ultima Cena"
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d) EIl banquete de boda de Pieter Brueghel el Viejo (1566-1567)
e) "El banquete de los dioses" de Giovanni Bellini
f) "Banquete de los arcabuceros de San Jorge de Haarlem™ del pintor

El Banquete es indispensable en toda reunion ya que de esta manera se brinda
atencion méas esmerada a todo el publico asistente; existen muchos tipos de

combinaciones a disposicion.
2.5.4. Administracion Catering

EMPRESAS, Tendencias & Estrategias 2008, manifiesta: “Un buen servicio de
catering podra presentar a los clientes variadas opciones de platos y sus
respectivas combinaciones. Ahora que hay méas preocupacion por la apariencia
personal también se presentan alternativas bajas en grasas o light”. Pag. 6

El vocablo catering, proviene del idioma inglés que hace referencia a la actividad
de proveer servicio de comida especialmente contratado en situaciones

especificas.

El catering es entonces el servicio que supone la atencion y la oferta de un variado
conjunto de alimentos en situaciones excepcionales como suelen ser los eventos y
debe ser contratado con anterioridad de modo que tanto los clientes como los
profesionales del area puedan acordar las opciones de alimentos a servir, siendo
este elemento, el principal para cualquier tipo de evento ya que es uno de los
elementos mas vistosos de una fiesta, una celebracion o una reunion, brindando
sofisticacion mediante sus platos es mas atractiva, pues en su mayoria brindan

comida buffet.
2.5.5. Las Bebidas

GARCIA, Francisco. GARCIA Pedro. y GIL, Mario 2011, manifiestan: “Se han
convertido en las protagonistas de la gastronomia. EIl vino en cantidades
pequefias estd considerado como un buen reconstituyente. Se suele considerar
gueunvino es mejor si tiene mas afios. Cada plato tiene su  vino
correspondientey ~ son muy utilizados a la hora del brindis, que es una
alocucion casi siempre improvisada y corta”. Pags. 61-63.

Es un elemento imprescindible en todo evento, sin lugar a duda en ninguna

celebracion hacen falta por lo que hay que ponerles mucha atencion a la hora de
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elegirlas, ya que constituyen un acompariante en el mend o es un buen aliciente en

el transcurso del evento.
2.5.6. EI Menaje

EMPRESAS, Tendencias & Estrategias 2008, indica: “Los proveedores de
menaje, flores y uniformes registran niveles sostenidos de ventas. Son claves en la
imagen del evento. Desde los méas sencillos arreglos florales hasta los mas
sofisticados equipos para el servicio de catering, pasando por elegantes
uniformes y los modernos menajes, son las piezas claves en la realizacion de un
evento. Las proveedoras de estos equipos crecen gracias a la demanda de hoteles,
restaurantes y empresas de catering” Pdg. 5.

El menaje es imprescindible en el transcurso de la celebracion, siendo una parte
fundamental en lo que se refiere a la gastronomia, pues se debe optar por

alternativas adecuadas Yy elegantes para que contribuyan con la imagen del evento.
2.6. PROTOCOLO

Hoy en dia el protocolo forma parte bésica de nuestra sociedad — desde los
buenos modales - protocolo social - hasta las normas que se debe seguir en
situaciones méas formales, en las que la distincion, buen comportamiento y
adecuadas reacciones a las situaciones a enfrentar forman parte de una buena

educacion.
2.6.1. Definicion

RAMIREZ, Maria 2011, expresa: “Protocolo es aquella disciplina que con
realismo, técnica y arte determina las estructuras o formas bajo las cuales se
realiza una actividad humana importante. Es todo, porque realmente es el arte y
la técnica de la creacion de las formas en las que se realiza la accion del
Estado”. Pag. 3

Saber como actuar o vestirnos segun la situacion es muchas veces el primer paso
para lograr que los deméas tengan una buena impresién de nuestra persona. Un
conocimiento bésico de las normas de protocolo y etiqueta son imprescindibles

para una correcta organizacion de todo tipo de eventos y ceremonias.

Por lo tanto el protocolo es el conocimiento y buenas costumbres del ser humano,
que debe reflejar en cada aspecto de su vida y en las actividades que realice,

dejando buena impresién basada principalmente en la educacién de sus modales.
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2.6.2. La importancia del protocolo

Se implanta como consecuencia de una necesidad social, ya que establece

como se debe desarrollar actos importantes producidos en la sociedad.
2.6.3. Tipologias de protocolo

Las tipologias del protocolo se basan principalmente en algunos aspectos
que se vinculan unos con otros en relacion a la educacion, siendo la suma de
formalidades necesarias que establecen como se realizara el desarrollo de un acto

publico o solemne.

2.6.3.1. La Etiqueta.- Es impuesta por el protocolo para determinar la solemnidad

e importancia de la ceremonia de un acto.

2.6.3.2. Normas de Etiqueta.- Son necesarias para relacionarnos en sociedades

con nuestros semejantes y mostrar respeto a sus usos y costumbres.

2.6.3.3. Etiqueta Social.- Se basa en muchos aspectos entre estos se tiene a los
modales basicos tanto en la mesa, ceremonias, fiestas, empresas entre otros que
practicamente demuestran la planificaciébn y organizacion de banquetes vy

actividades similares.

El protocolo y la etiqueta son el reflejo de los buenos modales y el saber que estas
se rigen por pautas de conducta, que son claves para cohesionar los grupos

sociales y fomentar una buena comunicacion entre los miembros de la sociedad.
2.7. ESTUDIO DE MERCADO

2.7.1. Definicién

BACA, Gabriel 2006, precisa: “Con este nombre se denomina la primera parte
de la investigacién formal del estudio, consta basicamente de la determinacion y
cuantificacion de la demanda y oferta, el analisis de los precios y el estudio de la
comercializacion”. Pag.7

El estudio de mercado sirve para descubrir lo que el consumidor necesita, lo que
implica el descubrir el comportamiento de las personas como son gustos Yy

preferencia, para posteriormente poder determinar estrategias de comercializacion.
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2.7.2. Oferta

DIAZ, Flor 2009, expresa: “La oferta hace referencia a la cantidad de unidades
de un producto que las empresas manufactureras o prestadoras de servicios
estarian dispuestas a intercambiar a un precio determinado; para una demanda
dada habra una oferta determinada . Pag. 45

Se establece que la oferta esta constituida por el conjunto de bienes y servicios
que se esta dispuesto a ofrecen en el mercado objetivo, con un precio establecido
para ser consumidos por la poblacion; poblacion que de acuerdo a su situacion

decide adquirir o no lo ofertado.
2.7.3. Demanda

DIAZ, Flor 2009, enuncia: “El concepto de la demanda esta intimamente ligado
al concepto de necesidad, deseo y poder de compra. Un determinado usuario
potencial puede querer o necesitar un bien o un servicio, pero sélo el poder de
compra que tenga determinard la demanda de ese bien o servicio.” Pag. 45

La demanda es la cantidad de bienes ya sean productos o servicios, que el
mercado solicita, dependiendo de una serie de factores como sus preferencias o

necesidades presentes.
2.7.4. Demanda Insatisfecha

MANGONES, Gustavo 2007, explica: “Es aquella que se caracteriza porque 10
producido u ofrecido no cubre los requerimientos del Mercado”. Pag. 108

A criterio personal, la Demanda Insatisfecha es aquella que el mercado no puede
cubrir en su totalidad por varias razones, como precios, falta de espacio para

cubrir necesidades, o el lugar en donde esta ubicado no es el apropiado.
2.8. ESTUDIO TECNICO
2.8.1. Definicion

MORALES, Arturo 2009, dice: “Mediante el estudio técnico se determina la
mejor localizacion de las instalaciones, esto es, se debe detectar un sitio que
ofrezca todas las caracteristicas que permitan que el proceso de produccion se
desarrolle de manera eficiente. Esta etapa también comprende aquellas
actividades en que se definen las caracteristicas de los activos fijos (equipo,
maquinaria, instalaciones, terrenos, edificios, etc.) que son necesarios para llevar
a cabo el proceso de produccion de determinado bien o servicio.” Pag. 84
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El Estudio Técnico, ayuda al andlisis del proceso de produccién de un bien o la
prestacion de un servicio, incluyendo: materias primas, mano de obra, maquinaria
necesaria, inversion requerida, tamafio y localizacién de las instalaciones, para de

esta manera tener una idea general de lo que se va a necesitar en un proyecto.
2.8.2. Macro localizacion

ALFA OMEGA, Grupo Editor 2010, explica: “Consiste en la comparacion de
las alternativas propuestas para determinar cual o cuales regiones seran
aceptables para la localizacién macro del proyecto; puede ser toda una zona o
region geografica que cumpla con las exigencias requeridas para dar la mejor
respuesta a esta necesidad.” Pag. 246

La macro localizacion es generalmente el sector en donde se va a ubicar la nueva
entidad productiva y dicho espacio es el éptimo para desarrollar las actividades.
Este sector es una ciudad, un pueblo, las divisiones ya sean norte, sur, centro, etc.,

en donde la entidad va a tener contacto con el medio establecido.
2.8.3. Micro localizacion

HILL, MacGraw 2008, expresa: “La micro localizacion, permitir4 determinar
la mejor alternativa de instalacion dentro de la macro zona elegida.” Pag. 204

La micro localizacion es el lugar especifico en donde se va a instalar la
microempresa, en donde va a comenzar a cobrar vida la idea desarrollada,
estableciendo las intersecciones concretas en donde quedara ubicada, siendo este

sitio el lugar donde se pretende obtener lo planificado.
2.8.4. Ingenieria del Proyecto

GOMEZ, Vincent 2008, detalla: “Es la transformacion o fabricacion de la
Materia Prima en un producto terminado o un servicio prestado, mediante la
utilizacion de maquinaria, tiempo, mano de obra, dinero, etc.” Pag. 14

La ingenieria del proyecto, pretende resolver todo lo relacionado a la instalacion,
equipamiento y funcionamiento de la microempresa, por lo que el desarrollo de
este item se inicia haciendo uso de los antecedentes informativos relacionados con
el servicio, tomando en cuenta todos los aspectos fisicos necesarios para la puesta
en marcha de la empresa y asi desarrollar la destreza en crear algo nuevo guiado

por la idea desarrollada en esta investigacion.
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2.9. ESTUDIO FINANCIERO
2.9.1. Definicién

MORALES, Arturo 20009, testifica: “El objetivo del estudio financiero consiste
en elaborar informacién financiera que proporcione datos acerca de la cantidad
de inversion, ingresos, gastos, utilidad de la operacion del proyecto de inversion,
nivel de inventarios requeridos, capital de trabajo, depreciaciones,
amortizaciones, sueldos, etc., a fin de identificar con precision el monto de
inversion y los flujos de efectivo que producira el proyecto.” Pag. 164

Este estudio comprende el resumen de todos los movimientos monetarios que se
va a utilizar para poner en marcha el proyecto, de igual manera y luego de

estructurar I6gicamente cada rubro se procede a evaluar dichas acciones.
2.9.2. Materia Prima

ZAPATA, Pedro 2007, comenta: “Es el componente que puede identificarse en el
producto final o terminado. Constituyendo todos los bienes, ya sea que se
encuentren en estado natural o hayan tenido algun tipo de transformacion para la
produccion.” Pdg. 10

La Materia Prima es el elemento principal para la elaboracién de un producto o la
prestacion de un servicio, pues sin este instrumento no se podra realizar lo que se

tiene identificado.
2.9.3. Mano de Obra

CALERO, Carlos 2008, explica: “Es el talento humano que se emplea en el
proceso de fabricacidn o en la prestacion del servicio, ya sea de forma directa en
la produccion como mano de obra directa, o cuando no interviene en el proceso
productivo como la mano de obra indirecta. La mano de obra directa se
considera cuando puede ser identificado directamente el producto.” Pag. 12

Mediante la Mano de Obra se puede dar por ejecutado el producto o servicio a
promocionar, puesto que sin talento humano no es posible la realizacion del
mismo, siendo este elemento uno de los primordiales y necesarios durante todo el

proceso.
2.9.4. Costos Indirectos de Fabricacion

HARGADON, Bernard 2007, manifiesta: “Comprenden todos los costos de
produccion que no estan catalogados ni como materiales directos, ni como mano
de obra directa.” Pag. 49
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Los costos generales de fabricacion corresponden a todos los insumos
complementarios que se encuentran inmersos en el desarrollo de la actividad,

viniendo a conformar el tercer elemento del costo.
2.9.5. Gastos Administrativos

MORALES, Arturo 2009, precisa: “Son todos aquellos costos y gastos
administrativos que se requieren para dirigir y operar la empresa normalmente.”
Pag. 164

Estos gastos constituyen todo lo que representa las acciones gerenciales, tanto en

suministros como en rubros por sueldos a empleados oficinistas de la empresa.
2.9.6. Gastos de Ventas

BRAVO, Mercedes 2007, conceptualiza: “Los gastos de ventas son todos los
desembolsos o pagos que se realizan en el departamento de ventas como: sueldos
a vendedores, comisiones, publicidad entre otros” P&g.191

Corresponden a los gastos que se encuentran inmersos en actividades como
distribucion y comercializacién de los paquetes de servicios para generar las
ventas, como son: gastos de publicidad y promocion, gastos de mantenimiento de

los equipos utilizados para la actividad de venta de los servicios, entre otros.

2.9.7. Capital de Trabajo

GOMEZ, Vincent 2008, precisa: “Se refiere a la cantidad de recursos
monetarios existentes para el funcionamiento de la empresa en forma diaria.”
P&g.16

El capital de trabajo se encuentra comprendido por todos los valores en que la
empresa incurre para obtener o desembolsar cantidades de dinero y este monto
establece el rubro Caja-Bancos en el Estado de Situacion Inicial de la entidad, lo
que conlleva a establecerlo como circulante necesario para desarrollar con

normalidad todas las transacciones comerciales.

2.9.8. Estados Financieros

Son informes que se estructuran al finalizar un periodo contable, con el
objeto de proporcionar informacion sobre la situacién econémica y financiera de

la empresa.
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2.9.8.1. Estado de Situacion Inicial

ZAPATA, Pedro 2008, expresa: “El balance general o estado de situacion
financiera es un informe contable que presenta ordenada y sistematicamente las
cuentas de Activo, Pasivo y Patrimonio, y determina la posicion financiera de la
empresa en un momento determinado.” Pag. 62

Este informe contiene los rubros que seran los activos de la empresa, también las
obligaciones que se va a adquirir y lo que posteriormente se establecerd como
patrimonio o capital social, en donde, cada cuenta contable establece lo que
conforma la entidad, por lo tanto este Estado comprende lo que la empresa tiene
(ACTIVQS), lo que debe (PASIVOS) y lo que posee netamente (PATRIMONIO

O CAPITAL).

2.9.8.2. Estado de Pérdidas y Ganancias

SARMIENTO, Rubén 2008, dice: “Es el que determina la utilidad o pérdida de
un ejercicio econémico, como resultado de los ingresos y gastos; en base a este
estado, se puede medir el rendimiento econdémico que ha generado la actividad de
la empresa.” Pag. 245

El estado de pérdidas y ganancias integra todos los rubros tanto de ingresos como
de egresos en donde se compararan los costos y gastos con los ingresos en cierto
periodo de tiempo, con el propdsito de establecer la utilidad o pérdida en la

actividad efectuada.

2.9.8.3. Flujo de Caja

SARMIENTO, Rubén 2008, sefiala: “El Flujo de Efectivo son las entradas y
salidas de efectivo y sus equivalentes. La informacion sobre los flujos de efectivo
de una empresa es Util para proporcionar a los usuarios de estados financieros
una base para evaluar la habilidad de la empresa para generar efectivo y sus
equivalentes y las necesidades de la empresa en las que fueron utilizados dichos
flujos de efectivo.” Pag. 252

El flujo de efectivo integra las actividades de operacion, inversion y
financiamiento de una empresa y es valido al reflejar una base para evaluar la
habilidad de la empresa en generar efectivo y sus equivalentes y las necesidades

para utilizar dichos flujos, es decir, sirve para conocer la liquidez de la empresa.
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2.9.9. Evaluacion Financiera

2.9.9.1. Tasa de Redescuento.- Este item es indispensable para desarrollar cada
uno de los métodos de evaluacion financiera, en donde se toma en cuenta la
inflacién actual, la tasa del crédito otorgado y el porcentaje proporcional de la

inversion propia y la externa.
2.9.9.2. Valor Actual Neto-VAN.

DIAZ, Flor 2009, expresa: “E! VAN de un proyecto de inversion no es otra cosa
que su valor medido en dinero de hoy, y el equivalente en valores actuales de
todos los ingresos y egresos, presentes y futuros que constituyen el proyecro.”
Pag. 302

Consiste en determinar el valor presente de los flujos de ingresos y gastos
generados durante la vida util del proyecto. Utilizando los flujos de caja netos y la
tasa de redescuento se establece si habra una rentabilidad mayor a la establecida o

si claramente el proyecto no es factible.
2.9.9.3. Tasa Interna de Retorno-TIR.

BESLEY, Scott 2009, dice: “La TIR se define como la tasa de descuento que
hace que el valor presente de los flujos de efectivo esperados de un proyecto sea
igual que el monto inicial invertido.” Pag. 356

Esta tasa constituye el descuento considerado como el rendimiento del proyecto
durante la vida util del mismo, Se obtiene mediante la aplicacion de una tasa
aleatoria hasta que el resultado sea cero. Siempre que la TIR sea mayor a la Tasa
de Rendimiento Medio (TRM) el proyecto a poner en marcha seré factible, de lo

contrario se debe tomar correctivos necesarios.
2.9.9.4. Costo-Beneficio.

DIAZ, Flor 2009, afirma: “Este indicador consiste en la separacion de los
ingresos y los egresos del proyecto y la relacién existente entre ellos. En este caso
se suman todos los ingresos y los egresos del proyecto para cada periodo,
recalculan sus valores presentes y se calcula la razon entre ellos.” Pag. 318.

En este topico se establece la ganancia que se va a obtener al invertir cada dolar

en esta actividad, pues se compara los ingresos sobre los costos y a mayores
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ingresos, mayor utilidad se obtendrd y de igual manera si los gastos disminuyen
también se puede obtener mayor beneficio.

2.9.9.5. Periodo de Recuperacion.

BESLEY, Scott 2009, define: “El periodo de recuperacion del proyecto estd
definido como el nimero de afios esperado que se requiere para recuperar la
inversion original (el costo del activo).” Pag. 365

Este indicador permite conocer el lapso de tiempo en el que se va a recuperar todo
lo invertido, mediante el comportamiento de los flujos de caja proyectados y asi
establecer el tiempo exacto en donde la inversion empezaré a rendir frutos, luego

de recuperar el dinero.
2.9.9.6. Punto de Equilibrio.

CHILIQUINGA, Manuel 2007, especifica: “Es aquel volumen de ventas donde
los ingresos totales se igualan a los costos totales, en este punto la empresa no
gana ni pierde.” Pag. 49

Es una herramienta importante que debe tomarse en cuenta, pues mediante este
calculo se obtiene fécilmente la produccion minima que debe generar la
microempresa para no incurrir en pérdidas, o de ser el caso, disminuir gastos e

incrementar ingresos para cumplir con el propdsito de esta herramienta financiera.
2.10. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

MORALES, Arturo 2009, define: “La organizacion consiste en proporcionar
una estructura formal encaminada al logro de metas especificas; en este caso, al
logro de producir-vender los productos y/o servicios que seran fabricados o
prestados como resultado del proyecto de inversion.” Pag. 118

La estructura organizacional en una empresa es muy importante, pues, refleja

gréficamente los cargos a ocupar como su denominacion y responsabilidades ante

la empresa para la que presten sus servicios.
2.11. IMPACTOS

JACOME, Walter 2005, expresa: “Los impactos son posibles consecuencias que
pueden presentarse cuando se implante el proyecto, por lo tanto es importante
analizar su efecto cualificando y cuantificando, porque permite establecer las
posibles bondades o los posibles defectos que tiene el proyecto.” Pég. 171
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Los impactos son las incidencias ya sean positivas 0 negativas que puede
ocasionar un proyecto al ser ejecutado, ya sea en los dmbitos internos como
externos. Por lo que es importante realizar un andlisis de impactos, mediante la
ponderacion de aspectos inmersos en cada impacto identificado, los cuales

determinaréan en parte su viabilidad.
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CAPITULO 11l
3. ESTUDIO DE MERCADO

3.1 PRESENTACION

Resulta de gran importancia la aplicacion del marketing mix en el
desarrollo de este servicio, que mediante el manejo de variables como: Producto-
Servicio, Precio, Plaza y Promocion, van a ser utilizadas para la entrega de un
servicio que cumpla con las expectativas y requerimientos del consumidor. Dentro
de los aspectos relacionados con la presente propuesta se obtiene informacion
necesaria que ayuda a establecer todo lo referente al servicio de organizacion de

eventos sociales en la ciudad de Tulcan.

Desde la antigliedad las fiestas han sido importantes en los pueblos; grandes reyes
las celebraban y gente comun también. Estas celebraciones hacen que las personas

se identifiquen, se unan més, de acuerdo a costumbres, tradiciones y creencias.

Hoy en dia se siguen celebrando variedad de acontecimientos y es necesario que
existan las condiciones adecuadas para hacerlo, condiciones que gente de todo

nivel socioecondémico pueda tener acceso.

En la actualidad la poblacion aumenta y las necesidades también, por lo cual surge
la necesidad de realizar un proyecto de inversion para la organizaciéon y
realizacion de eventos sociales de calidad, con la finalidad de satisfacer las
necesidades de los demandantes; ademas se va a compensar la falta de tiempo de
los organizadores, ya que la mayoria trabaja y no pueden invertir muchas horas en

la preparacion de una celebracidn sea familiar o empresarial.

Ahora las reuniones sociales se realizan con un conjunto de actos extraordinarios
con los que se celebra un acontecimiento particular, el uso de intermediarios es la
mejor opcién ya que el hecho de tener que contratar algunos servicios con

multiples proveedores es una tarea complicada.

A lo largo de esta investigacion se determina las alternativas de ingreso al
mercado, quienes seran los posibles competidores en las diferentes areas que

abarca este tipo de servicios, clientes, formas de comercializacion, determinacion
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de precios accesibles al mercado para ser ofertados de la mejor manera en las

temporadas u ocasiones que fuesen solicitados.

La falta de empresas o personas dedicadas a la planificacién y organizacion de
eventos sociales en la Ciudad de Tulcan en forma correcta, para ofrecer servicios
de calidad y satisfaccion garantizada al cliente, constituye un factor determinante

para que la poblacion no cambie el habito de consumo de este tipo de asistencias.
3.2. IDENTIFICACION DEL SERVICIO

Un servicio esta compuesto principalmente por una serie de caracteristicas
fisicas e intangibles, que satisfacen o intentan satisfacer las necesidades del
comprador y deben corresponder a la idea de utilidad que se espera de €l, aunque
la tendencia actual viene marcada por el marketing de percepciones, que hace
preferir a los diferentes consumidores de un producto o servicio, mas por sus

valores emocionales o externos que por la propia utilidad.

Actualmente la sociedad se desenvuelve en un mundo cambiante, por lo que para
la mayoria de las personas el ritmo de vida es muy acelerado; lo cual implica la
necesidad de organizar y aprovechar al méximo los recursos disponibles,

principalmente el tiempo.

La presente propuesta es la creacion de una microempresa basada en la prestacion
de servicios destinados a la organizacion de eventos sociales en la ciudad de
Tulcén, ofreciendo una solucion a pequefias, medianas y/o grandes empresas tanto
del sector publico como del sector privado y obviamente a la poblacion en
general, para que tengan a su alcance mayor comodidad y seguridad al momento
de realizar sus eventos corporativos, ya sean: Congresos, Convenciones,
Conferencias, Simposios, Lanzamiento de Productos, Campafias Publicitarias,
Seminarios, etc. Y eventos familiares como Bautizos, Matrimonio, Primeras
Comuniones, Confirmaciones, Cumpleafios, Despedida de Solteros, Baby Shower,

entre otros que sean establecidos por los clientes de acuerdo a su imaginacién.

La idea nace con el objetivo de dar una alternativa diferente a todas aquellas

organizaciones y personas particulares en lo referente al servicio de planear su
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evento, ofreciéndoles un servicio personalizado para la coordinacién de cada uno

de los detalles que conlleva la organizacion de un evento, entre estos se tiene:

L)

L)

L)

El alquiler de mesas y sillas.

Servicio de dulce y reposteria, filmacion, fotografia e invitaciones.
Coordinacion en la parte decorativa, flores, banquetes, musica y menaje
necesario para el evento.

Alquiler de equipos audiovisuales.

Contratacion de servicios adicionales de acuerdo al evento a realizar.

Logistica para actividades promocionales de empresas.

Contratacion de lugares en hoteles, clubes o auditorios para seminarios,
lanzamientos de nuevos productos, cdcteles, etc.

Coordinacion con la empresa encargada del servicio de catering.

Todo depende de lo que el cliente requiera.

Algunos de los eventos a desarrollar se describen a continuacién, para mayor

comprension de la finalidad de cada uno de ellos.

a) El Matrimonio.- Es la unidén entre dos personas que cuenta con un

reconocimiento social, cultural o juridico y tiene por fin, fundamentar la
fundacion de un grupo familiar. Puede ser civil o religioso y dependiendo de
la religion o del ordenamiento juridico, los derechos, deberes y requisitos de

matrimonio son distintos.
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b)

d)

Eventos Empresariales.- La mayoria de empresas realizan diversos tipos de
eventos, los cuales se caracterizan por representar diferentes aspectos
empresariales, tales como las presentaciones de publicidad, los aniversarios,

dia del trabajador e incluso las fiestas de fin de afio, etc.

Atraccion de Inversionistas.- Muchos de los eventos empresariales, suelen
tener mucho que ver con la basqueda de inversionistas, que puedan invertir o
patrocinar los proyectos de dicha empresa y justamente por esta razon es que
se pone tanto esmero en los eventos, ya que una buena impresion

generalmente es lo mejor para lograr este tipo de objetivos.

Eventos Deportivos.- Poseen gran importancia social ya que influyen en
muchas personas que se consideran fanaticos de los deportes, en mayor parte
realizados por instituciones educativas. Logicamente los mismos requieren de

una gran preparacion, planificacion y especialmente organizacion.
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f)

9)

Fin de Afo.- Las fiestas de fin de afio son parte importante de los eventos
corporativos, de las familias y centros educativos también y en este caso la
finalidad del mismo es que todos los que trabajaron agotadoramente para
lograr que el afio haya sido productivo, tengan su recompensa y puedan
festejar todos los éxitos alcanzados, justamente considerando esto se puede
dar cuenta la importancia que tiene el hecho de poder organizar eventos

corporativos que tengan éxito y asi conseguir un camino justamente de éxito.

Cumpleafios.- Los cumpleafios son importante, tal y como la celebracion de
los 15 afios de una nifia o los 50 afios de alguna persona, considerando que son
las edades mas festejadas, estos eventos especiales suelen ser mucho mas

privados, y a los que solo asisten personas muy allegadas.

A

M

Gastronomia.-Se ofrecen los servicios mas convenientes para poder organizar
un evento, desde el catering hasta los equipos necesarios, con diferentes
opciones para poder elegir un menu de comidas seleccionadas por el cliente ya
sean nacionales o internacionales. Se cuenta con variedad de comidas para

todos los gustos, también se ofrece vajillas, cubiertos, vasos, copas, etc.
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h) Decoracion.- Es muy importante tener en cuenta que una de las pautas en la

organizacion de los eventos es la decoracién, y su importancia se debe a que
ayuda a crear un ambiente propicio dentro del evento y durante el transcurso
del mismo. Para esto se cuenta con floristeria, mesas, sillas, globos, en fin con

todos los implementos necesarios para obtener una armoniosa decoracion.

Alquiler de Sala de Recepcion.- Una de las decisiones mas dificiles y
generalmente una de las que més tiempo lleva es precisamente la eleccion del
salon, no solo porque las opciones son variadas, sino también porque el mismo
debe cumplir con algunas caracteristicas fundamentales para que el evento
pueda salir a la perfeccion. El proyecto esta disefiado para que el servicio se
realice en el lugar donde decida el cliente, es decir, esta microempresa valora

el lugar del evento convirtiéndolo en un hermoso y agradable recuerdo.
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j) Personal.- También se ofrece un servicio de meseros, con el propdsito de que
el cliente disfrute la celebracion y hacer de la fiesta un grato recuerdo. El
personal actual se caracteriza por su actitud de servicio en cualquier evento,
teniendo siempre en mente que los eventos son Unicos e irrepetibles y si fuese
el caso, se contratara a personal adicional, que mediante convenios
preestablecidos, brinden su colaboracién con esta labor para poder atender

bien a los invitados.

k) Para la masica se contard con Dj con equipos de Ultima tecnologia, con todo

tipo de géneros y gran variedad de mdusica para las distintas ocasiones.

Hay muchos servicios méas que seran ofertados al cliente, para la realizacion de los
eventos antes mencionados, siempre brindando flexibilidad al momento de crear

un paguete mas especifico, que refleje las necesidades del cliente.

Entonces este proyecto brindara un servicio mediante la ubicacion de una oficina
y sala de recepcion en un lugar estratégico, en la que todos los clientes puedan

consultar sus inquietudes y necesidades de acuerdo a sus gustos y preferencias.
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3.2.1. Servicios Adicionales
- Servicios de Transportacion
- Asesoria en Decoracion

- Asesorias en el Buffet
3.2.2. Servicios Sustitutos

Desempefian una misma funcion o satisfacen igual necesidad de los
consumidores, pero que su obtencion se basa en una tecnologia diferente. Existe
una relacion directa entre el precio y la cantidad demandada de los servicios
sustitutos.

Para el tipo de servicio que se ofrece podria considerarse como sustitutos los

siguientes:

+ Hoteles

+ Cadenas de Restaurantes

+ Gremios de Profesionales
3.2.3. Servicios Complementarios

Son aquellos cuyo uso en su conjunto con el servicio principal satisfacen
las necesidades del consumidor o producen un valor agregado; entre los servicios
complementarios se da una relacion inversa, en el sentido de que una disminucién
del precio de uno de ellos causa un aumento en la demanda del otro, es decir, se

da una relacion inversa entre el precio y la cantidad demandada.

Para el servicio que se brinda, los servicios complementarios estan dados por:
B Artistas

B Recepcion de regalos.

B Entretenimiento para invitados en general.

B Otros servicios relacionados
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3.3. OBJETIVOS DEL ESTUDIO DE MERCADO

3.3.1. Objetivo General

Desarrollar un Estudio de Mercado para conocer la demanda, oferta y
precios existentes en la ciudad de Tulcan, Provincia del Carchi en lo que se

refiere a la organizacion y realizacion de eventos sociales.
3.3.2. Objetivos Especificos

« Identificar la Oferta y Demanda que existe actualmente, relacionada con la

organizacion y realizacion de eventos sociales en la ciudad de Tulcéan.

& Determinar los precios que seran puestos a disposicion del puablico de

acuerdo a las necesidades y condiciones econémicas.

« ldentificar las estrategias publicitarias empleadas para dar a conocer este

tipo de servicios a la poblacién en general.

& Perfeccionar mediante el analisis, el tipo de servicio que hasta el momento

se demanda.
3.3.3. Variables
Se ha determinado las siguientes variables:
#* Oferta-Demanda
#* Precios
#* Publicidad

Servicios

b L

3.3.4. Indicadores

De acuerdo a las variables que se expuso en el punto anterior se detalla los

respectivos indicadores:

a) OFERTA-DEMANDA
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b)

Contratacion

Portafolio de Servicios
Organizadores Actuales
Frecuencia en Eventos
Ocasiones a Festejar
Servicio a Domicilio

Servicios Adicionales

PRECIOS

Poder Adquisitivo
Flexibilidad Monetaria
Descuentos

Costos

PUBLICIDAD

Promocion

Medios Utilizados
Estrategias de Mercado
Tecnologia

SERVICIO
Aceptacion

Necesidad
Beneficios

Problemas
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- Perspectiva
- Requerimientos Principales
3.4. MATRIZ DE RELACION DE ESTUDIO DE MERCADO

Al unificar los aspectos anteriores, para poder tener una vision mas clara

de los instrumentos a utilizar, se obtiene la siguiente tabla:

TABLA N° 19.- Matriz de Relacion de Estudio de Mercado

OBJETIVOS FUENTES DE
ESPECIFICOS VARIABLES INDICADORES TECNICAS INFORMACION
o Contratacion o Clientes
Identificar la Oferta y o Portafolio de Servicios o Clientes
Demanda que existe o  Organizadores Actuales o Clientes
actualmente, relacionadacon| ~ OFERTA o Frecuencia en Eventos o Clientes
L o o Encuesta o .
la organizacion y realizacion| ~ DEMANDA . . o Propietarios de Negocios y
. o Ocasiones a Festejar i
(e eventos sociales en la Clientes
Ciudad de Tulcan. o Servicio a Domicilio o Propietarios de Negocios
o Servicios Adicionales o Propietarios de Negocios
o Poder Adquisitivo o Clientes
Determinar los precios que - . .y . i
Serén puestos a dlisposicon PRECIOS o Flexibilidad Monetaria oEncesta | Propietarios de Negocios y Clientes
del plblico de acuerdo a las o Descuentos o Propietarios de Negocios
necesidades y condiciones o Costos o Propietarios de Negocios
econgmicas.
Identificar las estrategias o Promocién o ) )
publicitarias empleadas para o Propietarios de Negocios y Clientes
dar a conocer este tipo de | PUBLICIDAD [ o Medios Utilizados o Encuesta [o Propietarios de Negocios y Clientes
servicios a la poblacion en o Estrategias de Mercado + Propietarios de Negocios
general o Tecnologia « Propietarios de Negocios
o Aceptacion o Clientes
Perfeccionar mediante el o Necesidad o Clientes
andlisis, el tipo de servicio SERviclo 1 Beneficios « Ecesa |° Cl?entes
Que hasta el momento se o Problemas o Clientes
demanda. o Perspectiva o Clientes
o Requerimientos Principales o Clientes

FUENTE: Investigacion Directa
REALIZADO POR: La Autora

3.5. MECANICA OPERATIVA

3.5.1 Determinacioén de la Poblacion

Para el desarrollo de este plan, en primera instancia se va a tomar en

cuenta al numero de hogares existentes en la zona urbana del Cantdén Tulcan,
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considerando que de acuerdo a datos establecidos por el Instituto Nacional de
Estadisticas y Censos (INEC), indican que cada circulo familiar comprende

aproximadamente a 4 miembros. ANEXO N° 3

TABLA N° 20.- Proyeccion de la Poblacion Ecuatoriana por Afios
Calendario, Segun Cantones 2010-2020

Codigo Nombre de canton 2012 2013 2014 2015 2016 2017
401|TULCAN 92.686 93.953 95.201 96.441 97.664 98.868
402|BOLIVAR 15.147 15211 15.270 15.325 15.375 15.420
403|ESPEJO 14.003 13.9% 13.982 13.966 13.944 13918
404|MIRA 12.655 12.581 12.504 12.423 12.338 12.250
405|MONTUFAR 32.404 32.664 32913 33.155 33.388 33611
406|SAN PEDRO DE HUACA 8.155 8.258 8.358 8.458 8.556 8.652

FUENTE: Instituto Ecuatoriano de Estadisticas y Censos (INEC) 2013

La poblacién urbana de la ciudad de Tulcan representa el 47% del total de la

poblacion de dicho cantén, por lo que dicha poblacion es la siguiente:

Total habitantes Canton Tulcan 93953
Total Poblacion Rural 49795
Total Poblacion Urbana (47%) 44158

Entonces, el resultado de la division entre la poblacion urbana del cantén Tulcan
(44158) y el nuamero aproximado de integrantes de cada familia (4) datos
establecidos por el organismo pertinente, quedando la poblacién de estudio de la

siguiente manera:

Total Poblacién Urbana 44158

NUmero aproximado de miembros-familia 4

POBLACION URBANA
N* MIEMBROS—FAMILIA

Entonces:

44158
N® Hogares = Y =11.03948

Por lo tanto, en la Ciudad de Tulcan el nimero de hogares existentes en la Zona
Urbana del Canton son: 11.039 HOGARES
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Por consiguiente, para establecer la poblacion a estudiar, se toma en cuenta los
porcentajes establecidos por el INEC en relacién a los niveles socioecondémicos.

GRAFICO NP° 18.- Estratos Socioecon6micos

Caracterizacion — NSE

A Alto
1,9%
B Medio alto
11,2%
c+ Medio tipico

FUENTE: Instituto Ecuatoriano de Estadisticas y Censos (INEC) 2013

La Categorizacién que se toma en cuenta para el calculo final es, considerando los

porcentajes siguiente:

e Nivel Alto-A: 1,9%

Nivel Medio-Alto-B: 11,2

Nivel Medio Tipico C+: 22,8% / 2 =11,40%

Nivel Medio-C-: 49,3%

Nivel Bajo-D: 14,9%

Entonces con el nimero de hogares establecidos con anterioridad se procede a
multiplicar por 24,5%, pues los individuos pertenecientes al Nivel Alto, Nivel
Medio Alto y Nivel Medio Tipico son los principales consumidores.

Hogares Establecidos 11.039
Porcentaje obtenido 24,5%
POBLACION A ESTUDIAR 2.704
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3.5.2 Determinacién de la Muestra

Para determinar la muestra representativa de los consumidores sobre la

base de la poblacion anterior se aplica la siguiente formula:

_Z%N
Siendo: e?(N ‘1)+Zz5

n = Tamano de la muestra

N = Tamafio de la Poblacion O Universo

Z = Valor de acuerdo al nivel de confianza

e = Error

o0 = Desviacion estandar

Reemplazando se obtiene:

n = Valor a Calcular

N = 2704

Z = 1,95 - Nivel de Confianza 95%
e =5%

0 =0,25

Entonces:

(2704)(0,25)(1,95) (676)(3,8025)

(0,05 (2704 —1)+(0,25)1,95f  (0,0025)2703)+(0,25)3,8025)

Obteniendo: n= 333,47 = 333 encuestas

Otra poblacion de estudio que se toma en cuenta son las instituciones tanto del
sector publico como del sector privado en vista de que los eventos a desarrollar
no son solamente familiares, sino también empresariales e institucionales. En

donde dicha poblacidn se establece asi:
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TABLA N° 21. Entidades Sector Privado, Sector Publico, Centros Educativos

N ENTIDAD LEGAL SECTOR PRIVADO N ENTIDAD LEGAL SECTOR PUBLICO
1|Agencia de Tramites Aduaneros 1|Asociacidn de Ganaderos de Iz Sierra y Oriente
2|Agripac S.A. 2|Batallon de Infanteria Mayor Galo Molina N°39
3 |Aguila Importaciones 3|Casa de Iz Cultura Nucleo del Carchi
4|Banco de Guayaquil 4|Corporacién Nacional de Telecomunicaciones CNT
5/Bance del Austro 5|Corte de Justicia del Carchi
6|Banco Pichincha 6|Cruz Roja Ecuatoriana
7(Banco Procredit 7|Cuerpo de Bomberos
8|Bodegas Alison 8|Direccion de Educacion del Carchi
9|Bodegas Privadas Terén Cia Ltda 9|Direccidn Provincial Agropecuaria del Carchi

10|Centro Comercial Caracol 10|Empresa Elécirica Regional Norte EMELNORTE

11|Centre Comercial Colonial 11|Gobernacion del Carchi

12|Centro Comercial Jardin del Norte 12|Gobierno Provincial del Carchi

13|Centro Comercial Mufioz 13|Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social IESS

14|Centro Comercial Yolis 14|Jefatura de Policia

15|Clinica de Especialidades Médicas- CESMED 15|Ministerio de Obras Pdblicas

16|Clinica Tulcdn 16|Municipalidad del Canton Tulcdn

17|Colegio de Ingenieros Civiles del Carchi 17|Registro Civil del Carchi

18|Comercial Bahia 18|Unién Nacional de Educadores del Carchi-U.N.E.

19|Comercial Carchi

20|Comercial Riofrio

21|Cooperativa Continental N CENTROS EDUCATIVOS

22|Cooperativa de Ahorroy Crédito 29 de Octubre Ltda 1|Colegio Fiscomisional Sagrado Corazén de Jesds

23|Cooperativa de Ahorroy Crédito Educadores Tulcdn, CACET 2 |Colegio Mixto Fiscomisional Hermano Miguel La Salle
24|Cooperativa de Ahorro y Crédito Pablo Mufioz Vega Ltda 3|Colegio Nacional Femenino Consejo Provincial
25|Cooperativa de Ahorro y Crédito Tulcén Ltda 4|Colegio Nacional Tulcén

26|Cooperativa de Automéviles Atahualpa 5|Celegio Seminario Nuestra Sefiora de la Paz

27|Cooperativa de Taxis Rapide Nacional 6|Escuela Alejandre Mera

28|Cooperativa de Transporte Automotores Norte 7|Escuela Amador Saa Morillo

29|Cooperativa de Transporte Ecuatorizna 8|Escuela Coronel Jorge Narvdez

30|Cooperativa de Transporte Expreso Tulcdn 9|Escuela Cristébal Colén

31|Cooperativa de Transporte Micro Taxi San Cristdbal 10|Escuela Fiscal Marieta de Veintimilla

32|Cooperativa de Transporte Panamericana Internacional 11|Escuela Fiscal Mixta 11 de Abril

33|Cooperativa de Transporte Pullman Carchi 12|Escuela Isaac Acosta

34|Cooperativa de Transporte Tax Gacela 13|Escuela José Joaquin Olmedo

35|Cordicargas Ecuador S.A. 14|Escuela Julio Martinez Acosta

36|Expreso Turismo 15|Escuela Otto Arosemena Gomez

37|Fébrica de Café Fertaleza 16|Jardin de Infantes Gabriela Mistral

38|Fabrica de Café Oro Negro 17|Jardin de Infantes Leopoldo N Chévez

39|Importadora Andina S.A. 18|Secap Servicio Ecuatoriane de Capacitacién Profesional

40| Industria Lechera Carchi S.A.

A1|INVIN Investigacion Vigilancia e Instruccion Cia Ltda

42| Nortvisién

43|Radio La Mega 92.9 Fm Estérec

44|Radio Méster 102.9 Fm Estéreo

45|Radio Tulcdn Fm Estéreo

46|Sertimex Cia Ltda. Importaciones-Exportaciones

47|Sistema Satelital de Radio y Television RTU

48|Transportes Velotax Norte S.A.

FUENTE: guialocal.com.ec>Carchi>Tulcan_Gobierno_Provincial

76




Tomando en cuenta la tabla anterior se establece que las empresas publicas,
privadas y centros educativos representativos y existentes en la Ciudad, otorgan
informacién mediante una encuesta aplicada a cada uno de ellos. Establecimientos

que en resumidas cuentas queda de la siguiente manera:

TABLA N° 22.- Cantidades de Empresas Privadas, Empresas Publicas y
Centros Educativos.

SECTOR CANTIDAD
Sector Publico 18
Sector Privado 48
Centros Educativos 18

TOTAL
ENTIDADES 84

FUENTE: Investigacion Directa
REALIZADO POR: La Autora

3.5.3 Técnicas de Investigacion

Para desarrollar el Estudio de Mercado se toma en cuenta las distintas
técnicas estadisticas de investigacion de campo siendo la mas utilizada la encuesta
ya que brinda informacion real de la situacion objeto de estudio; herramienta que
ha sido disefiada en base a la Matriz de Estudio de Mercado, detallando las
variables e indicadores.

El sector a investigarse son: Propietarios de Hoteles, Restaurantes y Gremios de
Profesionales que se dediquen a la organizacion de eventos sociales, realizados
por si mismos para su beneficio y que han hecho de esta actividad parte de la
accion cotidiana y un sustento para la economia familiar; También las
Instituciones del Sector Publico y Privado y obviamente las familias existentes en

el sector urbano de la urbe.
3.5.4 Informacion Secundaria.
La informacidn secundaria a utilizar es la siguiente:
a) Libros especializados en la materia

b) Revistas y Articulos de Prensa
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c) Informaciones estadisticas
d) Internet
e) Tesis ya realizadas
f) Etc.
3.6. MERCADO META

Los clientes potenciales para el optimo desarrollo de este proyecto
enmarcan el sector pablico, sector privado y familias existentes en la ciudad de

Tulcéan, que accedan a un servicio agil, de calidad, novedoso y accesible.
3.7.SEGMENTO DEL MERCADO

La segmentacion de mercado se define como la estrategia utilizada para
dividir el mercado en distintos grupos de clientes que demandan servicios
productos diferentes o marketing mix distintos. La demanda de los servicios de la
empresa a crearse se pueden segmentar de acuerdo con varias dimensiones:
geografica, psicografica, demogréafica, basada en criterios de comportamiento del

servicio a ofertarse y por categoria del cliente.
3.7.1. Segmentacion Demografica

El proyecto de inversion para la realizacion y organizacion de eventos sociales en
la ciudad de Tulcén, estd dirigido especificamente al sector de Instituciones
Publicas y Privadas y también a los hogares existentes en la ciudad conformados

por personas de 20 afios de edad en adelante.
3.7.2. Segmentacion Geograéfica

La unidad geogréafica que se ha determinado para el estudio de este proyecto, es

la ciudad de Tulcén, sector urbano de la localidad.
3.7.3. Segmentacion Psicogréfica

El mercado esta dirigido a grupos que se caracterizan por recibir una atencién

esmerada, de calidad y especializada.
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3.8. IDENTIFICACION DE LA DEMANDA

La Demanda es la cantidad de bienes o servicios que el comprador o
consumidor esta dispuesto a adquirir a un precio dado y en un lugar establecido,
en donde el uso pueda satisfacer parcial o totalmente sus necesidades particulares

0 grupales.

Dentro del desarrollo del proyecto se considera como demanda a empresas
publicas y privadas, dentro de esto a los centros educativos y a los hogares
conformados por personas que se encuentren dentro de los parametros de edad de
20 afios en adelante.

El andlisis de la demanda permite determinar la cantidad de consumidores que
requiere un bien o la prestacion de un servicio en un area geografica establecida,
por lo que se debe hacer primordialmente la segmentacion del mercado,

caracteristica que se emple6 en el punto anterior.

Entonces, el andlisis de la demanda permite determinar la cantidad de
consumidores que requieren un bien o la prestacién de un servicio en un area

geogréfica establecida.
3.8.1. Evaluacién de la Informacion

La tabulacion y el anélisis de la informacion, para la encuesta aplicada a
las poblaciones ya designadas, se lo realiz6 utilizando el programa Microsoft

Excel 2010, obteniendo los siguientes resultados.

3.8.1.1. Resultados de la encuesta aplicada a los Hogares existentes en la

ciudad, tomando como limite minimo de edad los 20 afios.

Mediante esta técnica se obtiene informacion de interés socioldgico, con el
empleo de un cuestionario previamente elaborado, a través del cual se puede
conocer la opinidn o valoracion del sujeto seleccionado en una muestra sobre un
asunto dado, en este caso la poblacion a investigar son las familias o posibles
consumidores del servicio de organizacion de eventos sociales en la ciudad de
Tulcan. ANEXO N° 4,
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1.- ¢Ha contratado usted un servicio de organizacion y realizacion de eventos
sociales?
TABLA N° 23.- Contratacion de Organizadora

Variable Frecuencia [Porcentaje

Si 4 1%
No 329 99%
TOTAL 333 100%

FUENTE: Encuestas
ELABORADO POR: La Autora

GRAFICO N° 19.- Contratacion de Organizadora

m S = No

1%

FUENTE: Encuestas
ELABORADO POR: La Autora

Analisis.- En esta pregunta se obtuvo como respuesta que la mayoria de los
encuestados no han contratado ningun tipo de organizadora de eventos en la

ciudad, aunque un porcentaje muy pequefio aduce que si lo ha hecho.

2.- ¢Qué servicios le gustaria tener a su disposicion al momento de

desarrollar un evento? Escoja 5 opciones

TABLA N° 24.- Disponibilidad de Servicios

Variable Frecuencia |Porcentaje

Organizacion y Planificacion| 297 18%
Sonido v Amplificacién 39 2%
Tarjeteria 48 3%
Amimacidén 78 5%
Dulces y Reposteria 56 3%
Salén de Fiestas 127 8%
Equipo de Luces 61 4%
Fotografia 74 A%
Hora Loca 92 6%%
Floristeria 210 13%
Gastronomia 263 16%
Decoracién 158 9%
Filmacién 61 4%
Menaje de Mesa 89 5%
Otros Servicio de Taxi 11 1%
TOTAL 1664 100%%

FUENTE: Encuestas
ELABORADO POR: La Autora
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GRAFICO N° 20.- Disponibilidad de Servicios

B Organizacion y Planificacion B Sonido y Amplificacion

M Tarjeteria W Animacion

B Dulces y Reposteria M Salon de Fiestas

B Equipo de Luces B Fotografia
Hora Loca B Floristeria

B Gastronomia Decoracidn
Filmacién Menaje de Mesa
Otros Servicio de Taxi 1%

FUENTE: Encuestas
ELABORADO POR: La Autora

Anélisis.-Los servicios anhelados son Organizacion y Planificacién en mayor

proporcion, seguido por Gastronomia y Floristeria, opciones como Decoracion,

Sala de Fiestas se alejan por un punto una de otra, y alternativas novedosas como

la Hora Loca es nuevo en el portafolio de servicios, Animacion, Fotografia y

Menaje de Mesa tienen igual valoracién, Equipo de Luces y Filmacion son un
mercado no ofertado, Sonido y Amplificacion, Tarjeteria, Dulces y Reposteria son

un sinnimero de opciones no muy conocidas junto con el servicio de taxi,

estableciendo oportunidades.

3.- De las siguientes alternativas ¢A cudl considera organizador de eventos

sociales en la Ciudad de Tulcan?

TABLA N° 25.- Organizadores Actuales

Variable Frecuencia |Porcentaje

Hotel Internacional "Sara Espindola" 34 10%
Restaurante "Casa China” 32 10%
Restaurante "El Taita” 24 7%
Hotel "Imperio Real” 186 56%
Colegio de Arquitectos-TULCAN 43 13%
Otros-Coop. Ahorro y Crédito 14 4%
TOTAL 333 63%

FUENTE: Encuestas
ELABORADO POR: La Autora
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GRAFICO N° 21.- Organizadores Actuales

® Hotel Internacional "Sara Espindola”  m Restaurante "Casa China"
M Restaurante "El Taita" m Hotel "Imperio Real"
m Colegio de Arquitectos-TULCAN m Otros-Coop. Ahorro y Crédito

FUENTE: Encuestas
ELABORADO POR: La Autora

Analisis.- En esta pregunta sefialan que el Hotel Imperio Real se asemeja
mayormente a una organizadora de eventos, la Sede Colegio de Arquitectos es
una opcion en lo relacionado a Salas de Recepcién y el Hotel Sara Espindola,
Restaurante Casa China y Restaurante El Taita son opciones consecutivas, otras

alternativas son las salas de recepcion de las Cooperativas de Ahorro y Crédito.
4.- ¢ Con que frecuencia participa de un festejo o recepcion?

TABLA N° 26.- Frecuencia

Variable Frecuencia |Porcentaje

Cada Mes 116 35%
Cada Trimestre 77 23%
Cada Semestre 21 6%
Una vez al afio 3 1%
Otros-Cada Semana 116 35%
TOTAL 333 100%

FUENTE: Encuestas
ELABORADO POR: La Autora

GRAFICO N° 22.- Frecuencia

H Cada Mes B Cada Trimestre
Cada Semestre M Unavezal afio

W Otros-Cada Semana

FUENTE: Encuestas
ELABORADO POR: La Autora
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Anélisis.- La mayoria coincide en que la frecuencia en la que participan de
eventos, es Cada Semana y también una vez por mes, de igual manera y no por
mucha diferencia opinan que asisten a celebraciones o compromisos sociales cada
trimestre y muy pocos atienden a este tipo de actividades cada seis meses, aunque

el porcentaje menor le corresponde al indicador de asistencia anual.

5.- ¢A qué clase de eventos frecuentemente asiste? Escoja 5 opciones

principales

TABLA N° 27.- Clasificacion de Eventos
Variable Frecuencia |Porcentaje

Bautizos 290 17%
Confirmaciones 213 13%
Matrimomnios 21 1%
Arte/Pintura 8 0%
Cumplearios 60 4%
Convenciones 207 12%
Exhibiciones 41 2%
Ferias/Seminarios 13 1%
Graduaciones 103 6%
Despedida de Solteros 11 1%
Primeras Comuniones 99 6%
Aniversarios Empresariales 110 7%
Fiestas de 15 afios 159 10%
Eventos Deportivos 14 1%
Religiosos 2 0%
Lanzamiento de Productos 104 6%
Otros-Navidad-Fin de Afio 211 13%

TOTAL 1666 100%

FUENTE: Encuestas
ELABORADO POR: L.a Autora

GRAFICO N° 23.- Clasificacion de Eventos

W Bautizos B Confirmaciones

m Matrimonios m Arte/Pintura

m Cumpleafios m Convenciones

M Exhibiciones M Ferias/Seminarios
Graduaciones m Despedida de Solteros

M Primeras Comuniones Aniversarios Empresariales
Fiestas de 15 afios Eventos Deportivos
Religiosos Lanzamiento de Productos

Otros-Navidad-Fin de Afo

13%

FUENTE: Encuestas
ELABORADO POR: La Autora
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Anélisis.- Los consumidores acuden frecuentemente a Bautizos, posteriormente a
Confirmaciones, Convenciones, Lanzamiento de Productos y otros como Navidad
y Fin de Afo son valoradas igualmente, Fiestas de 15 afios son muy celebradas,
Graduaciones, Primeras Comuniones y Aniversarios Empresariales se festejan de
acuerdo a la época, cumpleafios es una opcion frecuente, Exhibiciones son poco
tomadas en cuenta, y Matrimonios, Arte/Pintura, Ferias/Seminarios, Despedida de
Solteros y Eventos Deportivos son poco conocidos, y por Gltimo Eventos

Religiosos. Muchas iniciativas son importantes y obviamente a tomarse en cuenta.
6.- ¢ Entre que valores ubica sus ingresos mensuales?

TABLA N° 28.- Ingresos Mensuales

Variable Frecuencia |Porcentaje

De 350 a 450 23 7%
De 451 a 550 64 19%
De 551 a 650 82 25%
De 651 a 750 96 29%
De 751 a 850 49 15%
Mas de 850 19 6%
TOTAL 333 100%

FUENTE: Encuestas
ELABORADO POR: 1.a Autora

GRAFICO N° 24.- Ingresos Mensuales

B De 350 a 450
® De 551 a 650
B De 751 a 850

B De 451 a 550

B De 651 a 750
B Mas de 850

FUENTE: Encuestas
ELABORADO POR: La Autora

Analisis.-El nivel de ingreso mensual del publico investigado, en mayor parte

corresponde al intervalo de 651 a 750 usd, consecutivamente se describe de 551 a
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650 usd y se refleja que el limitante de 451 a 550 usd es el siguiente, detras de los
ya mencionados esté el rango de 751 a 850 usd y los valores de 350 a 450 usd y la
opcidn de mas de 850 usd son las alternativas minimas de eleccion. Por lo que el
nivel econdmico de la poblacion investigada esta en categoria media, la misma

que le brinda la opcion de optar por los servicios claves de esta investigacion.

7.- ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por un servicio completo y de calidad?

TABLA N° 29.- Valor a Pagar

Variable Frecuencia |Porcentaje
De 900 a 1500 124 37%
De 1501 a 2000 103 31%
De 2001 a 2500 73 22%
Mas de 2500 33 10%
TOTAL 333 100%

FUENTE: Encuestas
ELABORADO POR: La Autora

GRAFICO N° 25.- Valor a Pagar

H De 900 a 1500 H De 1501 a 2000

De 2001 a 2500

B Mas de 2500

FUENTE: Encuestas
ELABORADO POR: La Autora

Analisis.- Los resultados son adheridos entre los intervalos establecidos, por lo
que 900 a 1501 usd es el rango con mayor acogida, luego los valores estipulados
de 1501 a 2000 usd, en tercer lugar estd el limite de 2001 a 2501 usd, y
posteriormente se encuentra el rango mas de 2500 usd que tiene menor

aceptacién. Entonces se aprecia que el poder adquisitivo es aceptable.
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8.- ¢Al momento de contratar alguno de los servicios

anteriormente le han ofertado algun tipo de promocion?

TABLA N° 30.- Promocion

Variable |Frecuencia (Porcentaje
S1 9 3%
No 324 97%

TOTAL 333 100%
FUENTE: Encuestas

ELABORADO POR: La Autora

GRAFICO N° 26.- Promocién

LN

3%

B No

FUENTE: Encuestas
ELABORADO POR: La Autora

mencionados

Analisis.- La respuesta a esta incognita es en su mayoria inclinada hacia la opcion

que indica el no haber recibido ningun tipo de promocion al momento de solicitar

el servicio de organizacion de eventos sociales o servicios complementarios

referentes a esto, aunque un pequefio porcentaje manifiesta que si  han sido

beneficiados por este topico al momento de decidir convertirse en usuarios de este

tipo de labores.

86



9.- ¢ Mediante que informacion elige el lugar adecuado para sus reuniones o

eventos?

TABLA N° 31.- Eleccién del Lugar

Variable Frecuencia |Porcentaje
Recomendacion de Conocidos 104 31%
Busqueda en Revistas 1 0%
Por Recorrer Lugares 179 54%
Por Radio 16 5%
Blisqueda en Internet 13 4%
Por Publicidad en la Calle 11 3%
Por Promociones Ofrecidas 9 3%
Otros 0 0%
TOTAL 333 100%
FUENTE: Encuestas
ELABORADO POR: La Autora

GRAFICO N° 27.- Eleccion del Lugar

m Recomendacion de Conocidos  m Busqueda en Revistas

u PorRecorrer Lugares B PorRadio
B Blsqueda en Internet B PorPublicidad en la Calle
Por Promociones Ofrecidas Otros

3%

FUENTE: Encuestas
ELABORADO POR: La Autora

Analisis.- Los encuestados eligen establecimientos mediante Recorrido por
Lugares en mayor nivel, un sector significativo manifiesta que lo hace mediante
Recomendacion de Conocidos, Promociones Ofrecidas es una opcion muy
atrayente, informacion mediante publicidad Radial y Publicidad en la Calle,

Busqueda en Revistas e Internet son alternativas con un nivel muy bajo.
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10.- ¢Desearia usted que en la Ciudad de Tulcan exista una oficina dedicada
a la Realizacion y Organizacion de Eventos Sociales?

TABLA N° 32.- Aceptacion de Organizadora

Variable (Frecuencia |Porcentaje

Si 331 99%

No 2 1%
TOTAL 333 100%

FUENTE: Encuestas
ELABORADO POR: La Autora

GRAFICO N° 28.- Aceptacion de Organizadora

N Si B No

1%

FUENTE: Encuestas
ELABORADO POR: La Autora

Analisis.- Al preguntar a la poblacion designada si les gustaria que exista este tipo
de empresas en la Ciudad, ellos contestan masivamente que si estan de acuerdo
con la realizacién préactica de este tipo de negocios en la ciudad, y un porcentaje
minusculo no le gustaria que exista una microempresa con las caracteristicas
sefialadas anteriormente. Sin embargo al establecer una gran acogida se concluye
qgue el proyecto si cuenta con gran aceptacion entre todos quienes fueron

investigados.

88



11.- ;Considera necesario dar mayor realce a los eventos sociales existentes
en la Ciudad de Tulcan, mediante una planificacion apropiada y con el

personal propicio?

TABLA N° 33.- Planificacion de Eventos y Personal Apto

Variable |Frecuencia |Porcentaje

Si 330 99%

No 3 1%
TOTAL 333 100%

FUENTE: Encuestas
ELABORADO POR: La Autora

GRAFICO N° 29.- Planificacion de Eventos y Personal Apto

)

FUENTE: Encuestas
ELABORADO POR: La Autora

Analisis.- Los consumidores en gran cantidad piensan que si es necesario un
servicio de planificacion e implementacion de personal preparado para que las
diferentes celebraciones sean excelentes y tengan valor adicional y distintivo,
tareas que se realizan mediante una planificacién adecuada, pero un pequefio

porcentaje aduce que no es necesario.
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12.- ;| De qué manera piensa usted que se beneficiaria al contratar este tipo de
servicio? Escoja 2 opciones.

TABLA N° 34.- Beneficios

Variable Frecuencia |Porcentaje

Disponibilidad de Tiempo 237 36%
Atencion Especializada 106 16%
Servicio de Calidad 100 15%
Optimizacion de Recursos 223 33%
Ninguno 0 0%
Otros 0 0%

TOTAL 666 100%

FUENTE: Encuestas
ELABORADO POR: La Autora

GRAFICO N° 30.- Beneficios

H Disponibilidad de Tiempo B Atencidn Especializada

B Servicio de Calidad B Optimizacion de Recursog

B Ninguno B Otros
%)o

FUENTE: Encuestas
ELABORADO POR: La Autora

Analisis.- Con respecto a los beneficios, establecen en mayor proporcion la
Disponibilidad de Tiempo con la que van a contar al designar esta responsabilidad
a un tercero, la Optimizacién de Recursos como uno de los principales beneficios
ya que previamente se sabrd cuanto costard dicho evento y las opciones
establecidas, la Atencion Especializada y el Servicio de Calidad son generalmente

los beneficios otorgados por este ideal.
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13.- ¢{Cuéles son los problemas més frecuentes que ha tenido al desarrollar
esta actividad?

TABLA N° 35.- Problemas Frecuentes

Variable Frecuencia (Porcentaje
Atraso en Iniciar el Evento 36 11%
Servicio Deficiente 129 39%
Falta de Coordinacién con ¢l Personal 21 6%
No Agrupacion de Servicios 147 44%
Otros 0 0%

TOTAL 333 100%

FUENTE: Encuestas
AUTORA: Tania Rodriguez D

GRAFICO N° 31.- Problemas Frecuentes

m Atraso en Iniciar el Evento
m Servicio Deficiente
Falta de Coordinacion con el Personal
m No Agrupacion de Servicios
m Otros

[

FUENTE: Encuestas
ELABORADO POR: La Autora

Analisis.- El pablico investigado expresa que el mayor problema suscitado al
desarrollar una gala ha sido la No Agrupacion de Servicios puesto que al estar
diversificados es un gran problema compactarlos en un todo, también han tenido
muy presente que el servicio recibido ha sido Deficiente, y un factor que también
ocasiona problema es el Atraso en Iniciar el Evento en las condiciones ya
estipuladas, por altimo se tiene como problema la Falta de Coordinacion con el

Personal encargado, por lo que solucionan imprevistos en tltima hora.
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14.- ; Qué perspectiva tiene usted sobre este tipo de servicios?

TABLA N° 36.- Perspectiva

Variable |Frecuencia |Porcentaje
Bueno 49 15%
Novedoso 164 49%
Necesario 112 34%
Ninguna 8 2%
TOTAL 333 100%
FUENTE: Encuestas

AUTORA: Tania Rodriguez D

GRAFICO N° 32.- Perspectiva

B Bueno B Novedoso

Necesario B Ninguna
2%

FUENTE: Encuestas
ELABORADO POR: La Autora

Analisis.- En esta pregunta se pretende tener una idea de la acogida con que va a
contar la nueva entidad por lo que la mayoria de encuestados catalogan a este
concepto como algo novedoso en el medio, un porcentaje menor lo describen
como algo necesario debido al movimiento empresarial y social permanente en la
ciudad, y una proporcion pequefia lo identifican como algo bueno, obviamente
existe un grupo reducido que establece que no tiene ningln tipo de perspectiva

con relacién al tema que se esta investigando.
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15.- ¢Cuales son los requerimientos mas importantes que debe brindar una

empresa para organizar un evento? Escoger 4 alternativas

TABLA N° 37.- Requerimientos Importantes

Variable Frecuencia |Porcentaje

Comodidad 69 5%
Precios Razonables 333 25%
Diversidad Servicios 42 3%
Estacionamiento 4 0%
Atencion Eficiente 318 24%
Amplitud 16 1%
Atencion Personalizada 330 25%
Calidad-Protesinalismo 199 15%
Guardiania 10 1%
Otros-Protocolo 11 1%
TOTAL 1332 100%

FUENTE: Encuestas
AUTORA: Tania Rodriguez D

GRAFICO N° 33.- Requerimientos Importantes

Hm Comodidad M Precios Razonables

m Diversidad Servicios M Estacionamiento

m Atencidn Eficiente m Amplitud
Atencidn Personalizada Calidad-Profesinalismo
Guardiania Otros-Protocolo

FUENTE: Encuestas
ELABORADO POR: 1.a Autora

Analisis.- Los clientes o consumidores de este tipo de servicios destacan que
como requerimiento principal los Precios Razonables, seguido por una Atencion
Especializada, acompafiada también por la Eficiencia en dicha asistencia y la
Calidad y Profesionalismo son las exigencias mas esperadas por el consumidor, la
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Comodidad y Diversidad en el Servicio son caracteristicas necesarias pero no tan

indispensables y la Amplitud, Estacionamiento y Guardiania son aspectos que se

los ha dejado un poco rezagados porque no se los apercibe , pero si se los toma en

cuenta aunque no en un criterio similar a las opciones antes mencionadas.

a) Tabulacion de Datos Tecnicos-Edad

TABLA N° 38.- Edad

Variable Frecuencia | Porcentaje
20-24 afios 25 8%
25-29 afios 81 24%
30-34 afios 55 17%
35-39 afios 115 35%
40-44 afios 34 10%
45-50 afos 10 3%
50-55 afios 6 2%
Mas de 55 afios 7 2%

TOTAL 333 100%

FUENTE: Encucstas

ELABORADO POR: La Autora

GRAFICO N° 34.- Edad

W 20-24 afios
W 25-29 afios
¥ 30-34 afios
M 35-39 afios
I 40-44 afios

45-50 afos
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Mas de 55 afios
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FUENTE: Encuestas

ELABORADO POR: La Autora

Anélisis.- La mayoria de la poblacion encuestada oscila entre los 35 a 39 afios con

un porcentaje del 35% del total de la poblacion, mientras que el porcentaje mas

bajo corresponde al 1% del intervalo de 50 a 55 afios.
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b) Tabulacion de Datos Técnicos-Género

TABLA N° 39.- Género

Variable Frecuencia | Porcentaje
Hombre 154 46%
Mujer 179 54%

TOTAL 333 100%

FUENTE: Encuestas

ELABORADO POR: La Autora

GRAFICO N° 35.- Género

B Hombre
B Mujer

FUENTE: Encuestas

ELABORADO POR: La Autora

Analisis.- En esta tabulacion se identifica que la encuesta se aplico mas a menudo

a mujeres, en vista de que son las que dirigen el hogar con un porcentaje del 54%.

c) Tabulacién de Datos Técnicos-Instruccién

TABLA N° 40.- Instruccion

Variable | Frecuencia | Porcentaje
Primaria 27 8%
Secundaria 122 37%
Superior 184 55%

TOTAL 333 100%

FUENTE: Encuestas
ELABORADO POR: La Autora




GRAFICO N° 36.- Instruccion

B Primaria .
B Secundaria 8%

Superior |
|
.l 55%

FUENTE: Encuestas
ELABORADO POR: La Autora

Anélisis.- Se optd por aplicar la encuesta a personas que tengan un nivel
educativo superior por lo que se obtuvo el 55%, pero no se dejo fuera de contexto
a quienes tienen instruccién secundaria y primaria, obteniendo los porcentajes de

37% y 8% respectivamente.

3.8.1.2. Resultados de la encuesta aplicada a las Empresas Publicas y

Privadas de la Ciudad de Tulcan.

Se aplic6 una encuesta dirigida a esta poblacion en vista de que es
necesario saber la perspectiva de los representantes de estas instituciones acerca
de la implementacion de una microempresa dedicada a la organizacién de eventos
sociales en la Ciudad de Tulcan, resultados que se presentan enseguida. ANEXO
Ne 5.

1.- ¢Ha contratado usted un servicio de organizacion y realizacion de eventos

sociales?

TABLA N°41.- Contratacion de Organizadora

Variable |Frecuencia|Porcentaje
Si 2 2%
No 82 98%
TOTAL 84 100%

FUENTE: Encuestas
ELABORADO POR: La Autora
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GRAFICO N° 37.- Contratacion de Organizadora

mSi = No

2%

FUENTE: Encuestas
ELABORADO POR: La Autora

Analisis.-Al preguntar acerca de si alguna vez han contratado el servicio de
organizacion de eventos casi todos los casos indagados aducen que no han

contratado este tipo de asistencia.

2.- ¢Qué servicios le gustaria tener a su disposicion al momento de

desarrollar un evento? Escoja 5 opciones

TABLA N° 42.- Disponibilidad de Servicios

Variable Frecuencia |Porcentaje
Organizacion y Planificacion 76 18%
Sonido y Amplificacion 37 9%
Tarjeteria 11 3%
Animacion 25 6%
Dulces y Reposteria 9 2%
Salon de Fiestas 11 3%
Equipo de Luces 24 6%
Fotografia 11 3%
Hora Loca 17 4%
Floristeria 30 7%
Gastronomia 55 13%
Decoracion 53 13%
Filmacion 28 %
Menaje de Mesa 33 8%
Otros 0 0%
TOTAL 420 100%
FUENTE: Encuestas

ELABORADO POR: La Autora
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GRAFICO N° 38.- Disponibilidad de Servicios

B Organizacion y Planificacion M Sonido y Amplificacién
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B Dulces y Reposteria M Salén de Fiestas
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Otros

0%

ELABORADO POR: La Autora

FUENTE: Encuestas

Analisis.- En servicios disponibles, la mayoria se inclind por Organizacion y
Planificacion, luego Gastronomia y Decoracion con igual importancia,
posteriormente se encuentra Sonido y Amplificacién y Menaje de Mesa con una
diferencia menor, Floristeria y Filmacion son las opciones siguientes, Animacion
y Equipo de Luces son opciones posteriores, la Hora Loca también esta presente,
Tarjeteria, Sala de Fiestas, Fotografia son opciones siguientes y por Gltimo se

nombra a Dulces y Reposteria.
3.- ¢ Con que frecuencia realiza un festejo o recepcion?

TABLA N° 43.- Frecuencia

Variable Frecuencia |Porcentaje

Cada Mes 24 29%
Cada Trimestre 12 14%
Cada Semestre 7 8%
Una vez al afio 0 0%
Otros-Cada Semana 41 49%
TOTAL 84 100%

FUENTE: Encuestas
ELABORADO POR: La Autora
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principales

GRAFICO N° 39.- Frecuencia

m Cada Mes
Cada Semestre

W Otros-Cada Semana

B Cada |rimestre
B Unavezal afio

FUENTE: Encuestas

ELABORADO POR: La Autora

Analisis.- Los resultados reflejan que acuden cada semana a festejos o
recepciones, en segundo lugar esta la opcion mensual de asistencia y finalmente la
frecuencia de concurrencia es cada semestre en el nivel mas bajo de ponderacion.

Por lo tanto la frecuencia de asistencia es cada semana y posteriormente cada mes.

4.- ¢Qué clase de eventos frecuentemente celebra? Escoja 5 opciones

TABLA N° 44 .- Clasificacion de Eventos

Variable Frecuencia [Porcentaje

Arte/Pintura 6 1%
Cumpleafios 25 6%
Convenciones 57 14%
Exhibiciones 19 5%
Ferias/Seminarios 12 3%
Aniversarios Empresariales 85 20%
Eventos Deportivos 17 4%
Religiosos 2 0%
Lanzamiento de Productos 81 19%
Fechas Especiales 85 20%
Paseos/Excursiones 31 %
Otros 0 0%

TOTAL 420 100%

FUENTE: Encuestas
ELABORADO POR: La Autora
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GRAFICO N° 40.- Clasificacion de Eventos

M Arte/Pintura B Cumpleafios
M Convenciones M Exhibiciones
M Ferias/Seminarios m Aniversarios Empresariales
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FUENTE: Encuestas

ELABORADO POR: La Autora
Analisis.- En esta pregunta se destaca la opcion de celebrar Aniversarios
Empresariales y Fechas Especiales, posteriormente Campafias de Lanzamiento de
Productos, las Convenciones son la alternativa siguiente, actividades como
Paseos/Excursiones es el siguiente topico, Cumpleafios, Exhibiciones, Eventos

Deportivos, Ferias Seminarios y Arte/Pintura son las opciones continuas.
5.- ¢ Cuenta con un fondo econémico destinado para este tipo de actividades?

TABLA N° 45.- Fondo Econémico

Variable |Frecuencia|Porcentaje
Si 84 100%
No 0 0%
TOTAL 84 100%

FUENTE: Encuestas
ELABORADO POR: La Autora

GRAFICO N° 41.- Fondo Econémico

= Si = No

0%

FUENTE: Encuestas
ELABORADO POR: La Autora
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Andlisis.- Al preguntar a los encuestados acerca de la existencia de un Fondo
Econdmico en su institucion, contestan en su totalidad que si cuentan con esta

Reserva Econdmica encaminado a actividades sociales o imprevistos varios
6.- ¢ Entre que valores ubica su reserva de gasto?

TABLA N° 46.- Reserva de Gasto

Variable Frecuencia [Porcentaje
De 500 a 800 12 14%
DE 801 a 1500 16 19%
De 1501 a 2000 24 29%
De 2001 a 2500 29 35%
Mas de 2500 3 4%
TOTAL 84 100%

FUENTE: Encuestas
ELABORADO POR: La Autora

GRAFICO N° 42.- Reserva de Gasto

W De 500 a 800 W DE 801 a 1500

De 1501 a 2000 H De 2001 a 2500

FUENTE: Encuestas
ELABORADO POR: La Autora

Analisis.- Con relacién a disponibilidad de dinero, la mayor parte de empresas
indican que su fondo esta ubicado en la opcién de 2001 usd, a 2500 usd, luego el
intervalo comprendido entre 1501 a 2000 usd, posteriormente esta el rango de 801
a 1500 usd, luego se establece 500 a 800 usd, y finalmente se ubica el fondo

correspondiente a mas de 2500 usd.
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7.- ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por un servicio completo y de calidad?

TABLA N° 47.- Valor a Pagar

Variable Frecuencia [Porcentaje
De 900 a 1500 11 13%
De 1501 a 2000 24 29%
De 2001 a 2500 45 54%
Mas de 2500 4 5%
TOTAL 84 100%

FUENTE: Encuestas
ELABORADO POR: La Autora

GRAFICO N° 43.- Valor a Pagar

™ De 900 a 1500 ™ De 1501 3 2000

De 2001 a 2500 B Mdsde 2500

FUENTE: Encuestas
ELABORADO POR: La Autora

Analisis.- Las respuestas revelan que la mayoria de entidades podrian pagar de
2001 a 2500 dolares, luego indican que el siguiente valor seria de 1501 a 2000
ddlares, luego esta el intervalo de 900 a 1500 dolares, y finalmente explican que
desembolsarian mas de 2500 dolares. En consecuencia el rango con mayor
acogida esta entre 2001 a 2500 dolares, ya que estan inmersas grandes
instituciones, tanto publicas como privadas, lo que brinda una idea general de la
capacidad de pago.
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8.- ¢ A cuéntas personas frecuentemente invita a sus acontecimientos?

TABLA N° 48.- Numeros de Invitados

Variable Frecuencia [Porcentaje

De 1a50 32 38%
De 51 a 100 21 25%
De 101 a 200 13 15%
De 201 a 300 7 8%
De 301 a 400 9 11%
Mas de 400 2 2%
TOTAL 84 100%
FUENTE: Encuestas

ELABORADO POR: La Autora

GRAFICO N° 44.- Nameros de Invitados

mDe1a50 mDe51al100 = De101a200
mDe201a300 mDe301a400 m Masde400

FUENTE: Encuestas
ELABORADO POR: La Autora

Anélisis.-La cantidad maxima de invitados es de 1 a 50 personas, luego
escogieron la opcion de 51 a 100 individuos, a continuacion esta de 101 a 200
invitados, posteriormente se seleccion6 de 301 a 400 personas, detras de este
intervalo de 201 a 300 asistentes y por ultimo escogieron la opcién de mas de 400

sujetos.
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9.- ¢ Mediante qué informacion elige el lugar adecuado para sus reuniones o
eventos?
TABLA N° 49.- Eleccién del Lugar

Variable Frecuencia [Porcentaje

Recomendacion de Conocidos 18 21%
Busqueda en Revistas 5 6%
Por Recorrer Lugares 20 24%
Por Radio 7 8%
Busqueda en Internet 16 19%
Por Publicidad en la Calle 14 17%
Por Promociones Ofrecidas 4 5%
Otros 0 0%

TOTAL 84 100%

FUENTE: Encuestas
ELABORADO POR: La Autora

GRAFICO N° 45.- Eleccion del Lugar
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FUENTE: Encuestas
ELABORADO POR: La Autora

Analisis.- El publico meta escoge el lugar para festejar algin acontecimiento
Recorriendo Lugares, en siguiente instancia la Recomendacion de amigos,
posteriormente acuden al Internet y Publicidad en la Calle también es tomada en
cuenta, mediante Cufias Radiales conocen de estos lugares, la Busqueda en

Revistas y Promociones Ofrecidas son alternativas con menor aceptacion.
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10.- Al realizar un evento ¢ Cuél es su finalidad? Escoja 2 Alternativas

TABLA N°50.- Finalidad del Evento

Variable Frecuencia |Porcentaje
Integracion Grupal 50 30%
Incentivos 31 18%
Evaluacion Situacional 39 23%
Reconocimiento Laboral 22 13%
Diversion 26 15%
Otros 0 0%
TOTAL 168 100%
FUENTE: Encuestas

ELABORADO POR: La Autora

GRAFICO NP° 46.- Finalidad del Evento

N Integracion Grupal N Incentivos
B Evaluacion Situacional B Reconocimiento Laboral
B Diversion H Otros

%

FUENTE: Encuestas
ELABORADO POR: La Autora

Analisis.- La finalidad es Integracion Grupal, posteriormente indican que lo hacen
por Evaluacion Situacional, una finalidad mas es otorgar Incentivos, obviamente
la siguiente eleccion es por Diversion, y finalmente se lo hace para demostrar un
Reconocimiento Laboral a sus empleados.
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11.- ¢Desearia usted que en la Ciudad de Tulcan exista una oficina dedicada
a la Realizacion y Organizacion de Eventos Sociales?

TABLA N°51.- Aceptacion de Organizadora

Variable |Frecuencia [Porcentaje
Si 84 100%
No 0 0%
TOTAL 84 100%

FUENTE: Encuestas
ELABORADO POR: La Autora

GRAFICO N° 47.- Aceptacion de Organizadora

M Si B No

0%

FUENTE: Encuestas
ELABORADO POR: La Autora

Analisis.- Al preguntar acerca de si les gustaria contar con una entidad encargada
de Organizar eventos en la Ciudad de Tulcan, la repuesta obtenida fue en sentido
positivo por parte de todos los sujetos objeto de investigacion.

12.- ¢ Considera necesario dar mayor realce a los eventos sociales existentes
en la Ciudad de Tulcan, mediante una planificacion apropiada y con el
personal propicio?

TABLA N° 52.- Planificacién de Eventos y Personal Apto

Variable [Frecuencia [Porcentaje

Si 84 100%
No 0 0%
TOTAL 84 100%

FUENTE: Encuestas
ELABORADO POR: La Autora
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GRAFICO N° 48.- Planificacion de Eventos y Personal Apto

| Sj H No

0%

FUENTE: Encuestas
ELABORADO POR: La Autora

Andlisis.- En esta pregunta la totalidad de la poblacion en estudio indica que si
considera necesario brindar un valor agregado a los Eventos Sociales mediante la

planificacién y eleccion del Personal Apto para este tipo de labor.

13.- ¢ De qué manera piensa usted que se beneficiaria al contratar este tipo de

servicio? Escoja 2 opciones.
TABLA N° 53.- Beneficios

Variable Frecuencia [Porcentaje
Disponibilidad de Tiempo 35 21%
Atencion Especializada 48 29%
Servicio de Calidad 31 18%
Optimizacion de Recursos 54 32%
Ninguno 0 0%
Otros 0 0%
TOTAL 168 100%
FUENTE: Encuestas
EL ABORADO POR: La Autora
GRAFICO NP° 49.- Beneficios
m Disponibilidad de Tiempo m Atencion Especializada
W Servicio de Calidad W Optimizacion de Recursos

H Ninguno m Otros

DOOD

FUENTE: Encuestas
ELABORADO POR: La Autora
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Anélisis.- Algunos beneficios fueron valorados de acuerdo a su importancia, por
lo que la Optimizacion de Recursos es el més elegido, posteriormente se establece
a la Atencion Especializada, después Disponibilidad de Tiempo y por ultimo

determinan como ayuda al Servicio de Calidad.

14.- ¢ Cuales son los problemas mas frecuentes que ha tenido al desarrollar
esta actividad?

TABLA N° 54.- Problemas Frecuentes

Variable Frecuencia |Porcentaje
Atraso en Iniciar el Evento 13 15%
Servicio Deficiente 24 29%
Falta de Coordinacion con el Personal 26 31%
No Agrupacion de Servicios 21 2%
Otros 0 0%

TOTAL 84 100%

FUENTE: Encuestas
ELABORADO POR: La Autora

GRAFICO N° 50.- Problemas Frecuentes

B Atraso en Iniciar el Evento
B Servicio Deficiente
Falta de Coordinacion con el Personal
B No Agrupacion de Servicios
B Otros

0%

FUENTE: Encuestas
ELABORADO POR: La Autora

Analisis.- ElI mayor problema es la Falta de Coordinacion con el Personal
Encargado, también han palpado un Servicio Deficiente, posteriormente al
contratiempo de No Agrupacion de Servicios de actividad, y por ultimo sefialan a

la Impuntualidad, es decir, el Atraso en Iniciar el Evento.
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15.- ¢ Qué perspectiva tiene usted sobre este tipo de servicios?

TABLA N° 55.- Perspectiva

Variable |Frecuencia [Porcentaje

Bueno 10 12%
Novedoso 21 25%
Necesario 53 63%
Ninguna 0 0%
TOTAL 84 100%

FUENTE: Encuestas
ELABORADO POR: La Autora

GRAFICO N° 51.- Perspectiva

B Novedoso

B Bueno

FUENTE: Encuestas
ELABORADO POR: La Autora

Analisis.- Una gran proporcién manifiesta que es algo necesario, también lo
catalogan como un negocio novedoso y posteriormente consideran que es una
buena idea, entonces la implementacion de este servicio en el medio es necesaria,
segun las respuestas establecidas por todos los encuestados, en relacion a la

perspectiva que les genera.
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16.- ¢Cuales son los requerimientos mas importantes que debe brindar una

empresa para organizar un evento? Escoger 4 alternativas

TABLA N° 56.- Requerimientos Importantes

Variable Frecuencia |Porcentaje
Comodidad 49 15%
Precios Razonables 60 18%
Diversidad Servicios 34 10%
Tiempo Flexible 54 16%
Atencion Eficiente 42 13%
Amplitud 6 2%
Atencion Personalizada 47 14%
Calidad-Profesinalismo 42 13%
Guardiania 2 1%
Otros 0 0%
TOTAL 336 100%
FUENTE: Encuestas

ELABORADO POR: La Autora

GRAFICO N° 52.- Requerimientos Importantes
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FUENTE: Encuestas
ELABORADO POR: La Autora

Analisis.- En base a los requerimientos principales los Precios Razonables son lo
principal, seguida por Tiempo Flexible, rezagado por un porcentaje minimo esta
la Comodidad, Atencion Personalizada es la siguiente opcion y Atencion Eficiente
y Calidad/Profesionalismo son alternativas posteriores; Diversidad en el Servicio
y lo referente a Amplitud y Guardiania recibieron el puntaje mas bajo.
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a) Tabulacion de Dato Técnico Tipo de Entidad

TABLA N° 57.- Tipo de Entidad

Variable Frecuencia|Porcentaje
Sector Publico 18 21%
Sector Privado 48 57%
Centro Educativ( 18 21%
TOTAL 84 100%

FUENTE: Encuestas
ELABORADO POR: La Autora

GRAFICO Ne 53.- Tipo de Entidad

W Sector
Publico
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L

FUENTE: Encuestas

ELABORADO POR: La Autora

Analisis.- El sector que pondera en la ciudad con un porcentaje del 57% es el
sector privado, mientras que las entidades del sector pablico y centros educativos
ya sean particulares o del estado alcanzan el valor del 21%.

b) Tabulacion de Dato Técnico Género

TABLA N° 58.- Género

Variable Frecuencia|Porcentaje
Hombre 44 52%
Mujer 40 48%

TOTAL 84 100%

FUENTE: Encuestas
ELABORADO POR: La Autora
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GRAFICO N° 54.- Género

Genero
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FUENTE: Encuestas
ELABORADO POR: La Autora

Analisis.- A diferencia de los resultados en la encuesta anterior, en este caso el

Género que hace presencia con un mayor porcentaje es el masculino con un valor

del 52% aunque la diferencia no es muy elevada pues el sexo femenino ocupa el

48%.

¢) Tabulacion de Dato Técnico Instruccion

TABLA N° 59.- Instruccion

Variable Frecuencia|Porcentaje
Primaria 4 5%
Secundaria 36 43%
Superior 44 52%

TOTAL 84 100%

FUENTE: Encuestas
ELABORADO POR: La Autora

GRAFICO N° 55.- Instruccion
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FUENTE: Encuestas
ELABORADO POR: La Autora

Analisis.- Como es ldgico en este tipo de empresas se da preferencia a las

personas que cuenten con un titulo de nivel superior acogiéndoles en un 52%,
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mientras que la instruccion secundaria representa el 43% vy la instruccién primaria

también esté presente con un 5%.
3.8.2. Proyeccion de la Demanda

Entre los principales componentes del Estudio de Mercado, la estimacion del
comportamiento futuro de variables principales que intervienen en la realizacion
del presente estudio de factibilidad, se encuentra las técnicas de proyeccién; como
es la utilizacién del Modelo de Crecimiento Exponencial, datos historicos,
precision y resultados esperados, para la realizacion y analisis de esta

investigacion.

Dentro de esto se encuentra detallada a continuacion la relacion de datos

historicos:
TABLA N° 60.- Datos Hogares de Tulcan
ANO POBLACION URBANA | N°MIEMBROS TOTAL TOTAL’ N° EVENTOS
DEL CANTON TULCAN HOGAR HOGARES | POBLACION
2008 41141 4 10285 2520 1297
2009 41755 4 10439 2558 1316
2010 42360 4 10590 2595 1335
2011 42962 4 10741 2631 1354
2012 43562 4 10891 2668 1373

FUENTE: Investigacion Directa
ELABORADO POR: La Autora

TABLA N° 61.- Datos Entidades Publicas y Privadas

AR ENTIDADES TOTAL N°
SECTOR PUBLICO [SECTOR PRIVADO |CENTROS EDUCATIVOS |ENTIDADES | EVENTOS
2008 16 17 16 49 168
2009 16 18 17 51 175
2010 16 25 17 58 199
2011 16 33 17 66 226
2012 17 40 18 75 257

FUENTE: Competencia
ELABORADO POR: La Autora

Esta informacion se obtuvo de las Instituciones Educativas, Empresas del Sector
Publico y Privado y personas particulares representadas por el Numero de
Hogares del canton Tulcan, de acuerdo a estimaciones de eventos realizados en

afos anteriores.
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Breves rasgos que otorgaron las entidades, sefialaron que en las Instituciones
Educativas se realiza: El dia del Maestro, Proclamacion de Abanderados, Dia del
Nifio, Dia de la Familia, Navidad, Dia de la Madre, Clausura del Afo Escolar,

Paseos Anuales, Aniversarios Institucionales, entre otros.

En las Empresas Publicas y Privadas se realiza basicamente: Dia del Trabajador,
Aniversarios Empresariales, Agasajos Navidefios, San Valentin, y eventos varios

los cuales cambian de una empresa a otra.

Las personas particulares realizan varios eventos entre los principales se
encuentra: Matrimonios, Bautizos, Primeras Comuniones, Confirmaciones,

Quince Afios, Aniversarios, Grados, Cumplearios, etc.

El comportamiento de la demanda de eventos sociales es ciclico, ya que, en la
elaboracion de los programas se presenta la demanda por temporadas, de esta
forma los meses de mayo, junio y julio son considerados de temporada alta para
este sector y también en los meses de noviembre y diciembre los festejos

aumentan con motivo de las Fiestas Navidefias y Fin de Afio.

3.8.2.1. Modelo de Crecimiento Exponencial.- Se caracteriza por ser un modelo

objetivo y su Formula es:
Qn = Qo (1+i)"
En donde:
Qn = Consumo Futuro
Qo = Consumo Inicial
i = Tasa de Crecimiento Anual Potencial
n = Afio Proyectado

Aplicando esta Formula y utilizando los datos anteriormente indicados, se
establece la siguiente informacion para establecer el consumo de los Hogares de la
Poblacién Urbana del Cantén Tulcan, que representan la primera poblacion a

estudiar:
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TASA DE CRECIMIENTO CONSUMO
Qn=Qo (1+i)"
1373 = 1297(1+i)°

BT _ 14y
1297

106 =3(1+1)¢

1,011545 = 1+i;
1,0115 -1=i;
i=0,0115
TASA - INCREMENTO = 1,2%

Entonces, aplicando este porcentaje se tiene la siguiente proyeccion de la
demanda; en donde el NUmero de Hogares es establecido por las proyecciones
realizadas por el INEC y el consumo del servicio se lo refleja mediante la
aplicacion de la Tasa obtenida anteriormente y basandose en las respuestas
obtenidas en la encuesta aplicada a esta poblacion, tomando como base el afio

2013 y proyectado para los 5 afios posteriores:

TABLA N° 62.- Proyeccion de Consumo-Hogares

ANO HOGARES | CONSUMO FUTURO
FUTUROS Qn= Qo (1+0,012)n

2013 2704 1392

2014 2741 1409

2015 2776 1426

2016 2812 1443

2017 2846 1460

FUENTE: Investigacion Directa
ELABORADO POR: La Autora
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GRAFICO N° 56.- Proyeccion de Consumo-Hogares

HOGARES FUTUROS CONSUMO FUTURO
2900 1480
1460
2850 4
1440
2800 —
1420
2750 <M B N
// 1400
2700 —
1380
2650 i 1360
2600 1340
2013 2014 | 2015 2016 2017 2013 | 2014 | 2015 | 2016 | 2017
W HOGARES  CONSUMO
FUTUROS 2704 2741 2776 | 2812 2846 FUTURO 1392 | 1409 | 1426 | 1443 | 1460

FUENTE: Investigacion Directa
ELABORADO POR: La Autora

Aplicando la misma Férmula y utilizando los datos anteriormente indicados, se

establece la siguiente informacion para la segunda poblacién correspondiente a las

Empresas del Sector Publico, Privado, incluyendo a los Centros Educativos, para

establecer su crecimiento poblacional y el consumo:

TASA DE CRECIMIENTO ENTIDADES PUBLICAS, PRIVADAS,
CENTROS EDUCATIVOS

Qn = Qo (1+i)"
75 = 49(1+i)°
E =(1+i)°;

15306 = /(1+1)°

1,0888 = 1+i;
1,0888-1=i;

i=0,0888
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TASA-INCREMENTO = 8,88%

En este caso el porcentaje obtenido se va a aplicar a la poblacion correspondiente
al 2013, estableciendo que el niumero de organismos en la ciudad ascienden a 84,

por lo que se establece este numero como afio base para los siguientes calculos.
TASA DE CRECIMIENTO CONSUMO
Qn = Qo (1+i)"

257 = 168(1+i)®

257 .
ﬁ—(l—l—l)

153 =5+if
1,0887 = 1+i;
1,0887 -1=i;
i=0,0887
TASA - INCREMENTO = 8,87%

Aplicando estos porcentajes se tiene la siguiente proyeccion de la demanda, tanto
en NUmero de Empresas como en Consumo por parte de esta poblacion, tomando
como base las respuestas obtenidas en la encuesta aplicada al 2013 y proyectado

para los 5 afios posteriores:

TABLA N° 63.- Proyeccion de Consumo-Entidades

ARO ENTIDADES FUTURAS | CONSUMO FUTURO
Qn=Qo(1+0,0888)n | Qn= Qo (1+0,0887)n

2013 84 420

2014 91 457

2015 100 498

2016 108 542

2017 118 590

FUENTE: Investigacion Directa
ELABORADO POR: La Autora
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Gréaficamente los datos anteriores se representan asi:

GRAFICO N° 57.- Proyeccion de Consumo-Entidades
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FUENTE: Investigacion Directa
ELABORADO POR: La Autora

La proyeccidén en base al incremento de la demanda del servicio de Organizacién

de Eventos, determina su crecimiento en los cinco afios siguientes al de la

realizacion del proyecto, tomando como base el afio 2013, de acuerdo con el

criterio de permanencia de un proyecto, con la finalidad de mantener una vision

global en base a los resultados que se espera obtener.

En resumen, la unificacion de poblaciones y consumos que dan vida a la nueva

microempresa quedan establecidas de la siguiente manera:

TABLA N° 64.- Demanda Proyectada Total

- HOGARES | ENTIDADES | toTAL CONSUMO  [CONSUMOFUTURO| oTAL
ANO FUTUROS | FUTURAS |pogiacioN | FUTUROHOGARES |  ENTIDADES | -onsuMO
2013 2704 84 2788 1392 420 1812
2014 2741 91 2832 1409 457 1866
2015 2776 100 2876 1426 498 1923
2016 2812 108 2920 1443 542 1985
2017 2846 118 2964 1460 590 2050

FUENTE: Investigacidn Directa
ELABORADO POR: La Autora
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La demanda proyectada que tendra al 2017 ha sufrido un incremento de 176
nuevos potenciales clientes en base al niUmero de hogares y empresas publicas,
privadas y centros educativos, con lo cual se puede deducir que esta actividad
resulta positiva, ya que los resultados obtenidos en base al incremento de la
demanda, produccién y generacion de réditos para la microempresa, resulta
beneficiosa en el desarrollo de su actividad.

Resultados que son basados en las encuestas realizadas a las dos poblaciones
objeto de estudio, en las que indican que su frecuencia a este tipo de actos es
masiva, en las que el 35% establece que asiste de forma semanal y mensual a este
tipo de acontecimientos, resultados destacados en la Pregunta N° 4, dirigida a la
poblacion Hogares, mientras que en el cuestionario correspondiente a las
Empresas Publicas y Privadas aducen que son participes de festejos o reuniones
en un 49% semanalmente, resultados establecidos en la Pregunta N° 3, por lo que
se deduce que al funcionar las dos poblaciones se obtiene que aproximadamente

asisten a 3 eventos mensualmente.
3.9. IDENTIFICACION DE LA OFERTA

Se considera que la Oferta es el conjunto de servicios colocados
efectivamente en el mercado, que estan dispuestos a vender a un precio
determinado, incluyendo a las empresas, instalaciones y equipos necesarios para

producirlos.

Dentro del desarrollo de este proyecto se considera como oferta a las empresas
que de una u otra manera desarrollan de manera parcial eventos sociales en la
ciudad de Tulcén, y asi cubrir la demanda existente, tomando muy en cuenta que
una empresa como la que se propone no existe con iguales caracteristicas ni con la

misma finalidad hacia el cliente.

Uno de los lineamientos preestablecidos correspondiente a la identificacion de la
oferta, consiste en conocer el volumen tanto en produccion y venta de un
determinado producto o servicio, asi como también la determinacion de
caracteristicas empresariales de quienes brindan este servicio tanto en fondo como

en forma.
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De acuerdo con la Investigacion del presente Estudio de Factibilidad para la
creacion de una microempresa dedicada a la organizacion de Eventos Sociales, en
la ciudad de Tulcan, se ha reconocido a 39 establecimientos que se encargan
empiricamente de proveer la asistencia, cada uno de ellos brinda un servicio
diferente y fue posible identificar que al no ofrecer lo necesario para realizar un
evento, ya sea en mdsica, decoracion, organizacion, personal apropiado, entre
otros tantos asuntos a tomar en cuenta, se dificulta mayormente hacerlo por la
falta de tiempo ya que no es la Unica actividad a la que se dedican y su punto
fuerte no es principalmente el de brindar un servicio de organizacion a sus
clientes, porque basicamente se comprometen a ofrecer ayuda en la actividad real

de su negocio, pero en asuntos complementarios no lo hacen.
3.9.1. Evaluacién de la Informacion

Es importante tomar en cuenta todos los aspectos considerados por quienes

conforman la Oferta, para posteriormente analizar cada detalle.

3.9.1.1. Encuesta aplicada a los Propietarios de Hoteles, Restaurantes y

Gremios de Profesionales de la Ciudad de Tulcan.

El instrumento de investigacidn es una encuesta aplicada a los propietarios
de hoteles, restaurantes y gremios de profesionales que parcialmente organizan
eventos sociales en la Ciudad, resultados que posteriormente se encuentran
tabulados. ANEXO N° 6.

1.- ¢ A qué tipo de eventos frecuentemente dan acogida?

TABLA N° 65.- Eventos Frecuentes

Variable FrecuencialPorcentaje
Familiares 33 42%
Empresariales 22 28%
Sociales 20 26%
Otros-Religiosos 3 4%
TOTAL 78 100%

FUENTE: Encuestas
ELABORADO POR: La Autora
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GRAFICO N° 58.- Eventos Frecuentes
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FUENTE: Encuestas
ELABORADO POR: La Autora

Analisis: Los eventos a los que mayormente dan acogida los consumidores de
este tipo de diligencias son los familiares, posteriormente se implanta los eventos
de caréacter empresarial y consecuentemente se opta por los eventos sociales,
aunque también se obtuvo como informacién extra que los acontecimientos

religiosos también cuentan con cierto grado de acogida.
2.- ¢ Qué clase de eventos son los que desarrolla?

TABLA N° 66.- Clasificacion de Eventos

Variable Frecuencia|Porcentaje
Bautizos 39 13%
Confirmaciones 27 9%
Matrimonios 10 3%
Arte/Pintura 2 1%
Cumpleafios 15 5%
Convenciones 17 6%
Exhibiciones 2 1%
Ferias/Seminarios 6 2%
Graduaciones 39 13%
Despedida de Solteros 1 0%
Primeras Comuniones 39 13%
Aniversarios Empresariales 23 8%
Fiestas de 15 afios 34 12%
Eventos Deportivos 1 0%
Otros Navidad 39 13%
TOTAL 294 100%

FUENTE: Encuestas
ELABORADO POR: La Autora
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GRAFICO N° 59.- Clasificacion de Eventos
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FUENTE: Encuestas

ELABORADO POR: La Autora

Andlisis: Segun esta clasificacion se obtuvo que los acontecimientos frecuentes a

festejar son: bautizos, graduaciones, primeras comuniones y adicionalmente la

navidad, muy adheridos estan: fiestas de 15 afios, confirmaciones, aniversarios

empresariales; convenciones y cumpleafios se festejan en un menor grado, los

matrimonios no es una opcién muy festejada utilizando medios externos, los

eventos que no se ha puesto hincapié son las ferias/seminarios, arte/pintura y

exhibiciones y a los que no se ha brindado asistencia son: despedidas de solteros y

eventos deportivos, indicando que no tienen bases de desarrollo y prefieren

limitarse a no asistirlos; dejando a flote un segmento insatisfecho.

3.- ¢Se brinda servicio a domicilio?

TABLA N° 67.- Servicio a Domicilio

Variable [FrecuencialPorcentaje
Si 2 5%
No 37 95%
TOTAL 39 100%

FUENTE: Encuestas

ELABORADO POR: La Autora
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GRAFICO N° 60.- Servicio a Domicilio
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FUENTE: Encuestas
ELABORADO POR: La Autora

Andlisis: En la opcidn que se refiere al servicio a domicilio, mayormente supieron
manifestar que no cuentan con esta extension en el servicio, mientras que en un
ntmero menor dijeron que si lo hacen. Por lo que seria una opcién més a favor en

el desarrollo de este plan.
4.- ¢ Cuales son las condiciones de pago que ofrece a sus clientes?

TABLA N° 68.- Condiciones de Pago

Variable FrecuencialPorcentaje
Efectivo-TC 39 31%
Crédito 10 8%
Garantia 37 30%
Proporcional 50/50 39 31%
Otros 0 0%
TOTAL 125 100%

FUENTE: Encuestas
ELABORADO POR: La Autora

GRAFICO N° 61.- Condiciones de Pago
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FUENTE: Encuestas
ELABORADO POR: La Autora
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Anélisis: Las condiciones de pago tanto el proporcional 50/50 que consiste en
cancelar el 50% con anterioridad y el 50% se lo cancela al finalizar el
acontecimiento, también el pago en efectivo son las mas utilizadas, ademas es
muy usada la opcién de solicitar una garantia adicional al pago acordado y un

nivel muy bajo brinda la opcion de crédito por politicas de seguridad.

5.- De acuerdo a lo que ofrece a sus clientes, ¢Cual es el valor que solicita por

cancelacion de servicios prestados para 50 personas?

TABLA N° 69.- Valor a Cancelar

Variable Frecuencia [Porcentaje
De 1000 a 1700 14 36%
De 1701 a 2200 14 36%
De 2201 a 2700 9 23%
Maés de 2700 2 5%
TOTAL 39 100%

FUENTE: Encuestas
ELABORADO POR: La Autora

GRAFICO N° 62.- Valor a Cancelar

m De 1000 a 1700 m De 1701 a 2200
De 2201 a 2700 B Mas de 2700

23%

FUENTE: Encuestas
ELABORADO POR: La Autora

Analisis: Los precios solicitados frecuentemente por los encuestados, corresponde
al intervalo de mas de $1000 a $1700, luego se tiene los valores entre $1701 a
$2200, consecuentemente esta el intervalo de $2201 a $2700, y posteriormente se
obtiene el rango ubicado como Mas de $2700, indicando que este valor es minimo

y se incrementa de acuerdo a las exigencias e invitados.
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6.- ¢ Ofrece a sus clientes alguna promocion en base a sus requerimientos?

TABLA N° 70.- Promocion

Variable Frecuencia [Porcentaje

Si 36 92%

No 3 8%
TOTAL 39 100%

FUENTE: Encuestas
ELABORADO POR: La Autora

GRAFICO N° 63.- Promocién
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FUENTE: Encuestas
ELABORADO POR: La Autora

Anélisis: Con respecto a la opcion de ofrecer promociones a sus consumidores,
dichos negocios indican que si ofrecen cierta diversidad de promociones como
estrategia de atraccion hacia los clientes pero que no son muy ofertadas solo

cuando el cliente las solicita, y en 3 dependencias manifestaron que no lo hacen.
7.- ¢ Cudles son los medios que emplea para publicitar su empresa?

TABLA N° 71.- Medios Publicitarios

Variable Frecuencia [Porcentaje

Radio 25 34%
Television 7 10%
Internet 2 3%
Medios Escritos 27 37%
Hojas Volantes 12 16%
Otros 0 0%

TOTAL 73 100%

FUENTE: Encuestas
ELABORADO POR: La Autora
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GRAFICO N° 64.- Medios Publicitarios
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FUENTE: Encuestas
ELABORADO POR: La Autora

Analisis: Los medios publicitarios utilizados por los oferentes son: Medios
Escritos con mayor significancia, seguido por Cufias Radiales, se utiliza también
Hojas Volantes distribuidas en las calles principales de la ciudad, la Television es
un medio que se usa pero en menor grado y el internet al ser una herramienta

tecnoldgica no es muy conocida ni implementada en el mundo hotelero de la urbe.
8.- ¢A cuantas personas acoge en sus instalaciones?

TABLA N° 72.- Capacidad de Infraestructura

Variable Frecuencia |Porcentaje
De 50 a 100 15 38%
De 101 a 200 16 41%
De 201 a 300 5 13%
Més de 300 3 8%
TOTAL 39 100%

FUENTE: Encuestas
ELABORADO POR: La Autora

GRAFICO N° 65.- Capacidad de Infraestructura
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FUENTE: Encuestas_
ELABORADO POR: La Autora
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Anélisis: En esta incognita se aduce que la capacidad de acogida es de 101 a 200
personas en la mayoria de locales, mientras que la cabida para 50 a 100 personas
es en un porcentaje menor quedando como segunda opcion, de 201 a 300 personas

se acoge en 5 locales de la oferta y en un nimero menor a mas de 300 personas.

9.- ¢ Cuales son los beneficios que brinda la Organizacion de Eventos Sociales

a sus consumidores?

TABLA N° 73.- Beneficios

Variable Frecuencia |Porcentaje
Disponibilidad de Tiempo 39 27%
Optimizacion de Recursos 39 27%
Liberar Preocupaciones 37 26%
Otros-Fuente de Empleo 28 20%
TOTAL 143 100%

FUENTE: Encuestas
ELABORADO POR: La Autora

GRAFICO N° 66.- Beneficios
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FUENTE: Encuestas
ELABORADO POR: La Autora

Analisis: Un gran beneficio es la Disponibilidad de Tiempo que en la actualidad
es muy importante y también la Optimizacion de Recursos en vista de que todo se
centrara en un solo organismo, con un punto menos a los anteriores se encuentra
la opcidn de Liberar de Preocupaciones puesto que el pagar por todo el servicio
implica el quitar tareas y planificar todo como se lo crea conveniente y ejecutarle

de acuerdo a un plan ya establecido, un beneficio més que supieron manifestar es
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que mediante este tipo de empresas se podrad brindar oportunidades laborales a
personas acordes con las actividades a desarrollar.

10.- ¢Considera que en la Ciudad de Tulcén existe una entidad que organice

y planifique Eventos Sociales?

TABLA N° 74.- Existencia de Organizadora

Variable |Frecuencia |Porcentaje

Si 1 3%

No 38 97%
TOTAL 39 100%

FUENTE: Encuestas
ELABORADO POR: La Autora

GRAFICO N° 67.- Existencia de Organizadora
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FUENTE: Encuestas
ELABORADO POR: La Autora

Analisis.- Acerca de la existencia de una entidad organizadora y planificadora de
eventos en la ciudad de Tulcan, los Propietarios de Hoteles, Restaurantes y Salas
de Recepcion indicaron en gran parte que no existe una microempresa con estas
caracteristicas puestos que todo se lo hace de manera fragmentada, solamente un

caso respondid que si considera que existe una empresa que tenga esta finalidad.
3.9.2. Proyeccion de la Oferta

Tiene como finalidad, determinar que para la demanda obtenida existe una
oferta que mediante la capacidad de la empresa pueda proveer bienes y servicios,

en virtud de los demandantes que acceden a este servicio.
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TABLA N° 75.- Datos Oferta en Tulcan

Afio OFERTA TOTAL N°
RESTAURANTE |HOTEL [SALAS RECEPCION | PROTOCOLO | OFERENTES | EVENTOS
2008 8 9 8 0 25 188
2009 8 10 10 0 28 210
2010 8 11 11 0 30 225
2011 10 12 11 0 33 248
2012 9 14 12 1 36 270

FUENTE: Investigacion Directa
ELABORADO POR: La Autora

La proyeccion de la Oferta del presente proyecto, toma como base fundamental
los datos obtenidos en base a la investigacion realizada, correspondiente a los
periodos del 2008 al 2012, y al igual que en la determinacién de la proyeccion de
la demanda, la proyeccion de la oferta parte de la utilizacion del Modelo de
Crecimiento Exponencial, para la obtencion de resultados, utilizando la siguiente

formula:
Qn = Qo (1+i)"
En donde:
Qn = Consumo Futuro
Qo = Consumo Inicial
i = Tasa de Crecimiento Anual Potencial
n = Afio Proyectado

Aplicando esta Formula y utilizando los datos anteriormente indicados, se

establece la siguiente informacion para la oferta proyectada:
TASA DE CRECIMIENTO OFERENTES
Qn = Qo (1+i)"

36 = 25(1+i)°
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36
— =101 '5:
Py (1+1)

g

J14a=(1+1)8
1,0756 = 1+i;
1,0756-1=i;
1I=0,0756
TASA-INCREMENTO = 7,56%
TASA DE CRECIMIENTO CONSUMO

El porcentaje obtenido en este item, da un escenario futuro de lo que posiblemente
la oferta acceda posteriormente; La base para este calculo es la estimacién de la
poblacién estudiada al 2012.

Qn = Qo (1+i)"

270 = 188(1+i)°

270
—=(1+i)%;
188 ( )

3/1,4361 = (L+i)°
1,075 = 1+i;
1,075 -1=i;
i=0,075
TASA - INCREMENTO = 7,51%

Aplicando estos porcentajes se tiene la siguiente proyeccion de la Oferta, por su

parte, se ha considerado como base el afio 2013 y la proyeccién es hasta los 5
afios posteriores:
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Al graficar los datos anteriores, se obtiene la siguiente representacion:

GRAFICO N° 68.- Proyeccion de Oferta-Consumo

TABLA N° 76.- Proyeccion de Oferta-Consumo

ANO OFERTA FUTURA Qn=Qo | CONSUMO FUTURO
(1+0,0756)n Qn= Qo (1+0,0751)n

2013 39 294

2014 42 316

2015 45 340

2016 49 365

2017 52 393

FUENTE: Investigacion Directa
ELABORADO POR: La Autora

OFERTA FUTURA CONSUMO FUTURO
60 500
400
40 300
2 200
, , 100
0 0
2013 | 2014 | 2015 | 2016 | 2017
i OFERTA 1 CONSUMO
roral B | R B 9| %2 FUTURo | 294 | 316 | 340 | 365 | 393

FUENTE: [nvestigacion Directa

ELABORADO POR: La Autora

La proyeccién de la Oferta en la prestacion de servicios complementarios para la

realizacion de eventos sociales en la ciudad de Tulcan, durante los proximos 5

afios y tomando como base el afio 2013, arroja como resultado un incremento de

13 entidades al 2017, mientras que en lo referente a Eventos a realizarse se obtuvo

un incremento de 99 Eventos.

Los datos en base a eventos realizados mensualmente se obtuvieron de la Pregunta

N° 2 en la encuesta aplicada a los Propietarios de Hoteles, Restaurantes y Gremios

de Profesionales, existentes en la ciudad.
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3.10. ANALISIS DE COMPETIDORES

Los competidores representan basicamente la cantidad de servicios que la
empresa de eventos pondré a disposicion del publico consumidor en determinadas
cantidades, precio, tiempo y lugar para que, en funcién de éstos, aquél los

adquiera.

Este proyecto oferta una variedad de servicios acoplandose al gusto del cliente
para dotarle del requerimiento de acuerdo a la ocasion, al evento, es decir abiertos

al gusto del cliente y al presupuesto.

Lo més importante en este aspecto es poder valorar los puntos fuertes y débiles de
las demas instalaciones que realizan actividades semejantes, ya que permite
generar una apreciacion del como realizan sus actividades, ideales que sirven de

marco de referencia.

Dentro de la ciudad de Tulcan existen 39 locales de los cuales expenden servicios
similares; los locales existentes en la ciudad tienen paquetes, precios ya
establecidos por persona, y se encuentran ubicados dentro de la ciudad, el servicio
incluye local y alimentacion en el caso de los Hoteles y Restaurantes pero
ninguno presta un servicio de organizacion o complementacion de actividades
para la realizacion de un evento, ya que no es lo mismo ser un salon de

recepciones, que una agencia organizadora de eventos.

Debido a que es un servicio, los clientes potenciales son aquellas personas que
desean optimizar su tiempo y sentirse menos estresados en cuanto a la
organizacion del evento y actividades que realizan en todo momento; gracias a las

caracteristicas con las que el servicio cuenta.

Dentro de este andlisis también se debe tomar en cuenta que las amenazas de

nuevos competidores siempre van a estar ahi.

El proyecto de empresa de servicios se realiza mediante analisis de las
preferencias de personas e instituciones de la ciudad de Tulcan. Es esto lo que
provoca que nuevos competidores ofrezcan a su vez un servicio similar que cubra

las necesidades que dia a dia se presentaran a lo largo de la vida.
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3.10.1. Competencia Directa

En general el proyecto no tendria competencia directa debido a que el
servicio que se va a brindar es similar a lo que presenta el mercado pero con un
valor agregado como es el encargarse de todo y cada uno de los detalles que los
anfitriones deseen, como se lo menciond antes, este servicio propone desde el
disefio de invitaciones, encargarse del arreglo del lugar para lograr realizar el
suceso Y todos los detalles que sean necesarios, hasta la despedida y embarque de

los invitados al finalizar el evento.

Esto se logra mediante la eficiencia y coordinacion en realizacion de eventos y lo

que caracteriza a este servicio es la calidad.
3.10.2. Competencia Indirecta

El proyecto de la microempresa de servicios tiene como competidores a
los que cuentan con servicios similares en el mercado, es decir, diferentes
servicios sustitutos o complementarios, entre los que se pudo identificar, mediante
la Pregunta N° 3 correspondiente a la encuesta aplicada a los consumidores a los

siguientes establecimientos:

TABLA N° 77.- Reconocimiento de Establecimientos

EMPRESA PORCENTAIJE
Hotel "Palacio Imperial" 56%
Colegio de Arquitectos de Tulcan 13%
Restaurante "Casa China" 10%
Hotel "Sara Espindola” 10%
Restaurante "El Taita" 7%
Cooperativas de Ahorro y Crédito 4%

FUENTE: Encuestas
ELABORADO POR: La Autora

Hotel “Palacio Imperial”.- Este lugar cuenta con dos salas para eventos con

todos los servicios necesarios, siendo estos el “Salén Rojo” y “Salon Emperador’

en los que su capacidad es de 100 y 180 personas respectivamente. Ademas
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ofrecen alquiler interno de vajilla, manteles, mesas, sillas, forros de sillas y
gastronomia. Al parecer es el més opcionado a convertirse en Competencia
Directa, sin embargo su falencia es que en lo referente a musica, decoracion,
floristeria, entre otras cosas no son tomados en cuenta al momento de realizar un
convenio con los clientes, ya que aducen claramente que estos topicos son ajenos

a sus actividades.

Colegio de Arquitectos y Cooperativas de Ahorro y Crédito.- Estos dos
organismos ofrecen exclusivamente el servicio de alquiler de su Salon de
Recepciones y Unicamente lo referente a sillas y mesas, por lo que basicamente
sigue formando parte de la competencia indirecta. Su capacidad es de

aproximadamente 200 personas.

Restaurante “Casa China”.- Ofrece servicio de gastronomia oriental, alquiler de
su local, y la disponibilidad de todo lo referente a menaje de mesa y meseros,
actualmente no conciben la idea de brindar asistencia en la elaboracion total del
evento pues a medida de que prestan sus instalaciones en la parte superior del
restaurante para esto; en la planta baja siguen desarrollando su actividad principal

como Restaurante.
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Hotel Internacional “Sara Espindola”.- Considerado como un hotel de cuatro
estrellas, pues en sus instalaciones cuenta con restaurante, discoteca, pianoteca,
terraza para parrilladas, parqueadero subterrdneo extenso y obviamente
habitaciones confortables, sin embargo en el asunto de celebraciones no es muy
conocido, ya que al ser un hotel de alto renombre lo que mayormente evita es que
sus huéspedes sean interrumpidos con celebraciones de personas que no estan
hospedadas en sus infraestructura. Un dato adicional es que este Hotel es
reconocido también por su ayuda social hacia el Asilo de Ancianos denominado
de igual forma, ayuda que basicamente se fundamenta en donar un porcentaje de
sus ingresos por hospedaje.

Restaurante “El Taita”.- Ubicado en centro de la ciudad, se caracteriza por
ofrecer a la ciudadania una variedad de comida tipica principalmente colombiana,
pero adicionalmente también prestan sus instalaciones para fiestas o0 compromisos
diversos, encargandose exclusivamente de la gastronomia y prestacion de sillas,
mesas y cubiertos. Los detalles exclusivos que puedan necesitar los clientes son
responsabilidad directa de los mismos.

Si bien es cierto, la competencia indirecta es fuerte, la tendencia a contratar
aquellos servicios que cumplan con necesidades y a la vez sean accesibles al
bolsillo es una realidad importante y muy relevante, es por eso que el proyecto
tiene que crear un servicio diferenciado y completo, por el cual las personas estén
dispuestas a pagar por él. Por lo que una buena presencia en el mercado es el
inicio a muchas oportunidades de crecimiento y posicionamiento futuro en el
medio, mediante estrategias de publicidad, para poder vender la idea de que el
servicio que se propone en el proyecto es de alta calidad y eficiencia como se lo

ha venido enfocando anteriormente.
3.11. BALANCE OFERTA-DEMANDA

Dentro de la realizacion del Estudio de Factibilidad para la creacion de una
microempresa dedicada a la organizacion de Eventos Sociales en la Ciudad de
Tulcén, se determina la demanda insatisfecha de acuerdo con la diferencia que

existe entre la demanda total y el numero de eventos realizados por la oferta
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actual, evidenciando una parte de la poblacion que no se ha cubierto y que
requiere de este servicio, para la satisfaccion y el cumplimiento de sus
expectativas. Este balance se caracteriza porque lo producido u ofrecido no

cubre los requerimientos del mercado.

TABLA N° 78.- Balance Oferta-Demanda

ANO DEMANDA | OFERTA DEMANDA
INSATISFECHA
2013 1812 294 1518
2014 1866 316 1550
2015 1923 340 1584
2016 1985 365 1619
2017 2050 393 1657

FUENTE: Investigacion Directa
ELABORADO POR: La Autora

Determinados los valores de la Oferta y Demanda, se puede deducir que con
relacion al afio actual (2013), existe un mercado de 1518 demandantes que no son
atendidos o no alcanzan a ser cubiertos por parte de los oferentes
complementarios y basado en esta informacion existe un crecimiento para el afio
2017 de 139 demandantes del servicio, por lo cual la presente propuesta se enfoca

a este segmento de mercado.

Ademéas es importante destacar que en la encuesta aplicada a la Poblacion
Hogares se obtuvo como respuesta a la Pregunta N° 10, que el 99% de los
encuestados sefialan que desearian que se dé lugar a una entidad organizadora de
Eventos Sociales en la ciudad de Tulcéan, y también se obtiene como respuesta a la
pregunta N° 11 por parte de las entidades publicas y privadas que estan
completamente de acuerdo en que exista una microempresa que tenga esta
finalidad, por lo que la implementacion de la entidad es bien visto por las

poblaciones en cuestion.
3.12. PROYECCIONES DE PRECIOS

El precio es una variable de marketing que sintetiza en gran nimero de
casos, la politica comercial de la empresa. Referente con el precio se le dara al

cliente una reduccién con relacion a la competencia, no afectando el margen de
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ganancia. Los precios son competitivos con referencia a la oferta, como también
al servicio prestado y la flexibilidad de modificar los paquetes conforme las

necesidades y recursos que cuente el cliente.

La base de decision de precios, se hace de acuerdo a un costo de personas que

sean invitados al evento, para ello se toma en cuenta los siguientes aspectos:
* El nimero de invitados dentro del evento

* El plato de comida que se elija

* El decorado

* El servicio de DJ
. Etc.

Todos estos aspectos sirven para poder determinar el costo por servicio, es decir,

el precio depende del paquete que elijan.

La incursion de un producto o servicio nuevo en el mercado, basado en la
aplicacion de politicas que permitan lograr su posicionamiento, determinan que
los costos establecidos, estdn por debajo de los precios de la competencia, en
donde dichos costos estardn adicionados por un margen de utilidad que no

sobrepase el precio del servicio por parte de las deméas empresas.

La realizacion de la siguiente tabla, permite identificar los precios del servicio en
base a la competencia. Valores que fueron obtenidos en la Pregunta N° 5 de la

encuesta realizada a la oferta actual.

TABLA N° 79.- Precio de la Competencia

Paquete Principal ~ [De 1000 a 1700
Paquete Intermedio |De 1701 a 2200
Paquete Exclusivo  |De 2201 a 2700
Otros Mas de 2700
FUENTE: Encuestas

ELABORADO POR: La Autora
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Y que dicho analisis fue el siguiente: Los precios solicitados frecuentemente por
los encuestados, corresponde al intervalo de $1000 a $1700, luego se tiene los
valores entre $1701 a $2200, consecuentemente esta el intervalo de $2201 a
$2700, y posteriormente se obtiene el rango ubicado como Mas de $2700,
indicando que este valor es minimo y se incrementa de acuerdo a las exigencias e

invitados.

Entonces los datos obtenidos con relacion a los precios que manejan las 39
microempresas identificadas como posible competencia, indican que el valor
solicitado esta en un rango muy elevado, y este servicio fue establecido para un
nimero aproximado de 50 invitados, por lo que refleja gran oportunidad de

ingresar en el mercado.

En lo referente a la capacidad de pago por parte de los clientes o consumidores de
este tipo de servicios, aducen que, tienen la solvencia monetaria para cancelar
montos establecidos en los cuadros siguientes, datos que fueron determinados en
la encuesta realizada a cada una de las poblaciones objeto de estudio y que

arrogaron los resultados posteriores:

TABLA N° 80.- Capacidad de Pago de Consumidores

Paquete Principal ~ |{De 900 a 1501
Paquete Intermedio  |De 1501 a 2000
Paquete Exclusivo  |De 2001 a 2501

Otros Mas de 2500
FUENTE: Encuestas

ELABORADO POR: La Autora

Entonces, se toma en cuenta que los precios ofertados por la competencia son
mayores a la capacidad de pago de la demanda, por lo que se establece que la base
de precios para la microempresa “K’CIQUE EVENTOS” es de acuerdo a la
Capacidad de Pago de los Consumidores objeto de estudio, obteniendo

sintéticamente la siguiente deduccion: ANEXO N° 7
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TABLA N° 81.- Catalogo de Precios “K’CIQUE EVENTOS”

$900,00

$1.500,00

$2.000,00

SERVICIO PRINCIPAL

SERVICIO INTERMEDIO

SERVICIO EXCLUSIVO

Saldén de Fiestas

Salén de Fiestas

Salén de Fiestas

Recepcion de Invitados

Recepcidn de Invitados

Recepcidn de Invitados

Tarjeteria

Tarjeteria

Tarjeteria

Seguridad del Local

Seguridad del Local

Seguridad del Local

Gastronomia

Gastronomia

Buffete

Sonido y Amplificaciéon

Sonido y Amplificacién

Sonido y Amplificacién

Menaje de Mesa

Menaje de Mesa

Menaje de Mesa

Recepcion de Regalos

Recepcion de Regalos

Recepcion de Regalos

Meseros

Meseros

Meseros

Alquiler Varios Articulos

Organizacion y Planificacidn

Organizacion y Planificacion

Animacién

Animacién

Equipo de Luces

Equipo de Luces

Floristeria Floristeria
Decoracion del Local Decoracion en General
Filmacion Filmacion

Licor Limitado

Licor llimitado

Transpote de Invitados

Transpote de Invitados

Alquiler Varios Articulos

Dulces y Reposteria

ELABORADO POR: La Autora

Fotografia

Hora Loca

Artistas

Protocolo

Alquiler Varios Articulos

Cabe mencionar que estos precios ya obtienen cierto grado de utilidad en cada
uno de los items seleccionados y que este valor estd en base a 50 personas por
evento y los términos iran cambiando de acuerdo a las necesidades y alternativas
de paquetes unificados por los clientes de acuerdo a sus necesidades. También es
importante indicar que los competidores no cuentan con esta gama de servicios

agrupados, sin embargo sus precios son mas altos.
3.12.1. Proyecciones Estimadas

En vista de que ya se tiene los precios para los tres paquetes principales
que se va a tomar como referencia en la microempresa de eventos; se continua con
la proyeccion de dichos precios, por lo que se toma en cuenta el porcentaje de
inflacion establecido por el INEC (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos) a

Junio 2013 que corresponde al 2,68%, datos que se muestran en la siguiente tabla:
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TABLA N° 82.- Inflacion al Consumidor

INFLACION AL CONSUMIDOR
Porcentajes

Grafico Datos

Fuante: INSTITUTO NACIONAL DE ESTADISTICA Y CENSOS (INEC)

Bl INFLACION ANUAL I

TABLA N° 83.- Proyeccion de Precios

Entonces aplicando dicho porcentaje se obtiene los siguientes datos futuros:

ANO PAQUETE PAQUETE PAQUETE
PRINCIPAL INTERMEDIO | EXCLUSIVO
2013 900 1500 2000
2014 924 1540 2054
2015 949 1581 2109
2016 974 1624 2165
2017 1000 1667 2223

ELABORADO POR: La Autora

GRAFICO N° 69.- Proyeccion de Precios
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ELABORADO POR: La Autora
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Esta proyeccion indica que los precios con base 2013 no van a concurrir con un
alza muy radical ya que para el Paquete Principal al 2017 el aumento es de
$100,00; Paquete Intermedio aumento de $1.500,00 a $1.667,00 en el 2017 vy el
Paquete Exclusivo sufrié un incremento de $ 223,00; precios que deben ir de

acuerdo a la competencia como punto indispensable.
3.13. COMERCIALIZACION DEL SERVICIO

Los canales de distribucion establecidos por parte de la competencia, se
relacionan con el empleo de un canal directo para el consumidor final, en vista de

que la actividad de la empresa es los servicios.

Dentro del canal directo, la microempresa cuenta con una oficina ubicada
estratégicamente, que permite la interrelacion con el cliente, al determinar las
necesidades y requerimientos en la prestacion de servicios de organizacion de las
celebraciones de ocasiones especiales o eventos importantes que requieran de esta
asistencia, y al mantener caracter personalizado, a través de sugerencias de disefio
por parte del consumidor, se efectuaran los procesos necesarios para presentar un

prototipo, como simbolo de evaluacion para su aceptacién o modificacion.

GRAFICO N° 70.- Canal de Distribucién Directo

(3
PRODUCTOR . ' sl

ELABORADO POR: La Autora

Independientemente de cualquier contrariedad, el servicio al cliente, requiere dar
valor al tiempo, lugar y forma de atencidn personalizada lo cual genera un tipo de

gestion creativa, en base a las expectativas del consumidor.
3.14. ESTRATEGIAS DE MERCADO

Un excelente conocimiento respecto de los servicios a ser ofertados y de
los valores en que se sustenta la gestion de la empresa, es algo primordial al

momento de vender el servicio.

141



1 El competir en calidad representa la diferenciacion que se establece entre los
servicios ofertados actuales y los servicios que se van a ofrecer
posteriormente. Por lo que la creacién de un buzon de sugerencias es muy
importante, para aplicar mejoras constantes de acuerdo a los comentarios

recibidos.

m La alternativa de formar acuerdos o asociaciones estratégicas con los Salones
de Recepcidn ya existentes en la ciudad, puede llegar a ser un convenio
interesante, pues se podria utilizar la diversidad de lugares para hacer de esto

un tépico muy atractivo que se puede ofrecer al cliente.

[ Adicionalmente la proyeccion de la imagen micro empresarial, constituye su
carta de presentacion; en donde la microempresa debe considerar una imagen
institucional atractiva a la vista del publico, promoviendo el interés en los
servicios que se ofertan y el reconocimiento de la marca en lo que a

organizacion de eventos se refiere.
3.14.1. Nombre de la Microempresa

Para seleccionar el nombre institucional se consider6 una idea original y

atractiva para el consumidor y fécil de recordar.

“K'CIQUE EVENTOS”, es el nombre que se escogi0 ya que encierra un
significado de liderazgo puesto que se lo atribuye a personas destacadas en cierto
grupo de individuos, lo que conlleva a tener una idea de seriedad y a la vez un

toque de imaginacion en los consumidores.
3.14.2. Logotipo

La representacion del servicio a través del logotipo como simbolo de
reconocimiento de la microempresa, considera el analisis minucioso con la
aplicacion de la lluvia de ideas, que direcciona el disefio mediante la basqueda de
informacién previa, dirigida hacia el mercado, ubicacion del logotipo, etiqueta,
entre otros. Por lo que el slogan a utilizar serd “Elegancia y Calidad a su
Servicio” y al unir el nombre de la empresa y el slogan escogido, se obtiene el

siguiente logotipo:
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GRAFICO N° 71.- Logotipo
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ELABORADO POR: La Autora

3.14.3. Estrategias de Precios.

0 La principal estrategia para el tema Precios es sencillamente que se va a tomar
en cuenta el poder adquisitivo de los clientes y los precios de competidores
por lo que se establece un valor menor al de la competencia.

0 También el ofrecer precios bajos se podria asegurar la contratacion de la
organizadora para eventos futuros, pero dichos precios se deben ajustar como
respuesta a los cambios de precios de la competencia o cuando exista la
certeza de que van a ingresar nuevos competidores al mercado.

0 El permitir que la cancelacion de servicios sea mediante un pago diferido va a
ocasionar mayor comodidad y facilidad a los clientes al momento de la

cancelacién monetaria.
3.14.4. Estrategias de Promocion.

0 Al incursionar con este servicio en el mercado, la imagen institucional y la
marca de la microempresa, estd disefiada de acuerdo con el catdlogo de
servicios para su identificacion; y a través de la utilizacion de medios de

comunicacion para dar a conocer los servicios, con diversas opciones
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disponibles, garantizan la confiabilidad, promocion y diversificacion, que
impulsan beneficios rentables y empresariales.

GRAFICO Ne 72.- Catalogo de Servicios
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0 Envista de que la competencia no ofrece algun tipo de promocion, es la pauta
para diferenciar a la nueva microempresa y brindar promociones novedosas,
no solo para quien contrate este servicio y en el momento de la ejecucion del

evento, sino también antes y después de la culminacion laboral.

0 Se indicaria que al termino del evento se entregaria varias fotografias de quien
sea el o los homenajeados, en donde se ha capturado los momentos mas
significativos de la celebracion, independientemente del paquete de servicios

que haya escogido.

0 Debido a que la microempresa es nueva en el mercado, es importante
establecer promociones de apertura con relacion al precio, es decir, conceder
un 5% de descuento en la totalidad del evento, con la finalidad de captar
clientes, puesto que este tipo de decisiones son de mucha atraccion en los

clientes.
3.14.5. Estrategias de Publicidad.

0 En relacion con los sujetos investigados, los medios méas utilizados son los
Escritos con mayor significancia, seguido por Cufias Radiales, se utiliza
también Hojas Volantes distribuidas en las calles principales de la ciudad, la
Television es un medio que se usa pero en menor grado y el internet al ser una
herramienta tecnoldgica no es muy conocida ni implementada en el mundo
hotelero de la urbe. Los medios publicitarios, deben estar de acuerdo con el
propdsito de la microempresa y de los servicios que ofertaran, entre los cuales

tenemos:

@ Television Local.- Logra un impacto masivo para una respuesta de venta,
mediante el apoyo comercial en la presentacion de las actividades relacionadas

con los eventos, a través de este medio de comunicacion.

& Radio.- El sistema radial a través de las radiofrecuencias, programacion y
nivel de aceptacion por parte de los radiodifusores, permite la difusion
publicitaria de los servicios objeto, con la finalidad de incrementar los

consumidores que acceden a este tipo de asistencia.

145



GRAFICO N° 73.- Publicidad para Radio-Tv-Diarios Locales

Pl NO000000000
g‘;@ NO SE PREOCUPES MAS .....

K’CIQUE EVENTOS, ELEGANCIA Y CALIDAD A SU SERVICIO

NOVEDOSO Y EXCLUSIVO SERVICIO PERSONALIZADO, EN LA REALIZACION DE CADA UNO DE SUS
EVENTOS SOCIALES COMO: 15 ANOS, MATRIMONIOS, GRADOS, COMUNIONES, BAUTIZOS, FIESTAS
INFANTILES, NAVIDAD, HALLOWEEN, AMOR Y AMISTAD.

ORGANIZACION DE ACTOS PROTOCOLARIOS, REUNIONES EJECUTIVAS Y MUCHO, MUCHO MAS.

CONTAMOS CON SALON DE FIESTAS, RECEPCION, TARJETERIA, GASTRONOMIA, SONIDO,
AMPLIFICACION, ANIMACION, ORGANIZACION, SEGURIDAD Y TRANSPORTE.

UBIQUENOS EN LAS CALLES SUCRE Y JUNIN (ESQUINA), SERA UN GUSTO ATENDERLE.
PORQUE SU SUENO COMPARTIDO, ES NUESTRO RETO CUMPLIDO.

K’CIQUE EVENTOS, TU MEJOR ELECCION

& Medios escritos.- Se consideran oportunos para los lectores que buscan
informacién en el diario convivir, es por esto que su credibilidad da a conocer
los diferentes tipos de servicios ofertados por parte de la microempresa,

mediante publicaciones escritas en los diarios reconocidos de la localidad.

GRAFICO N° 74.- Adhesivos Practicos
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GRAFICO N° 75.- Afiche Publicitario
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@ Sitios Web. Considerando el crecimiento de la microempresa y eventos a

desarrollar, mediante la utilizacién de herramientas y equipos informaticos,

que intercambian informacion virtual dirigida hacia usuarios del internet en la

busqueda de productos, y con el empleo del marketing digital, dirigido hacia

las redes sociales, se dard a conocer la mision de la empresa, de manera

confiable y transparente.

TABLA N° 84.- Publicidad

DESCRIPCION CANTIDAD PRECIO
Television Local "Nortvision" |24 Spots Publicitarios 480,00
Radio "América" 24 Spots Publicitarios 120,00
Medios Impresos "El Norte" 12 Publicaciones 60,00
Sitios Web 10 Blogs Gratuitos Gratuito

FUENTE: Medios de Comunicacion
ELABORADO POR: La Autora

La publicidad a través de la utilizacion de medios de comunicacion, tiene como

objetivo primordial maximizar la imagen y marca de los servicios que oferta la

microempresa, dentro de los tres primeros meses en el desarrollo de la actividad

productiva y comercial, la misma que se encuentra dirigida hacia el consumidor;

es por esto que, con la finalidad de promover una imagen organizacional

Ilamativa, se va a utilizar afiche promocional, adhesivos y catalogo de servicios.

TABLA N° 85.- Publicidad Impresa

DESCRIPCION |CANTIDAD | PRECIO
Afiches 100 15,00
Adhesivos 100 5,00
Catalogos de Servicios 120 156,00

FUENTE: Imprentas

ELABORADO POR: La Autora

La promocidn y publicidad de la microempresa y el servicio que oferta, pretende:

e Atraer a clientes.

¢ Informar sobre nuevos paquetes de servicios y ofertas.
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Incrementar el interés y frecuencia de contratacion del servicio.
Ofertar una gama diversa de opciones Ilamativas.

Ofrecer informacion personalizada.

La finalidad de la publicidad empleada por parte de la microempresa, se encuentra

enfocada hacia los beneficios favorables en la utilizacién del servicio, como

fuente de informacién hacia el consumidor.

3.15. CONCLUSIONES DEL ESTUDIO DE MERCADO

¢ Mediante el Estudio de Mercado, se concluye que la demanda en la ciudad de

Tulcan del sector Publico, Privado y poblacion en general, es la requerida para
un desarrollo adecuado del proyecto, por lo que se establece su realizacion,
por no tener competencia especializada en este campo.

Por otro lado al existir una competencia indirecta se da cabida a una gran
oportunidad en el segmento escogido ya que los servicios ofertados son
incompletos y aungue la competencia estd marcada por el reconocimiento a
una sola empresa que esta posicionada en el mercado, no satisface totalmente
al cliente.

Los precios son bastante elevados, dando de esta manera una gran estrategia
para la nueva entidad, en vista de que los precios establecidos son menores a
los actualmente utilizados, tomando en cuenta que la nueva perspectiva en este

segmento va creciendo por la variedad e innovacion en su realizacion.

El mercado objetivo esta entre las edades de 20 afios en adelante, dado que
tienen mayor interés en la realizacion de eventos, ya sea familiares o sociales
y que por su ocupacion no pueden organizarla ellos mismos, en vista de que

actualmente tanto el padre como la madre desempefian un rol laboral.

Se pudo conocer las necesidades, requerimientos y exigencias que tiene el
consumidor al momento de la organizacién del evento, los inconvenientes
propios de sus experiencias pasadas y los beneficios que aducen podrian tener
al contar con la posibilidad de acceder a una entidad dedicada a la

organizacion de eventos sociales en la ciudad de Tulcan.
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CAPITULO IV
4. ESTUDIO TECNICO E INGENIERIA DEL PROYECTO

El Estudio Técnico es el que permite definir la localizacion, asi también su
tamafo, ingenieria del proyecto, como también del servicio en el disefio y
requerimiento de recursos disponibles para la creacion de una microempresa
dedicada a la organizacion de eventos sociales en la ciudad de Tulcan. Todos ellos
en lo mas apropiado posible a través del analisis de la funcion de produccién,
aspectos importantes que deben ser considerados en la presente investigacion.

4.1. LOCALIZACION DEL PROYECTO

El estudio de la localizacion optima, debe definir claramente el mejor sitio
para ubicar la unidad de servicio de eventos sociales, objeto de estudio, siendo en
Ameérica del Sur, cuya extension es de 17.819.100 km2, representa el 12% de la
superficie terrestre del planeta, en donde se encuentra el Ecuador y Tulcan,
situada en el norte del Pais, Capital de la Provincia; se ubica en la hoya del
Carchi, dentro del Surco Interandino, a una altitud de 3.001 m, y es la puerta de

entrada a Ecuador.

Es un centro comercial, funcién que se ve reforzada por su naturaleza fronteriza
que intercambia y transforma productos y servicios, atravesada por la carretera

Panamericana y con un aeropuerto regional.

GRAFICO N° 76.- Localizacion del Proyecto

q.'r 4 COLOMBIA
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4.1.1. Macro localizacion del Proyecto

La macro localizacion de la empresa, en la que se realiza la prestacion del
servicio de eventos sociales es en la Region Andina del Ecuador, Provincia del

Carchi, Canton Tulcan, Parroquia Tulcan, sector centro.

Se ha escogido esta localizacién para la empresa, debido a que una de las
principales causas de ubicarla es un sector accesible a cada uno de los clientes,
debido a la mayor afluencia de personas para la realizacion de actividades o

eventos sociales.

TABLA N° 86.- Macro Localizacion del Proyecto

La microempresa se ubicara en:
Pais Ecuador
Provincia Carchi
Canton Tulcan

ELABORADO POR: La Autora

GRAFICO N° 77.- Macro Localizacion del Proyecto
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4.1.2. Vias de Acceso

Dentro de estas vias existen diversos factores locacionales que se debe
analizar antes de determinar la micro localizacién de la microempresa, los que se

detallan a continuacion:

4.1.2.1.- Disponibilidad de Vias de Comunicacion.- El cantén Tulcan cuenta
con vias de comunicacion de primer orden en su mayoria de asfalto y en ciertos
sectores el adoquinado que establece la no presencia de algin problema en el

acceso a la empresa de Eventos Sociales.

4.1.2.2.- Cercania a abastecimientos de los insumos.- En la localidad existen
proveedores de la mayoria de insumos que poseen variedad y precios comodos.
Con relacion a implementos para los eventos sociales en base a la decoracion en
general, se debe contar con un proveedor constante con el cual se pueda negociar
precios, tomando en cuenta que se debe adquirir un volumen elevado de insumos

debido a la variedad en relacién al nUmero de eventos a realizarse.

Aunque sin lugar aduda se va a tomar en cuenta que dicha ubicacidn cuente con

un acceso rapido por casos de emergencia o eventos de ultima hora.

4.1.2.3.- Cercania a la Demanda.- Dentro de la Macro localizacion se expuso
que la mejor ubicacion es en el sector centro de la ciudad de Tulcéan, debido a que
en dicho sector se encuentra la mayor parte de empresas tanto publicas como
privadas y por ende existe mayor concurrencia de la poblacion, siendo un punto

estratégico debido a la cercania con el cliente.

4.1.2.4.- Disponibilidad de Servicios Basicos.- El area de ubicacion cuenta con
servicios basicos como: agua potable (Emapa-T), alcantarillado (Municipalidad),
energia eléctrica (Emelnorte), telefonia fija y mévil (Cnt, Conecel, Otros), internet

(Banda Ancha), cercania a unidades médicas (Cruz Roja).

4.1.2.5.- Factor Social.- EI mejor punto estratégico de la empresa es que no se
encuentra en una zona considerada peligrosa ni tampoco aislada del sector
comercial, ya que su ubicacion sera facilmente reconocida por la urbe y el acceso

a dichas instalaciones no tiene mayor dificultad.
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4.1.2.6.- Nivel Comercial del Sector.- Es necesario que la ubicacion de la
empresa esté dada también por el flujo de comercio que se desarrolla en el sector,
es decir, debe ser un punto que garantice un buen nivel de ventas, que no tenga
antecedentes de ser una zona pasiva, tomando en consideracion que existen
sectores con mayor movimiento comercial que otros, de ahi la importancia de
localizarla en un lugar que refleje tendencia comercial, para que el va y ven de las
personas sea una gran oportunidad en el reconocimiento y familiarizacion con la

actividad de la empresa ya sea por curiosidad o por interés formal.

De tal manera que como se mencioné anteriormente el mejor sector de ubicacion
es el centro de la Ciudad de Tulcan ya que el flujo de comercio es bastante
significativo para los fines del presente proyecto, sin olvidar una caracteristica
muy importante de la Ciudad que la establece como una ciudad comercial por su

situacion geografica siendo la frontera norte del Ecuador.

4.1.2.7.- Factor Ambiental.- El sector en donde va a funcionar la nueva entidad
es considerado como comercial por este motivo, cuando los usuarios utilicen las
instalaciones que funcionan adjuntas a las oficinas de la empresa, no se veran
afectados por factores como el ruido que perturben la tranquilidad de los invitados

o de los organizadores del evento.

Con respecto al clima, Tulcan es una ciudad cuyos cambios climaticos son
constantes, por lo que se debe tomar las medidas necesarias de modo que dichos

cambios no afecten el desarrollo de cualquier evento.
4.1.3. Micro localizacién del Proyecto

La mayoria de empresas se encuentran ubicadas en el sector centro de la
ciudad, lo que permite el facil acceso a las instalaciones de la entidad
emprendedora. Es necesario que la empresa, se encuentre ubicada en un lugar

estratégico, de facil acceso y que preste las facilidades al cliente.

Por estos factores y luego de un andlisis de los mismos se decide ubicar la
microempresa en el sector centro de la ciudad, en la manzana ubicada entre las

calles Sucre, Bolivar, Junin y Ayacucho, ya que hasta el momento se cuenta
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con diversidad de infraestructura para acceder al alquiler de instalaciones amplias

para el desarrollo de esta mision en dicho sector.

GRAFICO N° 78.- Ubicacién Exacta “K’CIQUE EVENTOS”
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FUENTE: www.google.eart.com

4.2. TAMANO DEL PROYECTO

Para analizar el tamafio del proyecto, se toma en cuenta que esta empresa
brinda el servicio de eventos sociales en la ciudad de Tulcén, por lo tanto el
espacio fisico se debe distribuir en las diferentes areas que se necesitan para

desarrollar el evento, que variara dependiendo de los gustos y preferencias.

Es necesario contar con una oficina de atencion al cliente, en la cual se brinde
informacidén necesaria para organizar y desarrollar cada uno de los eventos
sociales solicitados por el cliente y en el lugar de su favoritismo. También es
importante contar con un espacio en donde se pueda almacenar los bienes
adicionales que se va a utilizar en casos especiales y obviamente un espacio

adecuado para cada area de la nueva entidad productiva.
4.2.1. Rendimientos aproximados

Es algo complejo identificar a ciencia cierta el nimero de eventos que se

pueda cubrir mensualmente, ya que hay meses que son més altos en relacion a
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este tipo de celebraciones y otros meses son bajos, por lo que para poder hacer las
estimaciones correspondientes se establecio las siguientes tablas:

TABLA NF° 87.- Meses Ordinarios

MESES ORDINARIOS

PRODUCCION EMPRESAS PUBLICAS
MENSUAL HOGARES Y PRIVADAS EE?UECNEC\)/SOS
PAQUETE PRINCIPAL 2 1 1
PAQUETE INTERMEDIO 1 2 1
PAQUETE EXCLUSIVO 1 2 1
TOTAL MENSUAL 4 5 3

ELABORADO POR: La Autora

Al sumar el total de eventos que se puede realizar en un mes ordinario y obtener
un promedio tomando en cuenta cuatro semanas por mes, se tiene que

aproximadamente se puede atender a tres eventos semanales.

TABLA N°88.- Meses de Temporada
MESES DE TEMPORADA

PRODUCCION EMPRESAS PUBLICAS
MENSUAL HOGARES Y PRIVADAS Egggﬁ?/sos
PAQUETE PRINCIPAL 3 2 2
PAQUETE INTERMEDIO 3 3 2
PAQUETE EXCLUSIVO 2 2 1
TOTAL MENSUAL 8 7 5

ELABORADO POR: La Autora

Mientras que en los eventos altos por temporada, que segun la oferta corresponde
a los meses de julio-agosto y noviembre —diciembre, se figura tener un promedio
de cinco eventos por semana, cabe recalcar que dichos eventos se los puede
realizar ya sea en la mafiana, en la noche, entre semana o los fines de semana, en
las instalaciones de la empresa 0 mediante un servicio a domicilio, acoplandose a

las necesidades, espacios y presupuestos del cliente.
4.3. INGENIERIA DEL PROYECTO

Con todos estos antecedentes se procede a localizar informacion relativa a
las tecnologias disponibles en el mercado y que pueden utilizarse en el proceso

del servicio objeto de estudio.
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4.3.1.- Infraestructura Fisica

La oficina cuenta con espacio de 104 metros cuadrados (104m®),

los cuales se distribuyen en la forma indicada posteriormente. Las areas iniciales
de la empresa son: Gerencia-Administracion-Marketing, Secretaria-Contaduria-
Ventas, Almacenamiento-Bodega, y el saldn de fiestas, constituyendo un total de
4 secciones; Dicha instalacion sera arrendada y esta distribuida de la siguiente

manera:

GRAFICO N° 79.- Estructura Fisica “K’CIQUE EVENTOS”
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ELABORADO POR: La Autora
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GRAFICO N° 80.- Estructura Lateral “K’CIQUE EVENTOS”
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ELABORADO POR: La Autora

De acuerdo con las actividades que se generan en las instalaciones de la
microempresa, se debe considerar factores necesarios en el momento de elaborar

el disefio para su distribucién y entre las principales tenemos:

a) Movimiento de Materiales
b) Flujo de Visitantes

c) Distribucion del Espacio
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4.3.2. Distribucion de la Planta

Como se explicd inicialmente las oficinas de “K’CIQUE EVENTOS”
comprende las siguientes areas, que se han fusionado debido a que es una nueva

microempresa y se explica posteriormente:

4.3.2.1.- Area de Gerencia-Administracion-Marketing.- La proporcion del area
administrativa conformada por la unificacion de la Administracion y el
Marketing, debe tener el equipamiento necesario para la ejecucion de las labores
diarias con relacion al manejo y representacion de la microempresa “K’CIQUE
EVENTOS”; Area encargada de aplicar los conceptos de la administracion y

marketing con relacion a la direccion que tomara dicha entidad.

4.3.2.2.- Area de Secretaria-Contaduria-Ventas.- Al ser una nueva entidad
productiva se ha agrupado ciertas funciones es por esto que la persona encargada
de esta area tiene bajo su responsabilidad todo lo relacionado al orden y
obligaciones tributarias y contables, organizacion de documentacién y atencién al
cliente, siendo funciones primordiales para el avance empresarial ya que tiene en
sus manos la carta de presentacion del servicio, en donde los presupuestos,
promociones, paquetes de acuerdo al evento y variedad en el portafolio de

prestaciones hacia el consumidor se dara a conocer mediante este departamento.

4.3.2.3.- Area de Almacenamiento o Bodega.- En el proyecto que se esta
desarrollando se sabe que la mano de obra constituye uno de los principales
costos, por lo que el personal que labore en esta area es contratado solo cuando el
evento ya se lo vaya a realizar, dependiendo de la magnitud de dicho certamen se
contara con el personal exacto, encargado del traslado de materiales, puesto que la
actividad se refiere al proceso de organizacion y prestacion de servicios a los
clientes en los locales que ellos determinen, siendo nuestro deber garantizar el uso
de insumos adecuados, de calidad, higiene y buena presentacion junto con la

adopcion de procedimientos eficientes en sus recursos humanos.

4.3.2.4.- Salén de Recepciones.- En este espacio se va a llevar a cabo todo tipo de
eventos solicitados por los clientes, con una capacidad de ochenta a cien personas
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como limite méximo, en donde se cuenta con un escenario, instalaciones
sanitarias, salida de emergencia y extintor de fuego, obviamente los muebles y
equipos necesarios se los va a tener en el area de almacenamiento ubicados
ordenadamente en perchas y estanterias para guardar todo tipo de elementos, que
van a ser utilizados al ubicarles oportunamente antes del desarrollo de todas las

actividades al momento de la ejecucion de una celebracion o festejo.
4.4. FLUJOGRAMA DEL PROCESO

Los simbolos a utilizarse para desarrollar un diagrama de flujo y explicar
la operacion basica de la prestacion del servicio de Organizacion de Eventos en la
Ciudad, se detalla a continuacion:

ADMINISTRACION DE PROCESOS

Operacion: Se utiliza cada vez que ocurra un cambio en el item.

Movimiento/Transporte: Se utiliza para indicar el movimiento de

acciones entre locaciones.

Punto de Decision: Indica aquel punto del proceso en el cual se

debe tomar una decision.

Control: Se utiliza para indicar que el Flujo del Proceso se ha

detenido, de manera que pueda realizarse una evaluacion.

Documentacién: Indica que el movimiento de una incluye

informacion registrada en el papel.

Espera: Se utiliza cuando un item o persona debe esperar.

U OO
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Archivo: Se utiliza cuando existe una condicion de
almacenamiento controlado y se requiere una orden o una solicitud
para que el item pase a la siguiente actividad programada,

siguiendo un orden determinado.

Direccion del Flujo: Denota la direccion vy el orden que

corresponde a los pasos del proceso.

Conector: Indica que la actividad de esa parte del diagrama de

flujo continua en el siguiente diagrama de flujo.

@ Limites: Indica el inicio y el final del proceso.

4.4.1. Proceso de Produccion

Es la transformacion o fabricacion de la materia prima en un producto
terminado, o un servicio prestado, mediante la utilizacion de maquinaria, mano de

obra, dinero, etc.

El desarrollo de cada una de las fases que permita la obtencién de organizacion de
eventos sociales, deben garantizar una adecuada concatenacion en los procesos de
acuerdo con las diferentes etapas, para obtener un servicio elaborado con mayor
valor agregado, que permita satisfacer las necesidades y cumplir con las

expectativas de los consumidores.

Los servicios ofertados, estdn enfocados a satisfacer las necesidades de los
clientes, de acuerdo a sus requerimientos; cabe mencionar detalladamente las
actividades que contiene cada evento, como es: Decoracion, musica, buffet, y una
gama de servicios adicionales que van de acuerdo a las exigencias y elecciones de

la poblacion.

La accidn del proyecto se implanta en los aspectos de construccion, montaje y
puesta en marcha de los activos fijos y diferidos asociados y que permitan la
operacion de la empresa para la prestacion del servicio que se quiere brindad a la
sociedad en general.
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GRAFICO N° 81.- Proceso de Compra de Insumos
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ELABORADO POR: La Autora

a) Laempresa busca proveedores de los insumos a utilizarse.
b) Se analizay selecciona proveedores permanentes.
¢) Se compra los materiales que se necesita.

d) Se transportan dichas compras para almacenarles en las instalaciones de la

oficina.
e) Se ingresa mediante conteo fisico todo lo adquirido para llevar un control de

inventarios de dichos materiales.
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4.5. PROCESO DE ELABORACION

Para el servicio de Eventos Sociales se utilizo el Diagrama de Flujo, el
mismo que explica el proceso de servicio, a través de la simbologia
internacionalmente aceptada, para representar las operaciones a efectuarse de
acuerdo a la administracion de Procesos.

GRAFICO N° 82.- Proceso de Atencion al Cliente
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ELABORADO POR: La Autora
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a) El cliente llega a la recepcidn, pide informes sobre un evento determinado y su
precio, en donde la persona de Atencion al Cliente le indica los diferentes

paquetes establecidos, tanto de lugares como de servicios.

b) Se indica todas las condiciones existentes tanto de insumos para el evento

como su forma de pago.

c) Si se llega a un acuerdo mutuo se firma el contrato; caso contrario finaliza la

explicacion
d) De acuerdo al evento se planifica la adquisicion de materiales necesarios.
e) Se realiza el evento en las condiciones acordadas.
f) Finaliza la operacion.
4.6. PRESUPUESTO TECNICO

La inversion del proyecto, se encuentra constituida por todos los costos
directos e indirectos, identificando de esta manera la cantidad de dinero necesario
para costear cada uno de los procesos que en esta se realizan, asi como también se
consideran los activos fijos en los que la empresa debe invertir, dentro del éarea
administrativa, de ventas y almacenamiento, con la finalidad de dotar equipos,
materiales, entre otros, para el desarrollo laboral de acuerdo a cada una de las
funciones establecidas, con un enfoque hacia el alcance de un mayor estandar de
calidad en el desarrollo en la proyeccion de una estructura e imagen Optima de la

organizacion con mayor énfasis en el servicio al cliente.

De acuerdo con los datos obtenidos en el Estudio Técnico del presente proyecto,
en base a la implementacion con relacién a la inversion fija, se desglosa dicha
inversion en los rubros que comprenden: Inversion Variable, Inversion Diferida y
la Inversion Fija Inicial, que a su vez contienen ciertas cuantificaciones en los

diferentes articulos a adquirir y que representan los siguientes valores:

La inversion total con la cual se da inicio a la actividad productiva y economica de
la microempresa, se encuentra conformada por cada uno de los rubros que se

describen posteriormente, en donde se hace referencia a los tres tipos de
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inversiones requeridas por parte del proyecto, de acuerdo con su forma de liquidez
necesaria, equipamiento y trdmites de gestion para la puesta en marcha de la

misma.
4.6.1. Valorizacion de las Inversiones

Son todos los gastos que se efectlian para la adquisiciéon de determinados
factores o medios productivos; los cuales permiten implementar una unidad de

produccidn que a través del tiempo genera un flujo de beneficios.

La inversion que se realiza en el Estudio de Factibilidad para la creaciéon de una
microempresa dedicada a la organizacion de eventos sociales en la ciudad de
Tulcan, comprende la adquisicion de activos necesarios e indispensables para dar
inicio a las operaciones de la organizacidn y su puesta en marcha, de esta manera,
se da lugar a la generacion de contrapartidas que solventen cada una de las
transacciones comerciales, en el proceso contable dentro del &mbito econémico y

financiero.

La inversion necesaria que se realiza para las diferentes areas que funcionaran en

la nueva entidad se detalla a continuacion:

4.6.1.1. Plan de Inversion Fija- Activo Fijo.- La empresa requiere de
implementos y maquinaria tanto industrial como administrativa, para poder
desarrollar los deberes a cada uno encomendados de manera rapida y eficiente.
Los activos fijos se definen como los bienes tangibles que una empresa utiliza de

manera continua en el curso normal de sus operaciones.

Se pretende implementar los mas rigurosos artefactos, articulos, muebles,
estanterias, utensilios y maquinarias que brinde un maximo rendimiento y que se
traduzca en beneficios tangibles para los consumidores potenciales de la
microempresa y que ademas otorguen la satisfaccion y deseos de realizar
contratos repetitivos. Seleccionar las herramientas adecuadas implica conocer las
diferentes opciones o tipos de herramientas disponibles y sus alternativas de
contratacion, para que el proyecto sea exitoso y demuestre los beneficios
esperados a lo largo de la vida atil de un bien adquirido, dentro de este tenemos:
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a) Muebles vy Enseres.- El equipamiento de la  microempresa
“K’CIQUE EVENTOS”, se encuentra conformado en gran proporcion por
muebles y enseres basicos y fundamentales para el desenvolvimiento de las
diferentes actividades que se desarrollan en las areas establecidas, siendo estas:
area administrativa, area de secretaria-ventas y area de almacenamiento; que con
el transcurso del tiempo y en base al crecimiento econdmico de la organizacion, el

equipamiento de la misma incrementara de acuerdo a lo que se presenten.

Se ha determinado la cantidad de muebles y enseres necesarios para dar inicio al
proyecto y a su vez facilitar el desenvolvimiento de las diferentes actividades en el
area administrativa, secretaria y almacenamiento, por lo cual los valores
detallados han sido obtenidos de acuerdo con las proformas otorgadas por parte de
los proveedores, que se dedican a la fabricacion y comercializacion de

equipamiento de oficina y se detallan a continuacion:

TABLA N° 87.- Muebles y Enseres

MUEBLES Y ENSERES
DESCRIPCION Q VALOR
UNITARIO VALOR TOTAL

AREA ADMINISTRATIVA
Escritorio 1 80,00 80,00
Silla Giratoria 1 18,00 18,00
Sillas Normales 2 8,50 17,00
Archivador 1 90,00 90,00
Juego Sillas para Reunion 1 180,00 180,00
SUBTOTAL 6 376,50 385,00
AREA SECRETARIA-VENTAS
Escritorio 1 80,00 80,00
Silla Giratoria 1 18,00 18,00
Sillas Normales 4 8,50 34,00
Archivadores Aéreos 2 40,00 80,00
Archivador 1 70,00 70,00
Mesa Sala de Espera 1 12,00 12,00
SUBTOTAL 10 228,50 294,00
AREA ALMACENAMIENTO
Estanterias 4 20,00 80,00
Perchas 3 10,00 30,00
Mostradores 4 40,00 160,00
Mesa de Trabajo 1 20,00 20,00
Silla Normal 1 8,50 8,50
SUBTOTAL 13 98,50 298,50

TOTAL 29 703,50 977,50

FUENTE: Proforma Proveedores
ELABORADO POR: La Autora
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b) Equipo de Oficina.- El equipo de oficina es indispensable para la ejecucion de
las diferentes labores administrativas y de ventas, que han sido tomadas en cuenta

para la ejecucion de este proyecto.

TABLA N° 88.- Equipos de Oficina

EQUIPO DE OFICINA
DESCRIPCION Q VALOR VALOR TOTAL
AREA ADMINISTRATIVA
Teléfono 1 15,00 15,00
Telefax 1 26,00 26,00
Proyector Infocus 1 500,00 500,00
SUBTOTAL 3 541,00 541,00
AREA SECRETARIA-VENTAS
Teléfono 1 15,00 15,00
SUBTOTAL 1 15,00 15,00
TOTAL q 556,00 556,00

FUENTE: Proforma Proveedores
ELABORADO POR: La Autora

Este equipo se implementa en el area administrativa y de ventas, responde a
lineamientos basicos, con los cuales permitird la comunicacion e interrelacion en

las areas que conforman la empresa.

El nivel de tecnologia garantiza una adecuada produccion de las actividades a
realizar, aunque orientada a una escala media, los equipos tecnolégicos seran los

que otorguen el nivel de excelencia en la prestacion y fluidez de tiempo.

Se hara una inversion grande con la finalidad de contar con toda la tecnologia
necesaria para llevar a cabo este proyecto, Tecnologia referente a hardware y
software y demaés accesorios necesarios para disefiar una clara estructura de dicha
organizacion, en donde se va a fusionar los conocimientos basicos con la

tecnologia a utilizar.

El acceso de la empresa a las herramientas de la informéatica y las
telecomunicaciones permite modernizar la gestion empresarial y ofrecer
constantemente este servicio; herramientas que constituyen un excelente apoyo en

la implementacion de iniciativas de centralizacion en el cliente.
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No se puede olvidar que la tecnologia solo es un facilitador, un apoyo o un medio
para llegar al fin que es la implementacion de una iniciativa personalizada y

diferenciada de la competencia.

¢) Equipo de Computo.- La tecnologia va de la mano con el desarrollo de una
empresa, fomentando de esta manera procesos sistematicos que permitan tomar
decisiones en base a resultados obtenidos en tiempo y forma preestablecidos; es
por esto que con la finalidad de obtener informacion veraz, confiable y a través de
la comunicacién e interrelacion del avance tecnoldgico, se ha determinado que la

microempresa invierta en los siguientes equipos de computacion:

TABLA N° 89.- Equipo de Cémputo

EQUIPO DE COMPUTO
DESCRIPCION Q UNITARIO | VALOR TOTAL
AREA ADMINISTRATIVA
Computador 1 450,00 450,00
Impresora-Escaner 1 180,00 180,00
SUBTOTAL 2 630,00 630,00
AREA SECRETARIA-VENTAS
Computador 1 450,00 450,00
Impresora Matricial 1 80,00 80,00
SUBTOTAL 2 530,00 530,00
TOTAL 4 1.160,00 1.160,00

FUENTE: Proforma Proveedores
ELABORADO POR: La Autora

La implementacion de equipos computacionales, y el ingreso de datos en cada una
de las areas establecidas, permite al nivel gerencial la toma de decisiones en base
a resultados que se despliegan mediante la sistematizacion de la informacion; por
lo tanto la inversién en equipos de coémputo permite la optimizacién de tiempo y

recursos que favorecen a la organizacion.

d) Equipos y Utensilios.- Son los elementos que principalmente van a constituir
el inventario de la microempresa y van a ayudar a clientes al momento de

solicitarlos.
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TABLA N° 90.- Equipos y Utensilios

EQUIPOS Y UTENSILIOS
VALOR

DESCRIPCION Q UNITARIO VALOR TOTAL

AREA ALMACENAMIENTO
Cocina Industrial 1 150,00 150,00
Platos Soperos 200 1,50 300,00
Platos Tendidos 200 1,35 270,00
Dulceros 200 1,20 240,00
Platos para Postre 200 0,95 190,00
Cucharillas 200 0,20 40,00
Cucharas 200 0,40 80,00
Tenedores 200 0,62 124,00
Cuchillos 200 0,58 116,00
Cuchillo Pastel 3 3,00 9,00
Cuchillo para Cocina 10 1,50 15,00
Descorchadores 3 1,00 3,00
Sacacorchos 3 2,50 7,50
Hielera 50 3,00 150,00
Ceniceros 50 0,98 49,00
Copas para licor 200 0,60 120,00
Vasos para licor 200 0,50 100,00
Vasos para jugo 200 1,00 200,00
Tasas para café 200 1,00 200,00
Copas para helado 200 1,90 380,00
Ajiceras 50 0,75 37,50
Bandejas 5 7,11 35,55
Cucharones 6 1,00 6,00
Jarras 40 2,25 90,00
Tinas 5 2,25 11,25
Pirex 3 7,00 21,00
Saleros 40 0,40 16,00
Servilleteros 40 0,40 16,00
Cernidores 4 0,30 1,20
Cafeteras 2 12,00 24,00
SUBTOTAL 2915 207,24 3.002,00
TOTAL 2915 207,24 3.002,00

FUENTE: Proforma Proveedores
ELABORADO POR: La Autora

e) Enseres para Decoracion.- Estos materiales son necesarios para
complementar un evento y asi tener muy en cuenta todos y cada uno de los

detalles.
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TABLA N° 91.- Enseres para Decoracion

ENSERES PARA DECORACION
VALOR

DESCRIPCION Q UNITARIO | VALOR TOTAL

Manteles de Mesas 50 9,50 475,00
Forros para Sillas 150 3,00 450,00
Sillas 200 4,25 850,00
Mesas 50 10,00 500,00
Centro de Mesas 50 2,00 100,00
Barras de bar 1 100,00 100,00
SUBTOTAL 501 128,75 2.475,00
TOTAL 501 128,75 2.475,00

FUENTE: Proforma Proveedores
ELABORADO POR: La Autora

f) Equipos Musicales.- Se considero6 la adquisicion de estos bienes, en vista de
que son muy necesarios y la base fundamental para brindar diversion a los

participes de un acontecimiento.

TABLA N° 92.- Equipos Musicales

EQUIPOS MUSICALES
VALOR

DESCRIPCION @ UNITARIO | VALOR TOTAL
Microfonos 2 4,00 8,00
Cd's 100 0,08 8,00
Equipo Movil 1 250,00 250,00
Juegos de luces y reflectores 1 210,00 210,00
Mezcladora y amplificador 1 195,00 195,00
SUBTOTAL 105 659,08 671,00
TOTAL 105 659,08 671,00

FUENTE: Proforma Proveedores
ELABORADO POR: La Autora

g) Equipo de Seguridad.- Es indispensable este tipo de artefactos ya que en
cualquier eventualidad se puede hacer uso de ellos hasta obtener la ayuda

profesional necesaria.
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TABLA N° 93.- Equipo de Seguridad

EQUIPO DE SEGURIDAD
VALOR
DESCRIPCION Q UNITARIO | VALOR TOTAL
Extintor de Incendios 1 75,50 75,50
Servicio de Monitoreo 1 30,00 30,00
SUBTOTAL 2 105,50 105,50
TOTAL 2 105,50 105,50

FUENTE: Proforma Proveedores
ELABORADO POR: La Autora

4.6.1.2. Plan de Inversion Diferida-Activo Diferido.- Constituyen todos
aquellos gastos capitalizables que beneficiaran a periodos futuros relativamente

largos, que son los siguientes:

a) Gastos de Constitucién.- La puesta en marcha de la microempresa, aplica
diversos procedimientos para el desarrollo de su actividad; y dentro de los activos
diferidos a los que se hace mencidn, constan todos los gastos iniciales, a traves de
tramites legales para la obtener el RUC, Patente Municipal, entre las mas

principales como se detallan a continuacion:

TABLA N° 94.- Gastos de Constitucion

GASTOS DE CONSTITUCION
DESCRIPCION Q VALOR
UNITARIO | VALOR TOTAL
Patente Municipal 1 50,00 50,00
¢£||Ilzcn|on a la Cdmara de Comercio- 1 100,00 100,00
SUBTOTAL 2 150,00 150,00
TOTAL 2 150,00 150,00

FUENTE: Proforma Proveedores
ELABORADO POR: La Autora

El cumplimiento de requisitos establecidos por parte de los organismos
reguladores, delimita la actividad de la microempresa, y verifican el

funcionamiento licito para la puesta en marcha de la misma.

4.6.1.3. Plan de Inversion Variable.- Constituye los rubros que estan inmersos
en el desarrollo de la actividad, con la particularidad de que su valor no es siempre

el mismo ya que en ocasiones se desembolsa mayor cantidad de dinero.
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a) Servicios Baésicos.- La disponibilidad de servicios basicos en una
empresa, constituye la ejecucion normal de sus labores y de acuerdo con el
analisis efectuado en base a la micro localizacién, se determina que esta zona

cuenta con todos los servicios basicos indispensables para la ejecucion.

TABLA N° 95.- Servicios Basicos

VALOR
DESCRIPCION Q UNITARIO | VALOR TOTAL
AREA ADMINISTRATIVA
Energia Eléctrica 1 30,00 30,00
Agua Potable 1 4,00 4,00
SUBTOTAL 2 34,00 34,00
AREA ALMACENAMIENTO
Energia Eléctrica 1 50,00 50,00
Agua Potable 1 10,00 10,00
Teléfono 1 25,00 25,00
SUBTOTAL 3 85,00 85,00
TOTAL 3 119,00 119,00

ELABORADO POR: La Autora

b) Publicidad.- Estos rubros fueron detallados en el estudio de mercado, en

donde se indica los materiales que se va a utilizar y su valor total.

c) Gastos de Administracion.- Dentro de los gastos administrativos que
incurren en el desarrollo de las labores de la microempresa, hacen referencia a

rubros como se detallan a continuacion:

TABLA N° 96.- Arrendamiento de Inmuebles

ARRENDAMIENTO DE INMUEBLES

DESCRIPCION Q VALOR
UNITARIO | VALOR TOTAL
Arriendo de Oficina 1 300,00 300,00
SUBTOTAL 1 300,00 300,00
TOTAL 1 300,00 300,00

ELABORADO POR: La Autora

Al no disponer de instalaciones propias, la cancelacion del arrendamiento de
inmuebles, se establece de forma mensual para que la microempresa opere

normalmente en las areas predefinidas.
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d) Suministros de Oficina.- Son importantes para la labor diaria dentro de las

areas de la microempresa, facilitando las tareas mediante su uso.

TABLA N° 97.- Suministros de Oficina

DESCRIPCION |[CANTIDAD | PRECIO| TOTAL
Resmas Papel Bond 18 3,60 64,80
Cartuchos de Tinta 12 7,00 84,00
Carpetas Colgantes 120 0,16 19,20
Grapadora 2 3,28 6,56
Perforadora 2 3,28 6,56
Esferos Unidad 50 0,17 8,50
Facturero 12 4,00 48,00

FUENTE: Proforma Proveedores
ELABORADO POR: La Autora

Los suministros de oficina requeridos por parte de la empresa, responden a

valores proporcionados por parte de proveedores que se encargan de la

distribucion de estos materiales indispensables en el manejo administrativo.

e) Suministros de Limpieza.- Son muy

importantes ya

que

permiten

demostrar pulcritud tanto en la Oficina Principal como en donde se vaya a

desarrollar un evento, ya que una funcion mas de “K’CIQUE EVENTOS” es el

desmontaje del evento y basicamente se utilizara:

TABLA N° 98.- Suministros de Limpieza

VALOR

DESCRIPCION Q UNITARIO VALOR TOTAL
Desinfectante 5 1,80 9,00
Escobas 3 2,00 6,00
Trapeadores 2 3,00 6,00
Recogedor 3 2,00 6,00
Toallas Vileda 10 0,70 7,00
SUBTOTAL 23 9,50 34,00
TOTAL 23 9,50 34,00

FUENTE: Proforma Proveedores
ELABORADO POR: La Autora
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Todos los rubros indicados anteriormente cuentan con valores totales mensuales

dependiendo el caso y son muy importantes para el desarrollo de la entidad.
4.6.2. Resumen de la Inversion Total
El monto global de la Inversion de este proyecto, resulta asi:

TABLA N° 99.- Inversion Total

DETALLE VALOR
Inversion Variable 5.903,00
Inversion Diferida 150,00
Inversién Fija Inicial 8.947,00
TOTAL 15.000,00

ELABORADO POR: La Autora

4.6.2.1.- Resumen de la Inversidn Fija.- La inversion fija asciende a $ 8.947,00
considerando las inversiones para el equipamiento de las diferentes areas que

conforman la microempresa.

TABLA N° 100.- Inversion Fija

DESCRIPCION

COSTO TOTAL

Mueblesy Enseres 977,50
Equipo de Oficina 556,00
Equipo de COmputo 1.160,00
Equipos y Utensilios 3.002,00
Enseres y Decoracidn 2.475,00
Equipos Musicales 671,00
Equipo de Seguridad 105,50
TOTAL 8.947,00

ELABORADO POR: La Autora

4.6.2.2. Resumen de la Inversién Variable.- Unificada la informacidn necesaria
frente a cada uno de los materiales indispensables, la determinacion de rubros
relativos a las tres areas de la nueva institucién, tendran un giro inconstante de

acuerdo a los requerimientos y necesidades.
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TABLA N° 101.- Inversién Variable

DESCRIPCION COSTO TOTAL
Servicios Basicos 1.428,00
Publicidad 836,00
Arrendamiento Inmueble 1.319,38
Suministros de Oficina 237,62
Suministros de Limpieza 34,00

TOTAL 3.855,00

ELABORADO POR: La Autora

4.7. TALENTO HUMANO REQUERIDO

El Talento Humano del “K’CIQUE EVENTOS” son basicamente las
personas encargadas de gerencia, atencion al cliente, y la persona responsable del

area de almacenamiento.

En este topico se hace referencia a rubros como sueldos al personal que

conforman el &rea administrativa y el area de almacenamiento.

TABLA N° 102.- Sueldos Administrativos

SUELDOS ADMINISTRATIVOS
N CARGO DESEMPENADO SUELDO BASICO |  VACACIONES AP. PATRONAL 12,15% Mlz;ﬁh TOTAL ANUAL
MENSUAL ANUAL
1|Gerente-Administrador 505,00 252,50 61,36 736,29 587,40 7.048,79
2|Secretaria-Contadora 406,40 203,20 49,38 592,53 421 5.672,53
TOTAL 911,40 455,70 110,74 132882  1.060,11 12.721,32
ELABORADO POR: La Autora
TABLA N° 103.- Sueldos Operativos
SUELDOS OPERATIVOS
N CARGO DESEMPENADO SUELDOBASICO |  VACACIONES ALATRONALIE D TOTAL TOTAL ANUAL
MENSUAL ANUAL MENSUAL
1|Encargado de Almacenamiento 318,00 159,00 3864 46364 369,89 4.438,64
TOTAL 318,00 159,00 3864 463,64 369,39 4.438,64

ELABORADO POR: La Autora

En este caso, los empleados fijos de la microempresa son 3 personas y en el caso
de necesitar mas personal se lo contratard de acuerdo a las exigencias y

necesidades ocasionales, por lo que se pronostica que el gasto en este asunto es:
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TABLA N° 104.- Sueldos a Personal Ocasional

SUELDOS A PERSONAL OCASIONAL
N° CARGO DESEMPENADO TARIFADIARIA | TOTALMENSUAL | TOTALANUAL
8|Meseros(3 Horas) 13,50 108,00 1.296,00
4|Artista Invitado(3 Canciones) 60,00 240,00 2.880,00
4|Hora Loca 50,00 200,00 2.400,00
4{0tros Servicios 55,00 220,00 2.640,00
TOTAL 178,50 768,00 9.216,00

ELABORADO POR: La Autora

En relacion al personal ocasional, se especifica que el nimero total de Personal de

apoyo es por mes, por lo que se indexa estos gastos a la Inversion Variable Inicial.

4.8. FINANCIAMIENTO

El financiamiento para dar inicio a este proyecto, en lo relacionado a la
organizacion de eventos en la ciudad de Tulcan, proviene de dos fuentes
primordiales como es el Capital Propio y el Capital Externo que se obtiene

mediante las Instituciones Financieras pertenecientes al Sistema Bancario.

El financiamiento externo tiene un plazo de hasta 5 afios, con una tasa de interés
del 15% anual, y debido a que la Inversion Inicial es de $ 15.000,00, el valor a
solicitar como crédito bancario es de $10.500,00 correspondiente al 70%.

TABLA N° 105.- Financiamiento

FINANCIAMIENTO
APORTES VALOR PORCENTAJE
Capital Propio 4.500,00 30%
Crédito Bancario 10.500,00 70%
TOTAL 15.000,00 100%

ELABORADO POR: La Autora
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4.9. SEGUIMIENTO Y MONITOREO
Se considera como punto clave realizar lo siguiente:

Innovar en lo referente a manteleria, ya sea en colores, tamafios y formas,

texturas de materiales.

Revisar constantemente los insumos y accesorios existentes en el area de

almacenamiento.

Modificacion constante en relacién a la presentacion y decoracion del salén de

eventos.

Realizar mantenimiento continuo a los utensilios y materiales utilizados, para

conservarles en optimo estado.

Brindar capacitaciones permanentes al Talento Humano, ya sea fijo u

ocasional, para reflejar una mejor imagen corporativa.

Revisar con anticipacion todas las acciones a realizar antes de iniciar con el

evento, mediante la confirmacion de todo lo necesario.

Coordinar las funciones de cada uno de los miembros de la microempresa,

para obtener una buena planificacion y ejecucion de lo establecido.

Crear un Plan de Contingencia en el caso de que las acciones planeadas no se
den como se desea.

Evaluar constantemente las labores mediante la cuantificacion de eventos

realizados por mes, tomando en cuenta las sugerencias del cliente.
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CAPITULO V
5. ESTUDIO FINANCIERO

El estudio financiero es la sistematizacion contable, financiera y econdmica de las
investigaciones efectuadas en los estudios de mercado y propuesta, que facilitan la
verificacion de los resultados que genera el proyecto, al igual que la liquidez para
cumplir con sus obligaciones operacionales. Con esto se decide si el proyecto es
viable, o si se necesita cambios, como por ejemplo, si se debe vender mas, mayor
publicidad, o reducir gastos de la microempresa dedicada a la organizacién de

eventos sociales.
5.1. PRESUPUESTO DE INVERSION.

La inversion representa el valor economico total de los recursos que se van
a utilizar para dar vida a un proyecto, los cuales comprenden: activos fijos, activos

diferidos y capital de trabajo.
5.1.1. Inversion Requerida

Esta inversion comprende todo lo detallado en el anterior capitulo ya que
al ser una nueva microempresa, se requiere adquirir lo necesario para ponerla en

funcionamiento, por lo que dicha inversidn en resumidas cuentas se representa asi:

TABLA N° 106.- Inversion Total

DETALLE VALOR |PORCENTAJE

Activo Fijo 8.94700(  60%
Capital de Trabajo | 6.053,00|  40%

TOTAL 15,000,00 |  100%
EL ABORADO POR: La Autora

Se puede claramente observar que el rubro Activo Fijo es el mayor desembolso de

la inversién representando un sesenta por ciento (60%) del total requerido.
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5.2. CALCULO DEL COSTO DE OPORTUNIDAD Y LA TASA DE
RENDIMIENTO MEDIO.

Para realizar el calculo del Costo de Oportunidad se debe aplicar la tasa de interés
establecida en el Crédito Bancario solicitado, al total de la inversion financiada y
para la inversion propia se aplica la tasa pasiva establecida por el Banco Central

del Ecuador, asi:

TABLA N° 107.- Célculo del Costo Oportunidad

CALCULO DEL COSTO OPORTUNIDAD

TASA VALOR
ESTABLECIDA | PONDERADO

DESCRIPCION | VALOR Yo

INV. PROPIA 4.500,00 30% 4,53 1,36
INV.FINANCIERA [ 10.500,00 70% 15,00 10,50
TOTAL 15.000,00 | 100,00% 11,86

ELABORADO POR: La Autora

Para determinar el valor ponderado, se multiplica el porcentaje de participacion de
la inversién propia y la inversion externa del financiamiento global del proyecto
con la Tasa Pasiva establecida por el BCE y que corresponde al 4,53% a Julio
2013 y del 15% de la Tasa relacionada al Crédito que se va a obtener. Por lo tanto
el Valor Ponderado del Costo de Oportunidad es 11,86%.

En el caso de la tasa de rendimiento medio o conocida también como tasa de
redescuento que se la aplica al momento de la evaluacién financiera, se utiliza la

siguiente férmula:

TRM=(1+Ck)(1+1)-1

En donde:
Ck= Costo de Oportunidad
TRM = Tasa de Rendimiento Medio

I = Inflacién = 2,68% a Junio 2013
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En consecuencia:
TRM = (1+11,86%) (1+2,68%)-1
TRM = (1+0,1186) (1+0,0268)-1
TRM = (1,1186) (1,0268)-1
TRM = 14,86%
5.3. DETERMINACION DE INGRESOS
5.3.1. Proyecciones de Ventas

Para la determinacion del ingreso por ventas, se establecio el volumen de
ventas de servicios y el precio de venta obtenido del estudio de mercado

relacionado con eventos y recepciones.

TABLA N° 108.- Proyeccion de Ventas

SERVICIO PRINCIPAL
Cantidad 12 12 13 13 14
Precio 900,00 924,12 948,89 974,32 1.000,43
Anual 10.800,00 | 11.089,44 | 12.335,57 | 12.666,16 | 14.006,02
SERVICIO INTERMEDIO
Cantidad 12 12 13 13 14
Precio 1.500,00| 1.540,20| 158148 | 1.623,86| 1.667,38
Anual 18.000,00 | 18.482,40 | 20.559,24 | 21.110,18 | 23.343,32
SERVICIO EXCLUSIVO
Cantidad 9 9 10 10 10
Precio 2.000,00| 2.053,60| 2.108,64| 2.165,15| 2.223,17
Anual 18.000,00 | 18.482,40 | 21.086,40 | 21.651,50 | 22.231,70
TOTAL ANUAI 46.800,00 | 48.054,24 | 53.981,21 | 55.427,84 | 59.581,04

ELABORADO POR: La Autora

La cantidad de eventos anuales por cada paquete ofertado estd basado en la
relacion entre la demanda insatisfecha obtenida en el Estudio de Mercado y la
capacidad productiva establecida en el Estudio Técnico y mediante la aplicacion
de una regla de tres como normalmente se conoce a este método, se obtuvo que el
incremento en eventos a realizar de un afo a otro es del 3%, mientras que para los
precios de cada paquete se aplicé la Tasa de Inflacion que a Junio 2013 se ubica
enel 2,68%.
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5.4. DETERMINACION DE EGRESOS

Los costos utilizados en el servicio son recuperables en el momento de la
venta del servicio, siempre y cuando su venta sea mayor al punto de equilibrio,

caso contrario no existe utilidad.
5.4.1. Costos de Produccion

Los costos operativos son necesarios para establecer el valor de los
servicios que oferta la entidad utilizando mano de obra calificada, tecnologia,
equipo, etc., formado por dos elementos: Mano de Obra Directa y Costos

Operativos Indirectos.
5.4.1.1. Mano de Obra Operativa Directa.

La microempresa K’cique Eventos, requiere de una persona dedicada al
almacenamiento de toda la indumentaria que va a poseer el negocio, asi mismo es
el responsable del traslado de dichos articulos a donde se necesite, por lo tanto, va
a ser el responsable del &rea de almacenamiento, por lo que va a recibir una
remuneracion mensual, que comprende los componentes como: Sueldo Baésico,
Aporte Patronal, Fondo de Reserva, Décimo Tercer Sueldo, Décimo Cuarto
Sueldo, Vacaciones. Este tipo de empleado comprende aquel que se involucra

directamente en el servicio.

TABLA N° 109.- Mano de Obra Operativa

MANO DE OBRA OPERATIVA
SUELDO MENSUAL

PERSONAL ANO 2013 | ANO 2014 ANO 2015 ANO 2016 | ANO 2017
Encargaco de AltasenamientoY | 318,00 346,62 377,82 411,82 448,83
Mensual 318,00 346,62 377,82 411,82 44888
ANUAL 3816,00 4159,44 4533,79 4941,83 5386,60

SUELDO ANUAL

DESCRIPCION ANO 2013 | ANO 2014 ANO 2015 ANO 2016 | ANO 2017
Salario Basico Unificado 3.816,00 4.159,44 4.533,79 4.941,83 5.386,60
Vacaciones 159,00 173,31 188,91 205,91 22444
Aporte Patronal 463,64 505,37 550,86 600,43 654,47
Fondos de Reserva - 346,48 377,66 411,65 448,70
Decimo Tercero 318,00 346,62 377,82 411,82 44838
Decimo Cuarto 318,00 346,62 377,82 411,82 448,88
TOTAL 5.074,64 5.877,84 6.406,85 6.983,47 7.611,98

EL ABORADO POR: La Autora
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Para el incremento salarial en el transcurso de cinco afios se aplico una tasa del
9%, ya que este fue el incremento que sufrié el Salario Basico Unificado del 2012
a 2013.

5.4.1.2. Costos Operativos Indirectos.

Se indirectos los Servicios Basicos,

Presentaciones Aurtisticas, Contratacion de Personal Eventual y Gastos de

consideran como costos

Constitucién, que para determinarlos posteriormente, se consideré una tasa de

crecimiento del 2,68%, de acuerdo a la inflacion a junio del 2013.

TABLA N° 110.- Servicios Béasicos Operativos

DESCRIPCION ANO 2013 ANO 2014 ANO 2015 | ANO2016 | ANO 2017
1 Energia Eléctrica
Meses 12 12 12 12 12
Valor mensual 50,00 51,34 52,72 54,13 55,58
Valor anual 600,00 616,08 632,64 649,56 666,96
2 Linea Telefonica
Meses 12 12 12 12 12
Valor mensual 25,00 25,67 26,36 27,06 27,79
Valor anual 300,00 308,04 316,32 324,77 333,48
3 Agua Potable
Meses 12 12 12 12 12
Valor mensual 10,00 10,27 10,54 10,83 11,12
Valor anual 120,00 123,24 126,52 129,96 133,44
TOTAL 1020,00 1047,36 1075,48] 1104,29 1133,88

ELABORADO POR: La Autora

TABLA N° 111.- Servicios Eventuales Personales

DESCRIPCION | ANo2013 | AR02014 | ARO2015 | ARO2016 | ANO 2017
1{Meseros por mes 8 8 8 9 9
Tarifa Mensual 108,00 110,89 113,87 116,92 120,05
Valor anual | 1296,00| 1330,73)| 1366,44|  1403,04] 1440,62
2| Artista por mes 4 4 4 4 4
Tarifa Mensual 240 246 253 260 267
Valor anual | 2880,00] 2957,18] 303644]  3120,00] 3204,00
3|Hora Loca por mes 4 4 4 4 4
Tarifa Mensual 200 205 211 217 222
Valor anual | 240000 2464,32| 2532,00  2604,00] 2667,81
4{Otros Servicios por mes 4 4 4 4 4
Tarifa Mensual 220 226 232 238 245
Valor anual 2640,00 2712,00 2784,00 2858,00 2940,00
TOTAL 9216,00 9464,24 9718,88 9985,04 1025243

ELABORADO POR: La Autora

181



Entonces lo Costos Indirectos Totales, se establecen en la siguiente tabla:

TABLA N° 112.- Resumen de Costos Operativos Indirectos

DESCRIPCION ANO 2013 | ANO 2014 | ANO 2015 | ANO 2016 | ANO 2017

g |Servicios Basicos 102000 1.04736| 107548| 110420  1.13388
Operativos

o [SeviciosBventiales | o, 00l gasana| 971888| 998504 1025243
Personal
TOTAL 10.236,00| 10.511,60| 10.794.35| 11.089,33| 11.386,30

ELABORADO POR: La Autora

5.4.2. Gastos Administrativos

Los gastos administrativos contienen los sueldos y salarios del personal, con un

aumento del 9% por cada afio que fue el aumento que sufrié el Salario Minimo

Unificado del afio anterior al afio actual, como se explicd anteriormente;

los

suministros, materiales de oficina y de aseo, servicios basicos entre otros gastos

similares con un incremento por inflacion del 2,68% para cada afio.

5.4.2.1. Personal Administrativo.- El personal Administrativo estd conformado

por un Gerente-Administrador y una Secretaria-Contadora.

TABLA N° 113.- Gastos de Personal Administrativo

SUELDO MENSUAL

PERSONAL ANO 2013 | ANO 2014 | ANO2015 | ANO2016 | ANO 2017
Gerente-Administrador 505,00 550,45 599,99 653,99 712,85
Secretaria-Contadora 406,40 442 98 482,84 526,30 573,67
Sueldo 911,40 993,43 1082,83 1180,29 1286,52
ANUAL 10936,30 11921,16 12994,01| 1416348 1543824

Sueldo Anual

DESCRIPCION ANO 2013 | ANO 2014 | ANO2015 | ANO2016 | ANO 2017
Salario Basico Unificado | 10.936,80|  11.921,16 12.99401| 14.163/48| 15.438,24
Vacaciones 455,70 496,72 541,42 590,15 643,26
Aporte Patronal 1.328,82 1.448,42 1.578,77 1.720,86 1.875,75
Fondos de Reserva - 993,03 1.082,40 1.179,82 1.286,01
Decimo Tercero 911,40 993,43 1.082,83 1.180,29 1.286,52
Decimo Cuarto 636,00 693,24 755,64 823,64 897,76
TOTAL 14.268,72|  16.546,00 18.035,08| 19.658,24| 21.427,53

ELABORADO POR: La Autora
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5.4.2.2. Servicios Béasicos Administrativos.- En este rubro se establece los costos
mensuales monetarios de los kw y m?® de energia eléctrica y agua potable
consumidos respectivamente por el area denominada administrativa en la

localidad.

TABLA N° 114.- Servicios Basicos Administrativos

DESCRIPCION ANO 2013 | ANO 2014 | ANO 2015 | ANO 2016 | ANO 2017
1 |Energia Elctrica (kwh)

Consumo Mensual 30,00 3080 3163 3248 3335

Valor anual 360,00 36965  37956] 389,76 400,20
2 |Agua Potable (m3)

Consumo Mensual 400 411 422 433 445

Valor anual 48,00 49,32 50,64 51,96 5340

TOTAL 40800 | 41897 | 43020 | 44172 | 45360

ELABORADO POR: La Autora

5.4.2.3. Arriendo.- Representa el valor que se va a cancelar por concepto de
arrendamiento ya que las instalaciones en donde va a funcionar la microempresa

son alquiladas.

TABLA N° 115.- Gasto de Arriendo

DESCRIPCION | ANO 2013 | ANO 2014 | ANO 2015 | ANO 2016 | ANO 2017

1 |Arriendo
Valor mensual 300,00 308,04 316,30 32477 33348
Valor anual 360000] 369648 379560 389727 4001,76

ELABORADO POR: La Autora

5.4.3. Suministros de Oficina

Dentro de este gasto se detalla todo lo relacionado con herramientas para el
trabajo diario en el area administrativa, como los articulos necesarios para el aseo
de las instalaciones, ya que la limpieza es muy importante para brindar una buena

impresion a quien visite K’cique Eventos.
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TABLA N° 116.- Suministros de Oficina

DESCRIPCION | ARIO 2013 | ARIO 2014 | ARIO 2015 | ARO 2016 | ARIO 2017
1 Resmas papen bond
Cantidad 18 19 20 20 20
Valor Unitario 3,60 3,70 3,80 3,90 4,00
Valor anual 64,80 70,30 72,20 74,10 80,03
2 Cartuchos tinta negra
Cantidad 12 12 13 13 13
Valor Unitario 7,00 7,19 7,38 7,58 7,78
Valor anual 84,00 86,28 95,94 98,54 101,15
3 Carpetas colgantes
Cantidad 120 50 50 50 50
Valor Unitario 0,16 0,16 0,17 0,17 0,18
Valor anual 19,20 8,21 8,50 8,66 9,00
4 Grapadora
Cantidad 2 1 2 2 2
Valor Unitario 3,28 3,37 3,46 3,55 3,65
Valor anual 6,56 3,37 6,92 7,10 7,30
5 Perforadora
Cantidad 2 1 2 2 3
Valor Unitario 3,28 3,37 3,46 3,55 3,65
Valor anual 6,56 3,37 6,92 7,10 10,95
6 Esferos (caja)
Cantidad 50 50 70 80 100
Valor Unitario 0,17 0,17 0,18 0,18 0,19
Valor anual 8,50 8,50 12,60 14,40 19,00
7 Facturero
Cantidad 12 12 13 14 15
Valor Unitario 4,00 4,11 4,22 4,33 4,45
Valor anual 48,00 49,32 54,86 60,62 66,75
TOTAL 237,62 229,35 257,94 270,53 294,19
ELABORADO POR: La Autora
TABLA N° 117.- Suministros de Limpieza
DESCRIPCION ANO 2013 | ANO 2014 | ANO 2015 | ANO 2016 | ANO 2017
1 Escobas
Cantidad 3 3 5 8 8
Valor Unitario 2,00 2,05 2,11 2,17 2,22
Valor anual 6,00 6,16 10,55 17,36 17,79
2 Trapeador
Cantidad 2 3 6 6 8
Valor Unitario 3,00 3,08 3,16 3,25 3,33
Valor anual 6,00 9,24 18,98 19,50 26,68
3 Desinfectante
Cantidad 5 6 10 10 10
Valor Unitario 1,80 1,85 1,90 1,95 2,00
Valor anual 9,00 11,10 19,00 19,50 20,01
4 Recogedor
Cantidad 3 3 6 6 7
Valor Unitario 2,00 2,05 2,11 2,17 2,22
Valor anual 6,00 6,16 12,66 13,02 15,56
5 Vileda
Cantidad 10 12 25 25 30
Valor Unitario 0,70 0,72 0,74 0,76 0,78
Valor anual 7,00 8,64 18,50 19,00 23,40
TOTAL 34,00 41,30 79,69 88,38 103,43

ELABORADO POR: La Autora
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TABLA N° 118.- Gastos de Instalacion y Constitucion

DETALLE

ANO 2013 | ANO 2014

ANO 2015 | ANO 2016

ANO 2017

Registro Unico de Contribuyentes-RUC

Patente Municipal -Cuerpo de Bomberos 50,00
Afiliacion Camara de Comercio 100,00
TOTAL 150,00

ELABORADO POR: La Autora

Los Gastos de Constitucion son tomados en cuenta Gnicamente en el primer afio

en vista de que los tramites no necesitan mucho tiempo para receptarlos,

identificandose por no ser amortizables.

5.4.4. Gastos de Ventas

Se preve realizar un plan estratégico mediante publicidad impresa, auditiva y

visual como difusion de servicios de organizacion de eventos.

TABLA N° 119.- Publicidad y Propaganda

PUBLICIDAD Y PROPAGANDA

1 Radio America

Spots Publicite 24 24 24 36 36

Valor Unitario 5,00 5,13 5,27 5,41 5,56

Valor anual 120,00 123,22 126,52 194,86 200,16
2  Television Canal "Nortvisién™

Spots Publicite 24 24 24 24 24

Valor Unitario 20,00 20,54 21,09 21,65 22,23

Valor anual 480,00 492,96 506,16 519,64 533,56
3  Diario "El Norte"

Cantidad 12 12 12 16 20

Valor Unitario 5,00 513 5,27 541 5,56

Valor anual 60,00 61,61 63,26 86,61 111,20
4  Afiches

Unidad 100 100 100 120 130

Valor Unitario 0,15 0,15 0,16 0,16 0,17

Valor anual 15,00 15,00 16,00 19,20 22,10
5  Adhesivos

Cantidad 100 100 100 120 130

Valor Unitario 0,05 0,05 0,05 0,05 0,06

Valor anual 5,00 5,00 5,00 6,00 7,80
6  Catalogo de Servicios

Cantidad 120 120 140 150 150

Valor Unitario 1,30 1,33 1,37 1,41 1,45

Valor anual 156,00 160,18 191,89 211,50 217,50

TOTAL 836,00 857,96 908,82 1037,80 1092,32

ELABORADO POR: La Autora
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5.4.5. Gastos Financieros.

Para que la entidad funcione se requiere de un capital de $ 15.000,00, de
los cuales el 30% se financia con recurso propios esto es $ 4.500,00 y el 70% se
financiara con recursos externos mediante un crédito bancario de $ 10.500,00, a
un plazo de cinco afios con una tasa de interés del 15 % anual, los pagos se los

hara en forma mensual. El detalle del crédito se presenta en el ANEXO N° 8
MICRO CREDITO DEL BANCO NACIONAL DE FOMENTO

Este tipo de Crédito se otorga a personas naturales o juridicas que tengan relacion
con actividades de Produccion, Comercio o Servicios, con un monto maximo de
$20.000,00 (Veinte mil délares), por lo que al necesitar financiar $10.500,00
(Diez mil quinientos dolares), esta es la alternativa aconsejable, en vista de que
los tipos de créditos restantes otorgan montos bajos a la inversion externa que se

necesita para poner en marcha el negocio elegido.
Datos Principales del Microcrédito

Monto:  USD. 10.500,00

Interés: 15 % anual-1,25% mensual

Plazo: 5 afios - 60 meses

VALORA [Valor Financiado xix (i + 1)n]
PAGAR [(14i)n-1]

VALORA  [(10500)(0,0125) (1+0,0125)°60]
PAGAR [(1+0,0125)60-1]

CUOTA MENSUAL A PAGAR= 249,79

La Tabla de Amortizacién del Crédito se detalla a continuacion:

186



TABLA N° 120.- Amortizaciéon Mensual

ALD ALD

Nro. CUOTA INTERES SSOLU'I% INSSOLUQI'O
1 249,79 131,25 118,54 10.381,46
2 249,79 129,77 120,02 10.261,44
3 249,79 128,27 121,52 10.139,92
4 249,79 126,75 123,04 10.016,88
5 249,79 125,21 124,58 9.892,30
6 249,79 123,65 126,14 9.766,16
7 249,79 122,08 127,71 9.638,45
8 249,79 120,48 129,31 9.509,14
9 249,79 118,86 130,93 9.378,21
10 249,79 117,23 132,56 9.245,65
11 249,79 115,57 134,22 9.111,43
12 249,79 113,89 135,90 8.975,53
13 249,79 112,19 137,60 8.837,94
14 249,79 110,47 139,32 8.698,62
15 249,79 108,73 141,06 8.557,56
16 249,79 106,97 142,82 8.414,74
17 249,79 105,18 144,61 8.270,14
18 249,79 103,38 146,41 8.123,72
19 249,79 101,55 148,24 7.975,48
20 249,79 99,69 150,10 7.825,38
21 249,79 97,82 151,97 7.673,41
22 249,79 95,92 153,87 7.519,54
23 249,79 93,99 155,80 7.363,74
24 249,79 92,05 157,74 7.206,00
25 249,79 90,08 159,71 7.046,29
26 249,79 88,08 161,71 6.884,57
27 249,79 86,06 163,73 6.720,84
28 249,79 84,01 165,78 6.555,06
29 249,79 81,94 167,85 6.387,21
30 249,79 79,84 169,95 6.217,26
31 249,79 77,72 172,07 6.045,19
32 249,79 75,56 174,23 5.870,96
33 249,79 73,39 176,40 5.694,56
34 249,79 71,18 178,61 5.515,95
35 249,79 68,95 180,84 5.335,11
36 249,79 66,69 183,10 5.152,01
37 249,79 64,40 185,39 4.966,62
38 249,79 62,08 187,71 4.778,91
39 249,79 59,74 190,05 4.588,86
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40 249,79 57,36 192,43 4.396,43
41 249,79 54,96 194,83 4.201,59
42 249,79 52,52 197,27 4.004,32
43 249,79 50,05 199,74 3.804,59
44 249,79 47,56 202,23 3.602,35
45 249,79 45,03 204,76 3.397,59
46 249,79 42,47 207,32 3.190,27
47 249,79 39,88 209,91 2.980,36
48 249,79 37,25 212,54 2.767,83
49 249,79 34,60 215,19 2.552,63
50 249,79 31,91 217,88 2.334,75
51 249,79 29,18 220,61 2.114,15
52 249,79 26,43 223,36 1.890,78
53 249,79 23,63 226,16 1.664,63
54 249,79 20,81 228,98 1.435,65
55 249,79 17,95 231,84 1.203,80
56 249,79 15,05 234,74 969,06
57 249,79 12,11 237,68 731,38
58 249,79 9,14 240,65 490,74
59 249,79 6,13 243,66 247,08
60 250,17 3,09 247,08 -0,00
TOTALES 14.987,78 4.487,78 10.500,00
FUENTE: BNF

ELABORADO POR: La Autora

TABLA N° 121.- Interés Anual al Crédito Financiero

CONCEPTO| ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANO5 | TOTAL

INTERES 1.473,01]1.22795| 943550 | 613,30 230,03| 4487,79
CAPITAL 1.524,47 | 1.769,53 | 2.053,99 | 2.384,18 | 2.767,83 | 10.500,00
TOTAL 2.997,48 | 2.997,48 | 2.997,49 | 2.997,48 | 2.997,86 | 14.987,79

FUENTE: Tabla de Amortizacién Mensual
ELABORADO POR: La Autora

La Tabla anterior demuestra el capital e interés anual cancelado por la deuda total
de 10.500,00, mediante un crédito otorgado por el Banco Nacional de Fomento

con Garantia: Quirografaria (Personal), Hipotecaria o Prendaria.
5.4.6. Determinacion del Capital de Trabajo

El Capital de Trabajo se encuentra conformado por los rubros que la
empresa va a desembolsar a corto plazo ya sea por gastos de produccion,

administrativos, ventas y financieros.
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TABLA N° 122.- Proyecciones Costos y Gastos

COSTOS OPERATIVOS
DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
MANO DE OBRA OPERATIVA | 5.074,64 5.877,84 6.406,85 | 6.983,47 | 7.611,98
COSTOS INDIRECTOS 10.236,00| 10.511,60 10.794,35 | 11.089,33 | 11.386,30
TOTAL 15.310,64 | 16.389,44 17.201,20 | 18.072,79 | 18.998.28
GASTOS ADMINISTRATIVOS
DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
GASTO ARRIENDO 3.600,00 3.696,48| 3.79560| 3.897,27| 4.001,76
SUMINISTROS DE LIMPIEZA 34,00 41,30 79,69 88,38 103,43
SUMINISTROS DE OFICINA 237,62 229,35 257,94 270,53 294,19
SERVICIOS BASICOS 408,00 418,97 430,20 441,72 453,60
GASTOS DE CONSTITUCION 150,00 - - - -
SUELDOS ADMINISTRATIVOS | 14.268,72 16.546,00| 18.035,08| 19.658,24| 21.427,53
TOTAL 18.698,34 20.932,10] 22.598,50| 24.356,13| 26.280,51
GASTOS DE VENTAS
DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
PUBLICIDAD Y PROPAGANDA | 836,00 857,96 908,82 1.037,80 | 1.092,32
TOTAL 836,00 857,96 908,82 1.037,80 | 1.092,32
ELABORADO POR: La Autora
Una manera mas explicita de estos gastos se detalla en la siguiente tabla:
TABLA N° 123.- Resumen de Costos y Gastos Anual
DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
COSTOS OPERATIVOS 15.310,64 16.389,44 | 17.201,20| 18.072,79| 18.998,28
GASTOS ADMINISTRATIVOS 18.698,34 20.932,10 | 22.598,50| 24.356,13| 26.280,51
GASTOS DE VENTAS 836,00 857,96 908,82 1.037,80| 1.092,32
GASTOS FINANCIEROS 1.473,01 1.227,95 943,50 613,30 230,03
TOTAL 36.318,00 30.407,45| 41.652,03| 44.080,03| 46.601,15

ELABORADO POR: La Autora

Con el resumen anterior se puede calcular el Capital de Trabajo, en este caso se lo

va a hacer para 2 y 6 meses ya que no se esta exento de imprevistos de ultimo

momento.

TABLA N° 124.- Resumen de Capital de Trabajo

DESCRIPCION 2 MESES |SEMESTRAL | ANUAL
COSTOS OPERATIVOS 2.551,77 7.655,32 15.310,64
GASTOS ADMINISTRATIVOS 3.116,39 9.349,17 18.698,34
GASTOS DE VENTAS 139,33 418,00 836,00
GASTOS FINANCIEROS 245,50 736,51 1.473,01

TOTAL 6.053,00 18.159,00 36.318,00

ELABORADO POR: La Autora
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5.5. DEPRECIACIONES

Las depreciaciones estan calculadas en concordancia al ultimo Codigo de

Régimen Tributario Interno:

TABLA N° 125.- Resumen Gasto Depreciacion

Ne DESCRIPCION ANO 2013 | ANO 2014 | ANO 2015 | ANO 2016 | ANO 2017 ADCES;EJ'. ff;‘RD;S
ADMINISTRATIVOS

1 |Bienes Muebles y Enseres 38,50 38,50 38,50 38,50 38,50 192,50 192,50

2 |Equipos de Oficina 54,10 54,10 54,10 54,10 54,10 270,50 270,50

3 |Equipos y Paguetes Informaticos 210,00 210,00 210,00 630,00

4 |Reinversion equipos informaticos 210,00 210,00 420,00 210,00
Subtotal 302,60 302,60 302,60 302,60 302,60 1.513,00 673,00
VENTAS

1 |Bienes Muebles y Enseres 29,40 29,40 29,40 29,40 29,40 147,00 147,00

2 |Equipos de Oficina 1,50 1,50 1,50 1,50 1,50 7,50 7,50

3 |Equipos y Paguetes Informéticos 176,67 176,67 176,67 530,00

4 176,67 176,67 353,33 176,67
Subtotal 207,57 207,57 207,57 207,57 207,57 1.037,83 331,17
OPERATIVOS

1 |Bienes Muebles y Enseres 29,85 29,85 29,85 29,85 29,85 149,25 149,25

2 |Equipos y utensillos 300,20 300,20 300,20 300,20 300,20 1.501,00 1.501,00

3 |Enseres de decoracion 247,50 247,50 247,50 247,50 247,50 1.237,50 1.237,50

4 |Equipos Musicales 67,10 67,10 67,10 67,10 67,10 335,50 335,50

5 |Equipos de Seguridad 10,55 10,55 10,55 10,55 10,55 52,75 52,75
Subtotal 655,20 655,20 655,20 655,20 655,20 3.276,00 3.276,00
TOTAL 116537 | 116537 | 1.16537| 1.16537| 1.16537 5.826,83 4.280,17

ELABORADO POR: La Autora

5.6. ESTADOS FINANCIEROS

Los Estados Financieros reflejan la situacion de la empresa en cierto

periodo de tiempo, describiendo el valor de lo que posee la empresa.
5.6.1. Estado de Situacion Inicial

Para el Balance Inicial se considero las cuentas de Activos asi como las de

Pasivos y Patrimonio que posee la oficina en un inicio:
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TABLA N° 126.- Estado de Situacion Inicial

ESTADO DE SITUACION INICIAL
Microempresa "K' CIQUE EVENTOS"
AL 01 DE JULIO DEL 2013
ACTIVOS PASIVOS
ACTIVO CORRIENTE OPERACIONAL 6.053,00
Activos disponibles 6.053,00 Pasivo a Largo Plazo 10.500,00
Caja Bancos 5.903,00
TOTAL PASIVO 10.500,00
ACTIVO DIFERIDO
(Gastos de Constitucion 150,00
ACTIVO FIJO 1.556,00
Administrativos
Bienes Muebles y Enseres 385,00
Equipos de Oficina 541,00 PATRIMONIO
Equipos y Paquetes Informéticos 630,00
Capital Propio 4.500,00
\entas 839,00
Bienes Muebles y Enseres 294,00
Equipos de Oficina 15,00
Equipos y Paquetes Informéticos 530,00
TOTAL PATRIMONIO 4.500,00
Operativos 6.552,00
Bienes Muebles y Enseres 298,50
Equipos y utensillos 3.002,00
Enseres de decoracion 2.475,00
Equipos Musicales 671,00
Equipos de Seguridad 105,50
TOTAL ACTIVO 15.000,00  |TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 15.000,00
GERENTE CONTADORA

5.6.2. Estado de Pérdidas y Ganancias Proyectado

A continuacion se describen todas las cuentas y sub cuentas proyectadas,

obteniéndose por diferencia la pérdida o ganancia neta que la entidad genera en

cada afio de la vida util del proyecto.
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TABLA N° 127.- Proyeccion Costos de Operacion

DESCRIPCION ANO 2013 ANO 2014 | ANO2015 | ANO2016 | ANO 2017
MANO DE OBRA OPERATIVA 5.074,64 6.533,04 7.062,05 7.638,67 8.267,18
COSTOS INDIRECTOS 10.891,20 11.166,80 11.449,55 11.744,53 12.041,50
TOTAL 15.965,84 17.699,84 18.511,60 19.383,20 20.308,68
ESTADO DE PERDIDAS O GANANCIA PROYECTADO
DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
VENTAS PROYECTADAS 46.800,00 48.054,24 53.981,21 55.427,84 59.581,04
VENTAS NETAS 46.800,00 48.054,24 53.981,21 55.427,84 59.581,04]
(-) Costos Operativos 15.965,84 17.699,84 18.511,60 19.383,20 20.308,68
(-) Costos de Ventas
UTILIDAD (PERDIDA) VENTAS 30.834,16 30.354,40 35.469,61 36.044,64 39.272,36
GASTOS ADMINISTRACION 18.880,94 21.264,70 22.931,10 24.688,73 26.613,11
Gasto Arriendo 3.600,00 3.696,48 3.795,60 3.897,27 4.001,76
Suministros de Limpieza 34,00 41,30 79,69 88,38 103,43
Suministros de Oficina 237,62 229,35 257,94 270,53 294,19
Servicios Basicos 408,00 418,97 430,20 441,72 453,60
Sueldos 14.268,72 16.546,00 18.035,08 19.658,24 21.427,53
Gastos Depreciacion 302,60 302,60 302,60 302,60 302,60
Amortizacion Diferidos 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00
GASTOS VENTAS 836,00 857,96 908,82 1.037,80 1.092,32
Gastos Personal 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Gastos Publicidad 836,00 857,96 908,82 1.037,80 1.092,32
UTILIDAD (PERDIDA) OPERACIONAL 11.117,22 8.231,74 11.629,69 10.318,10 11.566,92
GASTOS FINANCIEROS 1.473,01 1.227,95 943,50 613,30 230,03
Intereses Pagados 1.473,01 1.227,95 943,50 613,30 230,03
UTILIDAD O PERDIDA EJERCICIO 9.644,21 7.003,79 10.686,19 9.704,80 11.336,89
Participacion trabajadores 15 % 1.446,63 1.050,57 1.602,93 1.455,72 1.700,53
UTILIDADES ANTES DE IMPUESTOS 8.197,58 5.953,22 9.083,26 8.249,08 9.636,36
Impuesto a la renta 22% 1.803,47 1.309,71 1.998,32 1.814,80 2.120,00
UTILIDAD O PERDIDA NETA 6.394,11 4.643,51 7.084,94 6.434,28 7.516,36
GERENTE CONTADORA

En este caso se sumo los Costos de Operacion y la Depreciacion de los bienes

operativos, ya que dicho valor también pertenece al grupo contable de los Costos.

5.6.3. Flujo de Caja Proyectado

El Estado de Flujo de Caja, permite medir los ingresos y egresos en

efectivo que

se estima tendra la microempresa en un periodo determinado,

permitiendo observar si realmente necesita financiamiento y si va a contar con los

recursos necesarios para pagar las diferentes obligaciones que mantiene.
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TABLA N° 128.- Flujo de Caja

DESCRIPCION ANOO [ANO2013| ANO 2014 | ANO 2015 | ANO 2016 | ANO 2017
INVERSION (15.000,00)
Utilidad del Ejercicio 6.394,11| 4.64351| 7.084,94| 6.434,28| 7.516,36
(+) Depreciaciones 1.165,37| 1.165,37| 1.165,37| 1.165,37| 1.165,37
Amortizaciones 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00
TOTAL DE INGRESOS 7.589,48| 5.838,88| 8.280,31| 7.629,65| 8.711,73
Egresos
Pago de deuda 152447 | 176953 | 2.053,99| 2.384,18| 2.767,83
Otros-Imprevistos 21,50 21,50 21,50 21,50 21,50
(-) Total de egresos 154597 | 1.791,03| 2.07549| 2.405,68| 2.789,33
(+) Recuperacion efectivo - - - - 6.053,00
(+) Recuperacion Activos Fijos
(saldo en libros) - - - - 4.280,17
Reinversion - - - 1.160,00 -

FLUJO NETO (15.000,00) 6.04351| 4.047,85| 6.204,82| 4.063,97 | 16.255,56

RECUPERACION EFECTVA
O CAPITAL DE TRABAJO 6.053,00
RECUPERACION ACTIVOS
O SALDO EN LIBROS 4.280,17
TOTAL 10.333,17

En el afio 2016 se realiza la reinversion de los Equipos Informaticos ya que su
vida util es solamente 3 afios, la recuperacion del efectivo representa el valor de
Capital de Trabajo que se establecio al inicio del capitulo y que en el Balance
General representa el Saldo Caja-Bancos y el monto de recuperacion de Activos

Fijos es la suma total del valor residual de dichos activos al 2017.

El flujo de Caja constituye uno de los elementos mas importantes del estudio de
un proyecto; debido a que, con los resultados se procede a efectuar la evaluacién

financiera del proyecto y posteriormente a establecer la factibilidad del mismo.
5.7. EVALUACION FINANCIERA

La Evaluaciéon Financiera tiene como objetivos calcular y estimar los
beneficios netos que se espera de la inversion que se realizara en la
implementacion de la microempresa organizadora de eventos sociales, para lo cual
se usa y maneja técnicas de evaluacion financiera como son: Valor Actual Neto,
(VAN), Tasa Interna de Retorno (TIR), Relacién Beneficio / Costo, Periodo de
Recuperacién y Punto de Equilibrio.
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5.7.1. Tasa de Redescuento

Esta tasa se calcul6 al inicio del capitulo, en donde se aplicé el costo de
oportunidad luego de haber realizado el procedimiento respectivo en el punto 5.2,
obteniendo el siguiente resultado sintetizado, mediante la aplicacion de todos los

datos requeridos en la siguiente formula:

TRM=(1+Ck)(1+1) -1

En consecuencia:
TRM = (1+11,86%) (1+2,68%)-1
TRM = (1+0,1186) (1+0,0268)-1
TRM = (1,1186) (1,0268)-1
TRM = 14,86%

5.7.2. Valor Actual Neto-VAN

El VAN de un proyecto de inversion se detalla como la suma actualizada
de los flujos de caja que se espera genere a lo largo de su vida. Por lo tanto, es
igual a la diferencia entre el valor actual de sus cobros y el valor actual de sus

pagos. Se trata, de una medida de la rentabilidad absoluta en una inversion.

Formula de Flujo de Caja Actualizado

FC

FCA=———
(1+1)"

En donde:

FC = Flujo de Caja
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I = Tasa de redescuento = 14,86%

n = Tiempo u horizonte de vida Util del proyecto de inversion.
VAN positivo significa que existe rentabilidad.
VAN Negativo inversion no rentable o no atractiva.

TABLA N° 129.- Flujos Netos Actualizados

ANO | FLUJOSNETOS | CALCULO FCA
1 6.043 51 0,87 5.261,63
2 4.047,85 0,76 3.068,22
3 6.204,82 0,66 4.094,70
4 4.063,97 0,57 2.334,93
5 16.255,56 0,50 8.131,26
36.615,70 22.890,75

VAN = FLUJOS NETOS ACTUALIZADOS-INVERSION

VAN =22890,75-15.000,00 = 7.890,75 VAN
ELABORADO POR: La Autora

Interpretacion: Siendo la suma de los flujos de efectivo actualizados luego de
haber descontados la TRM $ 22.890,75 y haciendo una comparacion con la
inversion inicial de $15.000,00; se visualiza que se lograra cubrir la inversion
inicial y adicionalmente se genera una utilidad en torno al movimiento del

proyecto en los 5 afios, por un valor VAN de $ 7.890,75.
5.7.3. Tasa Interna de Retorno — TIR

La Tasa Interna de Retorno evalla el proyecto en funciéon de una Unica
tasa de rendimiento por periodo, con la cual la totalidad de los beneficios son
exactamente iguales a los desembolsos iniciales. Esta tasa debe ser mayor que la

tasa de descuento para que la inversion sea aceptada.
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TABLA N° 130.- Flujos Netos Actualizados

VAN=-1500000 + 604351 + 40478 + 620482 + 406397 + 1629596

(010830 (140319832 (L403L083)'3 (140319831 (1+0,31983)'5

VAN=-1500000 + 604351 + 404785 + 620482 + 406397 + 16.2556
132 174 230 3,03 400

VAN=-1500000 + 457901 + 232374 + 26%83 + 133930 + 405893

VAN=- 019

TIR=31,98%

Para obtener la Tasa Interna de Retorno se utilizé la formula del Valor Actual
Neto con la diferencia de que la tasa aplicada no corresponde a la Tasa de
Rendimiento Medio, sino mas bien, es una tasa aleatoria que como resultado dé

un Valor Actual Neto negativo, entonces;

La Tasa Interna de Retorno (TIR) para el presente proyecto es de 31,98 %o,
siendo una Tasa aceptable ya que supera la Tasa de Rendimiento Medio (TRM)
que es del 14,86 %.

5.7.4. Beneficio-Costo

La relacion Beneficio /Costo (B/C) esta representada por la relacion entre
los valores que representan a los Ingresos deflactados sobre los Egresos

deflactados.
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TABLA N° 131.- Presupuesto de Egresos

CONCEPTO/ ANOS ANO 2013 | ANO 2014 | ANO 2015 | ANO 2016 | ANO 2017
GASTO PERSONAL
MANO DE OBRA OPERATIVA 5074,64| 587784 | 6.40685| 6.98347| 7.61198
GASTOS PERSONAL ADMINISTRATIVO | 14.268,72 | 16.546,00 | 18.035,08 | 19.658,24 | 21.427,53
TOTAL | 19.343,37 | 22.423,84 | 24.441,93 | 26.641,70 | 29.039,51
OTROS GASTOS
Costos Indirectos operacion 10.236,00 | 10.511,60 | 10.794,35| 11.089,33 | 11.386,30
Gastos Administrativos 442962 | 4.386,10| 456342| 4.697,90| 4.85298
Gastos de ventas 836,00| 857,96| 908,82| 1.03780| 1.09232
Gastos Financieros 147301 122795 94350 61330 230,03
TOTAL | 16.974,63 | 16.983,61 | 17.210,10 | 17.438,33 | 17.561,64
Depreciaciones 1.16537| 1.16537| 1.16537| 1.16537| 1.16537
Amortizaciones 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00
Utilidades trabajadores 1.446,63| 1.05057| 1.602,93| 1.45572| 1.700,53
Impuesto Renta 1.80347| 130971 1.998,32| 1.814,80| 2.120,00
TOTAL PRESUPUESTO 40.763,46 | 42.963,10 | 46.448,64 | 48.54591 | 51.617,05
ELABORADO POR: La Autora
TABLA N° 132.-Beneficio Costo
< INGRESOS EGRESOS
AN
00 | INERESeS)] HENEs0E ACTUALIZADOS | ACTUALIZADOS
1 46.800,00 40.763,46 40.745,26 35.489,69
2 48.054,24 42.963,10 36.424,54 32.565,51
3 53.981,21 46.448,64 35.623,47 30.652,55
4 55.427,84 48.545,91 31.845,84 27.891,86
5 59.581,04 51.617,05 29.803,28 25.819,57
TOTAL | 263.844,33| 230.338,16 174.442,38 152.419,19
BENEFICIO COSTO = Y Ingresos Deflactados
Y Egresos Deflactados
BENEFICIO COSTO = 174.442,38 = 1,15
152.419,19
Por cada dblar invertido se recupera 1,15, es decir se gana 0,15

ELABORADO POR: La Autora
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En el caso del presente proyecto es aconsejable implementarlo ya que la relacion

beneficio / costo se encuentra en 1,15, que significa que por cada dolar que la

empresa invierte, tiene un beneficio de 0,15 centavos.

5.7.5. Periodo de Recuperacion de la Inversion

Este indicador de evaluacidn permite conocer en qué tiempo se recupera la

inversion, tomando en cuenta el comportamiento de los flujos de caja proyectados

que recupera el proyecto.

TABLA N° 133.- Flujo Netos Actualizados

- FLUJOS .
ANOS NETOS, FCA |CANTIDAD | RECUPERACION
1 6.04351| 5.261,63 5.261,63 5.261,63
2 4.04785( 3.068,22 3.068,22 8.329,85
3 6.204821 4.094,70 4.094,70 12.424 55
4 4063971 233493 2.334 .93 14.759,49
5 16.25556 8.131,26 24051 15.000,00
TOTAL| 36.615,70| 22.890,75( 15.000,00
RECUPERACION 4 ANOS 1 MES Y 1 DIAS
8.131,26 12 meses
24051 x=7? 0,35 =1 mes
1dia 24 horas
0,05 dias X=? 1,20 =1dia

ELABORADO POR: La Autora

La recuperacion se lo hara en:

4 afios, 1 meses y 1 dia.
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TABLA N° 1344.- Comprobacion del TIR y VAN

COSTE CAPITAL

INVERSION INICIAL -15.000,00

RENDIMIENTO ANO 1 6.043,51
RENDIMIENTO ANO 2 4.047,85
RENDIMIENTO ANO 3 6.204,82
RENDIMIENTO ANO 4 4.063,97
RENDIMIENTO ANO 5 16.255,56

0,1486

VAN= 7.890,75

S| ACEPTA EL PROYECTO

TIR=

31,98%|

ELABORADO POR: La Autora

El proposito de realizar la comprobacion del TIR y VAN es tener una perspectiva

general de las condiciones de factibilidad del proyecto, es decir es aceptable la

realizacién del mismo.

5.8. RESUMEN DE INDICADORES DE EVALUACION FINANCIERA

Este resumen indica en forma sintetizada todo lo que se refiere a

evaluacion del proyecto mediante sus diferentes indicadores, para de esta manera

justificar la realizacion del proyecto.

TABLA N° 1355.- Evaluaciéon Financiera

NRO|SIGLAS RUBRO RESULTADO OBSERVACIONES
1 | TRM |Tasa de Rendimiento Medio 14,86%
2 | TIR |Tasa Interna de Retorno 31,98%)Es superior a la TRM
3 | VAN [Valor Actual Neto 7.890,75 [Viable
4 | RC |Recuperacion de Inversion Recupera§|0n4anos,1 Viable
mesy 1 dia
5 | CB |Costo/Beneficio 1,15 |Por cada dolar gano 0,15 centavos

ELABORADO POR: La Autora
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5.9. PUNTO DE EQUILIBRIO

Se refiere a la cantidad o el monto de ventas que hace que los ingresos

totales sean iguales a los costos totales, en este caso la utilidad es cero.

Es unicamente valido para el afio 1 del proyecto, porque entre més tardio es el

pronostico es menos cierto.

Punto de Equilibrio =

PE$ = PE unidades * P.v.u.

El punto de equilibrio del presente proyecto se detalla a continuacion:

Costos Fijos

(1-

Costoz ‘Varlahles)

Ingre=zos

TABLA N° 1366.- Proyeccion para el Punto de Equilibrio

DESCRIPCION ANO 2013 ANO 2014 | ANO2015 | ANO 2016 ANO 2017
INGRESOS
VENTAS 46.800,00 48.054,24 53.981,21| 55.427,84 59.581,04
COSTOS FIJOS
MANO DE OBRA OPERATIVA
Sueldos Personal administrativo 14.268,72 16.546,00 18.035,08| 19.658,24 21.427,53
MANO DE OBRA OPERATIVA 5.074,64 5.877,84 6.406,85 6.983,47 7.611,98
Gastos de ventas 836,00 857,96 908,82 1.037,80 1.092,32
Gastos Administrativos 4.429,62 4.386,10 4563,42 4.697,90 4.852,98
Gastos financieros 1.473,01 1.227,95 943,50 613,30 230,03
Depreciacion 1.165,37 1.165,37 1.165,37 1.165,37 1.165,37
TOTAL COSTO FIJO 27.247,36 30.061,22 32.023,04| 34.156,07 36.380,21
COSTOS VARIABLES
Costos Indirectos operacion 10.891,20 11.166,80 11.449,55| 11.744,53 12.041,50
TOTAL COSTO VARIABLE 10.891,20 11.166,80 11.44955| 11.744,53 12.041,50
P.E DOLARES 35.511,54 39.161,54 40.643,67 | 43.339,14 45,595,12

ELABORADO POR: La Autora
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TABLA N° 1377.- Punto de Equilibrio

FORMULA=  PE= Costos fijos totales 21247,36 = 3551154
1-(costos variable / venta) 1- (10891,20/46800)

PEV = Ventas totales 819497 9

PVU 900,00

ELABORADO POR: La Autora

TABLA N° 13838.- Punto de Equilibrio Individual

VALOR | VALOR PE | PUNTO
PORCENTAJE|

DEXCRFLION ) VENTES FORCATA UNITARIO | TOTAL DOLARES |EQUILIBRIO

SERVICIO PRINCIPAL 1 %%k N000] 10800 B0 8149 )

SERVICIO INTERMEDIO 1 %36 150000| 18000 B46%| 136528 )

SERVICIO EXCLUSIVO g 2200 200000) 18000 3046% 1365828 T
TOTAL B 10000% 68001 10000% 351154 )
HLABORADO POR: La Autora

TABLA N° 13939.- Punto de Equilibrio en Servicios y Dolares

DESCRIPCION SERVICIOS |DOLARES
SERVICIO PRINCIPAL 9 8.194,97
SERVICIO INTERMEDIO 9 13.658,28
SERVICIO EXCLUSIVO I 13.658,28
TOTAL 25 35.511,54

ELABORADO POR: La Autora

El punto de Equilibrio arroja un total de $ 35.511,54 como indicador para no

obtener pérdida pero tampoco ganancia.
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CAPITULO VI

6. ESTRUCTURA ADMINISTRATIVA'Y FUNCIONAL DE LA
MICROEMPRESA

La estructura organizacional como disefio, permite el ordenamiento del personal y
elementos para el desarrollo de funciones con propositos particulares, y al constituirse
como un lineamiento de los componentes de una microempresa para el logro de
objetivos establecidos, el disefio impulsa la estrategia comercial, con pensamiento

integral para ejecutar sistemas, estructuras, procesos y funcionamiento de las mismas.
6.1. ESTRUCTURA ADMINISTRATIVA

El disefio organizacional de la microempresa estad conformado por la razon de
ser de la misma, encaminando hacia cada uno de los objetivos planteados, con la
finalidad de cumplirlos en cada una de las areas que la conforman, que conlleven al
mejoramiento de los procesos, la interrelacion del equipo de trabajo, respecto a la
estructura, para evaluar los resultados obtenidos en el desarrollo de la actividad

econémica.
6.1.1. Denominacion de la Microempresa.

La microempresa a constituirse se denomina “K'CIQUE”EVENTOS, est4
ubicada en la zona céntrica de la ciudad de Tulcan, parroquia Tulcan, la cual tendra
como funcién principal la organizacién de eventos sociales, ya sean familiares o

institucionales ajustandose al presupuesto del cliente.

6.1.2. Importancia.

La estructura organizacional es de gran importancia ya que se puede
establecer un proceso de actividades designadas para cada persona que pertenece a la
empresa para asi trabajar juntos de forma Optima, y lograr alcanzar las metas y

objetivos planteados.
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6.1.3. Beneficiarios.

Los beneficiarios directos de esta propuesta son las entidades publicas,
privadas, centros educativos y comunidad en general, que requieran de este tipo de
prestaciones, sin dejar de lado a quienes van a conformar el equipo de trabajo, ya que
tendran una oportunidad laboral y por ende se beneficia indirectamente a otro grupo

como proveedores.
6.1.4. Sector Economico.
Tradicionalmente la actividad econdémica se ha clasificado en tres sectores:
e Primario, basado en la agropecuaria.
e Secundario, basado en la industria, y
e Terciario, basado en servicios.

El sector servicios ha alcanzado un alto crecimiento, lo que se debe basicamente a
que los clientes exigen una buena atencién ademas de un producto de calidad.

La distincion que se hace entre una empresa de servicios y de productos radica en la
falta de un producto fisico; de hecho las empresas de productos cada vez se
transforman en empresas de servicios; por lo que resulta indispensable que todas las
instituciones cuenten con una estructura humana bien definida para proporcionar un

servicio de calidad.

Entonces “K’cique” Eventos pertenece al Sector Terciario basado en servicios pues

su funcidn es la organizacion de eventos sociales.

6.1.5. Tipo de Empresa.

“K’CIQUE EVENTOS”, se constituye como una microempresa unipersonal a
través del representante legal que da cumplimiento a cada uno de los requerimientos

por parte de los organismos reguladores, fundamentada con un s6lo miembro como
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titular, que otorga personeria juridica al ser sujeto de derecho y obligaciones,

propiciando el desarrollo micro empresarial.
6.1.5.1. Lineamientos

Mediante la empresa unipersonal se destina parte de sus activos para la
realizacion de una o varias actividades de caracter mercantil, ante un juez de lo civil.
Una vez inscrita en el Registro Mercantil, forma una persona juridica que tiene como

finalidad principal, obtener rentabilidad a través de la venta de bienes y/o servicios.
6.1.5.2. Ventajas

Como primera ventaja se establece el mejoramiento patrimonial del
empresario individual, limitando la responsabilidad civil por las operaciones

efectuadas a nivel personal y empresarial.

Tiende al mejoramiento del patrimonio de la familia del empresario

individual.
Estimula el emprendimiento licito, al dar cumplimiento con las metas propuestas.

La Administracion Tributaria, proporciona un mejor seguimiento de los movimientos
financieros y contables de la empresa, y por ende la determinacion y percepcién de

los tributos inherentes a las mismas.
6.1.5.3. Requisitos

En este tipo de empresa se debe cumplir con requisitos tales como:
&l Capital minimo empresarial USD 3.180,00 (10 salarios minimos vitales)

&l La constitucion de la empresa, se efectla a traves de Escritura Publica, en donde

consta la siguiente informacién:

Nombres, apellidos, nacionalidad, domicilio y estado civil del gerente o

propietario.

204



Denominacion especifica de la empresa, seguida de la expresion “Empresa

Unipersonal”, o las siglas E.U.R.L.

Domicilio fijado como sede de la empresa y las sucursales que la misma tuviere.
Objeto al que se dedica la empresa.

Plazo de duracion de la misma.

Monto del capital asignado a la empresa, por el gerente propietario.
Determinacion del aporte del gerente-propietario.

Asignacion mensual, que percibe de la empresa el gerente-propietario, por el

desempefio de sus labores dentro de la misma.

Cualquier otra disposicion licita, que el gerente-propietario de la empresa desee

incluir.

6.1.5.4. Pasos para la creacion de la empresa unipersonal

Para la creacion legal de la microempresa como entidad unipersonal se debe

cumplir con:

)

Cuenta de integracién de capital (Instituciones financieras)

Escritura publica de constitucion

Solicitud de aprobacidn e inscripcion en el Registro Mercantil

Publicacion por una sola vez del extracto de la escritura en medios escritos

De ser el caso en 20 dias contados a partir de la publicacion del extracto, puede

existir oposicion.
Inscripcion en el Registro Mercantil

Solicitud del Registro Unico de Contribuyentes
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6.1.6. Mision de la Microempresa.

La mision es lo que describe la razén de ser de la empresa, por lo que en

términos generales se tiene la siguiente descripcion:

“Proporcionar un servicio de calidad, apegado a la practica y experiencia
profesional con mayor énfasis en la atencion al cliente, teniendo como finalidad el
cumplir con sus expectativas al obtener resultados acordes al tipo de ocasion por el
que se genera el desarrollo de las actividades, mediante la interaccion enfatica de la

microempresa”.
6.1.7. Vision de la Microempresa.

Mientras que la vision es a donde quiere llegar la entidad en un futuro no muy

lejano, perspectiva que se expone a continuacion:

“Ser una empresa enfocada a la buena atencion al cliente, que enmarque el
desarrollo eficiente en la celebracion de las diversas actividades sociales, para ser

reconocida a nivel local, provincial y regional ”.
6.1.8. Objetivos, Principios, Politicas, Valores de la Microempresa.

La microempresa desde sus inicios, enfatiza el cumplimiento de valores y
principios establecidos, en las labores de las diferentes areas y actividades efectuadas
para la celebracion de actos sociales en la ciudad de Tulcan, basados en la
responsabilidad y profesionalismo por parte del talento humano que la conforman, de

manera integral al comprometerse con la sociedad.
6.1.8.1. Objetivos del Negocio
a) Objetivo General

Prestar un servicio personalizado y diverso, a través de opciones atractivas y
novedosas, disefiadas bajo el concepto de responsabilidad y aceptacion por parte del

cliente.
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b) Objetivos Especificos

v Analizar detenidamente las técnicas y procedimientos aplicables a cada tipo de
eventos sociales.

v Estructurar un plan piloto con la finalidad de evaluar constantemente el
rendimiento de los servicios prestados.

v Promocionar el servicio de organizacion de eventos sociales mediante una amplia
gama de ofertas.

v’ Desarrollar paquetes de servicios en forma interna como externa, dependiendo de
los requerimientos que sean solicitados.

6.1.8.2. Principios

Dentro de los principios de la microempresa, se detallan los siguientes:

+ Responsabilidad: Representa uno de los principios esenciales de la
microempresa, ya que se desempefian aspectos puntuales en la prestacion del
servicio al cliente, desde el momento en que se crea la expectativa de la
organizacion de cualquier tipo de acontecimiento, hasta la culminacién del mismo
con resultados de aceptacion, preferencia y fidelidad organizacional.

+ Mejoramiento Continuo: Se enfoca a la calidad del servicio proporcionado,
con la finalidad de encontrarse acorde con las necesidades y exigencias del
cliente.

+ Atencion al Cliente: Encamina la atencién personalizada hacia el cliente,
como razén de ser de la microempresa, al proporcionar una gama de opciones en
donde el usuario tenga la facultad de optar por la mas conveniente, que se acople
a sus ideas de organizacion y realizacion de los eventos.

+ Eficiencia: EI  progreso  eficiente y eficaz de las acciones de la

microempresa, permite realizar el trabajo en equipo, la interaccion vy
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comunicacion de los subordinados, con la finalidad de obtener resultados 6ptimos

con la prestacion de un servicio de calidad.

+ Imagen empresarial: Constituye la carta de presentacion de la microempresa,
mediante el desempefio profesional, acatando las obligaciones, respeto y
compromiso organizacional con lucidez y legitimidad, dando lugar a la confianza

por parte de los clientes.

+ Detalles: Atendiendo a los detalles es como se logra obtener la calidad de los

servicios, el cliente enfoca su atencion a lo que no funciona.

+ Confiabilidad.- Dar cumplimiento al cliente con lo que se le promete, mediante
consistencia de desempefio y confiabilidad. En otras palabras, respetar la
promesa Yy los niveles de exactitud, otorgando el servicio de acuerdo con lo

previsto y estipulado.
6.1.8.3. Politicas

Crear un equipo de trabajo comprometido con el cliente, mediante la
prestacion de un servicio agil, con mayor valor agregado, y a través de la practica de

lo que se detalla a continuacion:

e Integridad al brindar un servicio honesto y entusiasta.

e Espiritu de servicio para alcanzar los objetivos de la microempresa.
e Productividad eficiente en el empleo de recursos materiales.

e Innovacion y Creatividad, como fuente de crecimiento continuo.

e Participacién de todos, desde el Grupo Directivo, hasta el ultimo de sus

empleados.

e EI costo es inversamente proporcional al buen desempefio del proceso de

actitudes.

208



El cliente es quien determina el nivel de calidad de servicio y siempre quiere mas.

6.1.8.4. Valores

También se cuenta con varios valores que van a caracterizar a la

microempresa “K’'CIQUE EVENTOS”, y los mas importantes son:

>

Honestidad: ElI desarrollo de actividades licitas, transparentes y confiables,
mantienen un ambiente organizacional basado en la seguridad fidedigna, de cada

uno de los integrantes de la microempresa.

Etica y Moral: Las normas éticas y morales que rigen el buen vivir y actuar,
excluyen hechos fraudulentos, dolosos que perjudican el buen accionar de la
microempresa en el desempefio de las funciones designadas a los subordinados; el
respeto, integridad y disciplina, juegan un papel muy importante para quienes

forman parte de la microempresa.

Cooperacion: El trabajo en equipo, es el cimiento de la comunicacion e
interrelacion de los subordinados, concatenando a cada uno de las actividades

para la organizacién y realizacion de eventos sociales.

Calidad: El proporcionar mayor valor agregado en la atencion al cliente,
proyecta a la microempresa hacia el mercado, como reflejo y sinébnimo de

pertenencia en la organizacién y realizacion de cualquier tipo de evento.

Emprendimiento: La creatividad y diversidad del servicio, incursionan en el
mercado con nuevas y novedosas opciones, en sus diferentes ambitos de

aplicacion, de acuerdo con el tipo de ocasion para las cuales fueron empleadas.

La sonrisa.- Es la mejor estrategia de servicio en atencion al cliente, con una

buena sonrisa seguida de un trabajo rapido, eficiente y de calidad.

Cortesia.- Mantener una actitud de amabilidad, respeto, consideracion y amistad

hacia el cliente, logrando una adecuada apariencia del personal que lo atiende.
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6.2. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL.

La organizacion de la empresa inicia con la agrupacion de las personas que
van a trabajar en la realizacion de este proyecto, coordinando de una manera
adecuada todos los aspectos gque estan directamente relacionados a sus funciones,
organizando, definiendo, describiendo y eligiendo, la mejor manera de llevarlo a
cabo, con el fin de cumplir con los objetivos que se han planteado; manejando
eficazmente los recursos materiales, humanos y financieros, de tal modo que lleguen

a producir y obtener los resultados esperados.
6.2.1. Organico Estructural

Los organigramas constituyen un medio Gtil para representar graficamente las
principales unidades administrativas de una empresa, y sirven como referencia clara
de las relaciones dentro de un orden jerarquico; y en la realizacion de la presente
investigacion, permite a través de un portafolio de servicios, satisfacer las
necesidades del cliente, basado en la creatividad y responsabilidad con las cuales se
ejecutan las diversas actividades, para la obtencion de resultados acordes a los
diversos requerimientos sociales; es por esto que la departamentalizacién de la
microempresa, define un organigrama bajo el concepto de administracion, en donde
se da cumplimiento con la mision, objetivos de la microempresa, al optimizar el

tiempo y los recursos disponibles.

El talento humano interrelacionado con la microempresa, desarrollan estrategias que
conllevan al disefio y especificacion de nuevas propuestas de servicio, para
posicionarse en el mercado con mayor valor agregado en la operacion y logistica en
el desarrollo de eventos sociales en la ciudad de Tulcan, acoplandose a lineamientos

y especificaciones personalizadas e innovadoras, a través del portafolio de servicios.
6.2.1.1 Organigrama Estructural de la Microempresa

A continuacion se detallan la estructura grafica en base a las necesidades de la

microempresa:
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GRAFICO N° 83.- Organigrama Estructural

ASESORAMIENTO

EXTERNO

GERENCIA
GENERAL

AREA CONTABLE

CONTABILIDAD
SECRETARIA

ELABORADO POR: La Autora

6.2.2. Niveles Administrativos

AREA OPERATIVA

Apoyo Ocasional

Apoyo Permanente

Los niveles administrativos de la entidad, se establecen generalmente a

continuacion:
6.2.2.1. Nivel Directivo
- Gerente-Propietario.

6.2.2.2. Nivel Legislativo
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- Asesoria Ocasional

6.2.2.3. Nivel Auxiliar

- Secretaria-Contabilidad

6.2.2.4. Nivel Operativo

- Almacenamiento

6.2.3. Atribuciones y Perfiles de los Niveles Administrativos

Antes de establecer el perfil de quienes van a conformar el equipo de trabajo
es importante destacar los siguientes aspectos.

6.2.3.1. Talento Humano

Dentro del sistema integral de gestién del talento humano, la direccion de la
microempresa es de vital importancia, en la vinculacion y colaboracion por parte de

los subordinados, acordes con lo establecido para obtener resultados 6ptimos.

Las actividades que se emprenden para proporcionar y mantener una fuerza laboral
adecuada en la microempresa, con relacion a la prestacion de servicios en la
organizacion de eventos sociales en la ciudad de Tulcan, resulta de un anélisis
minucioso para el requerimiento de talento humano, basado en habilidades

especificas para cada puesto de trabajo.

Debido a que la microempresa se constituye en pequefias dimensiones, se hace
necesario concentrar el personal necesario, disponible en las actividades mas

importantes, para dar lugar a la generacion de la actividad economica y social.
6.2.3.2. Analisis de Puestos de Trabajo

La restriccion de ciertos departamentos que conforman la microempresa, no
excluye el compromiso del personal en el manejo de la misma, las actividades

eficientes permiten el surgimiento al contar primordialmente con un Gerente -
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Administrador, que tiene la responsabilidad del recurso méas importante de la
microempresa como es el talento humano, conjuntamente al controlar las labores
dentro de la microempresa, forma parte de un eje principal para el desarrollo
organizacional, y establecer las estrategias de marketing en el establecimiento del

servicio que se proporciona en sus diversas aplicaciones.
6.2.3.3. Descripcion de Cargos Administrativos
a) Manual de Funciones

Reclutamiento y Seleccidn de Personal.- Proveer a la microempresa de una cantidad
suficiente de candidatos durante el transcurso de un periodo de tiempo determinado,
que permita elegir entre ellos a los aspirantes que reunen los requisitos necesarios

para ocupar un puesto determinado, tomando en cuenta:

Seleccién de Personal.- Es la eleccion de la persona idonea para un puesto de trabajo
a un costo adecuado, encaminado a la realizacion y desempefio de su puesto; asi
como el desarrollo de las habilidades potenciales a fin de hacerlo més satisfactorio,

para contribuir con los propdésitos de la microempresa.

El proceso de seleccion, constituye aspectos esenciales y basicos como se detallan a

continuacion:

& Formulacion de la solicitud de empleo

&l Entrevista con el encargado (Administrador)

&l Pruebas y delimitacion de habilidades

& Contratacion

&l Especificacion del trabajo: Definicion de puesto, edad, profesion.

&l Forma de solicitud: Curriculum Vitae (informacion general que luego se

transforma en expediente).
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&l Pruebas Teoricas: Conocimientos, practicas, habilidades y destrezas, niveladas
con el puesto solicitado.

&l Comprobacidn de referencias
&l Decisiones de empleo: Condiciones que el trabajo ofrece

Capacitacion y Desarrollo.- El desempefio de las funciones laborales, tiene el
proposito de mantener o mejorar las funciones o actividades de los trabajadores
presentes o futuros, con la finalidad de optimizar los procesos laborales de manera

eficiente.

La capacitacion.-Esta dirigida hacia el perfeccionamiento técnico del talento
humano, con desempefio eficiente en las funciones asignadas, como resultado de

calidad, excelente servicio, para prevenir y solucionar problemas potenciales.

Desarrollo.-La educacion que recibe una persona para el crecimiento
profesional, estimula la efectividad en el cargo, con objetivos a largo plazo en

busqueda del desarrollo personal y empresarial.

Capacidad.- Las  actividades  sistematicas, planificadas y permanentes,
preparan, desarrollan e integran el talento humano al servicio del cliente, mediante el
intercambio de conocimientos, desarrollo laboral y medicion de aptitudes para lograr
un mejor desempefio, que favorece a la microempresa en sus actuales y futuros

cargos, para adaptarlos a las exigencias cambiantes del entorno.

Recursos Tecnoldgicos.- Los recursos tecnoldgicos, deben estar acorde a la actividad
de la microempresa, mediante un proceso evolutivo de manera sistematizada, que
salvaguarda cualquier tipo de informacién en las diferentes areas, y al gestionarla
genera un cambio interno que se adecUa estratégicamente con las dinamicas externas,
al desarrollar ventajas competitivas con el cumplimiento de objetivos,
replanteamiento de las reglas, para beneficiarse del cambio de una manera flexible y

eficiente, con un grado de seguridad, confiabilidad y privacidad en lo informatico.
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6.2.3.4. Especificacion de Puestos de Trabajo
a) Area Administrativa

Nombre del Puesto: Gerente / Administrador / Marketing

Area de trabajo — Departamento: Administracion

Descripcién del Puesto: Responsable del correcto funcionamiento laboral de la
microempresa, al asegurar la ética y profesionalismo del talento humano, para
verificar el logro de objetivos establecidos, mediante el empleo de estrategias de
marketing que propicie la imagen, promocidn y publicidad de la organizacion.

Tareas a Desarrollar:

I. Responsable por los ingresos y egresos de la microempresa.

ii.  Dirigir al personal a su cargo

iii.  Supervisar la ejecucion de las labores de la microempresa.

iv. Representar legalmente a la microempresa

v.  Responder por bienes de propiedad de la microempresa

vi.  Coordinar actividades de operacion, logistica y mantenimiento.
vii. Coordinar las estrategias de mercado, servicio

viii. Elaborar pedidos de materiales

iX.  Atender quejas y reclamos por parte de los clientes.

X.  Establecer estrategias de marketing para el posicionamiento del servicio en el

mercado.

Perfil del Puesto:

Nivel de Instruccion
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Educacion: Superior

Profesional en: Administracion de Empresas y Marketing

Carreras afines: Economia, Contabilidad

Conocimientos: Administracion de empresas y direccion de equipos de trabajo, RH.
Experiencia: Minimo un afio como administrador

Aptitudes y Habilidades

& Liderazgo

& Toma de decisiones

& Trabajo bajo presion

& Excelente manejo de personal

Caracteristicas

¢ Proactivo

¢ Negociador

¢ Orientado a resultados para la toma de decisiones
g Trabajo en equipo

Responsabilidades

& Mantenerse actualizado con los avances administrativos, tecnolégicos, y los que
sean necesarios para mantener a la microempresa en un nivel competitivo, al

ofertar sus servicios de calidad.

& Motivar a los subordinados para crear un ambiente dptimo de trabajo, basado en

la comunicacién e interrelacion.
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& Responsable de cada uno de los disefios del portafolio de servicios, evaluacién de
proveedores, bajo aspectos de cumplimiento en especificaciones de control de

calidad.
& Incorporacion de nueva tecnologia y procesos de trabajo.
& Supervision y verificacion de tareas de produccion.
& Establecimiento y posicionamiento del servicio en el mercado.
& Elaboracion de propuestas para mejorar la diversificacion en el servicio.
b) Area Contable

Nombre del Puesto: Secretaria/o, Contador/a, Vendedor/a

Area de trabajo - Departamento: Atencién al Cliente

Descripcion del Puesto: Mantener la informacién actualizada sobre el estado

financiero y presupuestal de la microempresa, para la gestion comercial.

Desarrollar las actividades en el area contable-financiera para la presentacion de

informes con los resultados obtenidos en el desarrollo de la actividad econémica.

Atencion personalizada al cliente; promocion del servicio, de acuerdo con los

requerimientos del consumidor con servicio agil y personalizado.

Tareas a Desarrollar:

I. Revisar los registros contables y presupuestales

ii.  Clasificar y organizar la informacion financiera, contable y tributaria
iii.  Sistematizar la informacion

iv. Interpretar los resultados de cada ejercicio econémico

v.  Expedir certificaciones y constancias
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vi.  Elaborar estados financieros anuales o cuando sean requeridos.
vii. Proyectar acuerdos de gastos mensuales

viii. Revisar libros contables con cuentas bancarias

ix. Elaborar nbmina de pagos

X.  Atencion al cliente

xi.  Ofertar y promocionar los servicios

Perfil del Puesto

Nivel de Instruccién
Educacion: Superior
Profesional en: Contabilidad y Auditoria

Conocimientos: Tributarios, Laborales, Contables, Auditoria, Secretaria en General,
Atencion al cliente, Trabajo en equipo.

Experiencia: Minimo un afio como Contadora/o — Secretaria/o

Aptitudes y Habilidades

& Actitud de servicio

& Relaciones interpersonales
& Capacidad de analisis

& Capacidad de planificacion
« Orientado a resultados

Caracteristicas
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¢ Amable

g Cooperativa
¢ Honesto/a
¢ Responsable
¢ Confiable
¢ Dindmico/a

Responsabilidades

& Mantener actualizado el registro contable
& Participar en la ejecucién de procesos de administracion

& Preparar informacion y documentacién para el area contable, fiscal, patrimonial,

financiera a efectos del cumplimiento de normas formales y legales.
& Aplicar técnicas de medicién para las actividades y resultados.
& Tareas de control, evaluacion de procedimientos y resultados del trabajo.
& Conocimiento del servicio a ofertar
& Informe de promociones y ventas
c) Area Operativa

Nombre del Puesto: Operativo de Bodega

Area de trabajo - Departamento: Almacenamiento-Bodega

Descripcion del Puesto: Responsable para la determinacion de especificaciones

requeridas por parte del cliente, con mayor valor agregado para la entrega de un

servicio de calidad.
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Conocimientos: Operativo y logistico en la organizacion de eventos, manejo de

recursos y espacio para el desarrollo social.

Tareas a Desarrollar:

i. Guias de las actividades

1. Mantener un espacio acorde a normas de higiene y seguridad, en las diferentes
actividades.

iii. Trasladar los implementos necesarios en el caso de ser un evento externo

iv. Tener actualizado un inventario mediante el conteo fisico de los articulos

existentes en bodega
v. Las demas que le sean asignadas por su jefe inmediato.

Perfil del Puesto:

Nivel de Instruccién:

Educacion: Estudios Secundarios

Profesional en: Bachiller en cualquier area de estudio
Minimo un afio como Operativo de Bodega

Aptitudes vy Habilidades

& Manejo de herramientas
& Trabajo en equipo

& Actitud de servicio

« Orientado a resultados

& Destreza manual, visual, entre otros.
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Caracteristicas

¢ Honesto
¢ Responsable
¢ Dinamico

Responsabilidades

& Produccion y manejo del servicio
& Informe de operaciones

& Conservar, reparar y mantener en perfectas condiciones las herramientas y

recursos disponibles.
6.3. ASPECTOS LEGALES DE CONSTITUCION

Formalizar la microempresa, implica cumplir con todos los requisitos y
tramites para la inscripcion, registro y operacion que la Ley establece segun el tipo de
organizacion, y el giro de la misma de acuerdo a la actividad que desarrollara, bajo
parametros establecidos por los Organismos Reguladores, con relacion a aspectos
laborales, tributarios, municipales, proteccion del medio ambiente, entre los mas
principales los designados como fuente de derechos y responsabilidades de la
microempresa, para proyectar una imagen de confianza, seriedad, bajo normas éticas
y morales; es por esto que, la microempresa cumple con aspectos fundamentales
dentro de las gestiones comerciales para su puesta en marcha, destacando los

siguientes lineamientos:

6.3.1. Ley de Régimen Tributario Interno

6.3.1.1. Principios Tributarios: “El Régimen Tributario se rige por principios de:

* Legalidad: Representa la importancia de un disefio coherente en la politica fiscal

de un Estado.
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* Generalidad: Implica que no hay discriminaciones arbitrarias a la hora de
imponer los tributos, y que éstos alcancen a todos aquellos comprendidos en las

mismas circunstancias.

* lgualdad: Se relaciona intimamente con el principio de generalidad en donde
todos deben contribuir conforme a su capacidad contributiva, ademas se relaciona
con la igualdad ante la justicia o en la aplicacién de la ley que indica que todas las
personas son iguales, es decir, tienen los mismos derechos y deberes, nadie esta

sobre la ley.

* Proporcionalidad: Se logra mediante el establecimiento de una tarifa progresiva
de manera que las personas que obtengan ingresos elevados tributen en forma
cualitativamente superior a los de medianos y reducidos ingresos, es decir que
mas grava a quien mas gana, consecuentemente menos grava a quien menos gana
estableciéndose ademas, una diferencia congruente entre los diversos niveles de

ingresos.

* lrretroactividad: Significa que esta no debe tener efectos hacia atrds en el

tiempo; sus efectos solo operan después de la fecha de su promulgacién.

6.3.1.2. Fines de los Tributos: “Los tributos ademas de ser medios para recaudar
ingresos publicos, sirven como instrumento de politica econdmica general,
estimulando la inversion, reinversion, ahorro y su destino hacia los fines productivos
y desarrollo nacional; atenderan a las exigencias de estabilidad y progreso sociales y

procuraran una mejor distribucion de la renta nacional”.

6.3.1.3. Obligaciéon Tributaria: “Es el vinculo juridico personal, existente entre el
Estado o las entidades acreedoras de tributos y los contribuyentes o responsables de
aquellos, en virtud del cual debe satisfacerse una prestacion en dinero, especies o

servicios apreciables en dinero, al verificarse el hecho generador”.

6.3.1.4. Infraccion Tributaria: Constituye infraccion tributaria, toda accion u

omision que implique violacién de normas tributarias y se clasifican en:
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*  Delitos-Contravenciones: Que es el incumplimiento de deberes formales, y

* Faltas Reglamentarias: Son las violaciones de reglamentos o0 normas
secundarias.

6.3.1.5. Hecho Generador: “Se entiende por hecho generador al presupuesto

establecido por la ley para configurar cada tributo”.

6.3.1.6. Sujeto Activo: “El sujeto activo en la recaudacion de impuestos, es el Estado

y lo administrard a través del Servicio de Rentas Internas”.

6.3.1.7. Sujeto Pasivo: “Personas naturales, sucesiones indivisas y las sociedades
nacionales o extranjeras domiciliadas o no en el pais, que obtengan ingresos gravados

de conformidad con las disposiciones de esta Ley”.

6.3.1.8. Contribuyente: “Es la persona natural o juridica a quien la ley impone la

prestacion tributaria por la verificacion del hecho generador”.
6.3.2. Deberes formales del contribuyente o responsable:

@ Inscribirse en los registros pertinentes, proporcionando los datos necesarios
relativos a su actividad y comunicar oportunamente los cambios que se operen.

@ Solicitar los permisos previos.

S

Llevar los libros y registros contables, en idioma castellano; moneda de curso
legal y conservarlos mientras la obligacion tributaria no esté prescrita.

@ Presentar las declaraciones que correspondan.

@ Cumplir con los deberes especificos de la respectiva ley tributaria.

@ Facilitar a los funcionarios autorizados las inspecciones o verificaciones.
@ Concurrir a las oficinas de la Administracion Tributaria.

6.3.3. Responsable

“Es la persona que sin tener el cardcter de contribuyente, debe por disposicion

expresa de la ley, cumplir las obligaciones atribuidas a éste”.
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6.3.4. Ingresos de Fuente Ecuatoriana

“Los que perciban los ecuatorianos y extranjeros por actividades laborales,
profesionales, comerciales, industriales, agropecuarias, mineras de servicios y otras

de caracter econdmico realizadas en territorio ecuatoriano”.
6.3.5. Deducciones

“Para la determinacion de la base imponible, se deduciran los gastos que se efectien
para obtener, mantener y mejorar los ingresos de fuente ecuatoriana, sustentados en

comprobantes de venta”.
6.3.6. Registro Unico de Contribuyentes y sus Requisitos
6.3.6.1. Registro Unico de Contribuyentes-RUC

El RUC, constituye el registro de los contribuyentes en la base de datos del Servicio
de Rentas Internas, en donde se recepta la informacion necesaria y requerida por el
Sujeto Activo hacia el Sujeto Pasivo, con descripcion de las obligaciones tributarias;
y al ser un sistema de identificacion basada en la asignacion de un ndmero Unico,
mecaniza la recaudacion de impuestos, de acuerdo con la validacion de sistemas

informaéticos dependiendo del tipo de contribuyente con el cual se identifique.

GRAFICO N° 84.- Elementos del RUC

0491342075001
=l el |

Cod. Provincia Secuencial Establecimiento Principal o Sucursal

Tipo de Contribuyente Digito Verificador

6 = Publica
9 = Privada
Persona

ELABORADO POR: La Autora
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6.3.6.2. Requisitos para obtener el RUC

Obtenidos los permisos correspondientes, la inscripcion en el Registro Unico
de Contribuyentes ante la Administracion Tributaria, requiere:

v Original y copia de la cédula de identidad y certificado de votacion del
representante legal

v" Original y copia de la escritura de Constitucion de la Microempresa
v" Original y copia del nombramiento del representante legal

v" Planilla servicios basicos de los ultimos tres meses

v" Llenar formulario 01A y 01B

v Original y Copia del pago de permisos de funcionamiento

v Original y copia del pago de la Patente Municipal

v Original y copia del Contrato de arrendamiento

Cada uno de los requisitos y aplicacion de normas, principios y leyes en los &mbitos
que regulan la actividad econémica y comercial, constituyen el cumplimiento de
deberes y obligaciones formales por parte de la microempresa, acordes al
establecimiento de caracteristicas especiales en cada uno de los aspectos

mencionados.
6.3.6.3. Requisitos para obtener la Patente Municipal

Dentro de la ordenanza expedida por parte del Gobierno Municipal de Tulcéan,

para la obtencion de la Patente Municipal, se presentan los siguientes requisitos:
9 Cédulay certificado de votacion del representante legal de la microempresa.

9 Comprobantes y Permisos de Funcionamiento del Cuerpo de Bomberos y

Ministerio de Salud.
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9

9

Solicitud de Inspeccion ante el servicio de Rentas Municipales
Inspeccidn del espacio fisico donde funciona el negocio

Determinacion de la base imponible de acuerdo a la existencia de bienes que
posee la microempresa. Por primera vez la inspeccion se realiza en base al

equipamiento disponible.
Copia del Ruc
Formularios Municipales

Documento de no adeudar al Municipio

6.3.6.4. Requisitos para obtener el Permiso Sanitario

El desarrollo de la actividad productiva, determina el adecuamiento de las

instalaciones en dptimas condiciones y espacio requerido, con la presentacion de los

siguientes documentos:

>

>

Solicitud de inspeccidn por parte del interesado (representante legal)
Inspeccion por parte del Ministerio de Salud
Verificacién técnica del lugar, equipamiento para el desarrollo de la actividad

Determinacion como pequefia industria para el pago de permiso de

funcionamiento
Obtencion del permiso de funcionamiento

Renovacién del permiso de funcionamiento por periodos anuales

6.3.6.5. Requisitos Cuerpo de Bomberos del Carchi

Los parametros establecidos para el funcionamiento de la entidad presentan

los siguientes requisitos:
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X/
L X4

Solicitud de Inspeccidn por parte del interesado (representante legal)
Inspeccidn por parte de la delegacion del Cuerpo de Bomberos
Compra de extintor (4 Ibs)

Solicitud de Permiso otorgado por parte de la Intendencia del Cantén

Obtencion del permiso de funcionamiento por parte del Cuerpo de Bomberos del
Carchi.

Renovacién anual del permiso de funcionamiento.

6.3.7. Ley de Defensa del Consumidor

En esta Ley se encuentra informacién muy importante en el Capitulo I,

informacidn que se detalla a continuacion:

“DERECHOS Y OBLIGACIONES DE LOS CONSUMIDORES”

Derechos del Consumidor

*

*

*

Derecho a que proveedores publicos y privados oferten bienes y servicios

competitivos, de éptima calidad, elegidos con libertad.

Informacion clara y completa sobre los bienes y servicios ofertados en el

mercado.
Educacion del consumidor, orientada al fomento del consumo responsable.

Mantener un libro reglamentado de reclamos a disposicion del consumidor.

Dentro de los principales derechos que rigen la actividad del consumidor, la

microempresa “K’'CIQUE EVENTOS”, pone a disposiciéon de sus clientes un libro de

reclamos en el cual se anota las diversas quejas o recomendaciones que coadyuven a

su crecimiento, en cuanto a caracteristicas del servicio que se ofrece, con la finalidad

de mantener un mejoramiento continuo.
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6.3.8. Codigo de Trabajo

El ambito laboral, constituye uno de los aspectos primordiales en el
aseguramiento por parte de la microempresa a quienes hacen parte de ella; mediante
la aplicacion de normas y reglamentos expedidos a través del Cadigo de Trabajo, que
regulan las relaciones entre empleadores y trabajadores, asegurando su bienestar,
cumplimiento de derechos y obligaciones que de ellos se desprenden, dentro de los

cuales se tiene:

Libertad de Trabajo y Contratacion

= Irrenunciabilidad de derechos.

= Contrato Individual: Este contrato se lo debe hacer en forma escrita y se detalla:
o Laclase de trabajo objeto del contrato

o Tiempo de duracion

o Cuantia y forma de pago de la remuneracion

o Lugar y Establecimiento de sanciones de acuerdo con la actividad desempefiada.
6.3.8.1. Términos Laborales

a) Jornada Laboral

La jornada laboral de la microempresa, se encuentra comprendida entre las
ocho horas diarias, en un horario de lunes a sdbado desde las 09h00 am hasta las

13h00 pm, y en la jornada de la tarde desde las 15h00 pm hasta las 19h00 pm.
b) Contratacion

La contratacion de personal en base al reclutamiento, seleccion y aprobacion,
bajo las normas legales establecidas de acuerdo con la capacidad, actitud y aptitud

para el desarrollo del trabajo.
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¢) Sueldos y Salarios

Determina los sueldos y salarios, apegado a la Ley de Seguridad Social y el
Ministerio de Relaciones Laborales, para dar cumplimiento con los derechos y

obligaciones del empleador y subordinados.
d) Designacion de Puestos

La designacion de puestos de trabajo en cuanto a Gerente — Administrador en
Marketing, Secretario/a — Contador/a, Vendedor/a y Operario de Bodega de la
microempresa, se basa en la experiencia profesional, dinamismo y emprendimiento,
haciendo énfasis en la generacion de la actividad econdmica, que mediante las escalas
sectoriales, especifica el sueldo basico unificado establecido por los organismos

reguladores.
e) Capacitacion

Todos quienes conforman la microempresa, estdn sujetos a capacitacion,
desarrollo de procesos, ligados a las actividades en las diferentes areas, de acuerdo

con las politicas, principios y valores de la microempresa.
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CAPITULO VII
7. ANALISIS DE IMPACTOS

Los impactos son posibles consecuencias que pueden presentarse cuando se implanta

el proyecto.

En esta investigacion se utiliza una herramienta basica que es la matriz

general para de esta manera efectuar el analisis individual de los impactos

considerados para este proyecto, en donde su calificacion es en base a los indicadores

que contiene cada impacto. Graficamente la matriz a utilizar es la siguiente:

TABLA N° 1400.- Matriz de Impactos

-3 -2 -1 0 1 2 3
IMPACTO | IMPACTO | IMPACTO NO HAY IMPACTO | IMPACTO | IMPACTO
ALTO MEDIO BAJO IMPACTO BAJO MEDIO BAJO
NEGATIVO INDIFERENTE POSITIVO
La forma de analizar los impactos es en base a la siguiente formula:
Sumatoria de Asignacion Numérica
NIVEL DE IMPACTO =
Nimero de Indicadores
. Xx
PONDERACION = —
n
7.1. IMPACTO SOCIAL
TABLA N° 1411.- Impacto Social
NIVEL DE IMPACTO

\ '3 '2 '1 O 1 2 3
INDICADOR
Calidad de Vida X
Relaciones Comerciales X
Fuentes de Empleo X
Emprendimiento Empresarial X
TOTAL 2 9

ELABORADO POR: La Autora
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Ponderacion: 9+2=11/4=2.75

En lo referente al impacto social, esta investigacion presenta un impacto mediano-alto

por lo siguiente:

9

Calidad de Vida.- Este aspecto es de gran importancia ya que se caracteriza por
mejorar las condiciones en que vive la gente, tanto de sus necesidades como sus
expectativas y satisfacciones, por lo que al brindar bienestar a los empleados de la
microempresa se va a generar satisfaccion, seguridad o felicidad y compromiso

con el desarrollo eficiente de sus actividades.

Relaciones Comerciales.- Asi también en el progreso de las relaciones
comerciales tanto con proveedores como con clientes se mantiene estrechas
relaciones comerciales ya que tanto ofertantes como demandantes llevan a cabo
abundantes transacciones de tal manera que los distintos precios a que éstas se

realizan tienden a unificarse mediante el acuerdo entre las partes.

Fuentes de Empleo.- Este indicador se basa en que la microempresa al ser una
nueva entidad ofrece puestos laborales, lo que conlleva a que las personas que
cumplan con los requisitos de contratacion establecidos en el manual de funciones
accedan a esta oportunidad laboral y se mantenga ocupados ocasionando con esto

la disminucion del desempleo en la ciudad.

Emprendimiento Empresarial.- Por supuesto es una iniciativa de
emprendimiento empresarial, lo que incentivaria a la poblacion en general a poner
en marcha sus ideas de innovacion y enfrentar las nuevas percepciones
educativas, que actualmente exigen a las generaciones de profesionales, dando

cabida a la innovacion.

7.2. IMPACTO AMBIENTAL

En base al impacto ambiental, se obtiene un nivel bajo, sin embargo este

proyecto al ser una propuesta planificada va a cumplir con:
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TABLA N° 1422.- Impacto Ambiental

NIVEL DE IMPACTO 3121110 | ) 3
INDICADOR
Aplicacion de Certificaciones X
Manejo de Desechos Sélidos X
Contaminacion Auditiva X
Contaminacion Visual X
TOTAL -1 1 4 3

ELABORADO POR: La Autora

9

Ponderacion: 1+4+3-1=7/4=1,75

Aplicacion de Certificaciones.- La Certificacién Ecuatoriana Ambiental con
"Punto Verde", actualmente conocida como Reconocimiento Ecuatoriano
Ambiental (REA), es otorgada a empresas de produccion o servicios y se basa en
usar tecnologias para optimizacion o ahorrar recursos no renovables demostrando
reduccién en la contaminacion y persiguiendo un mejoramiento continuo en el
desempefio ambiental de sus procesos, productos y servicios, por lo que este
punto no seria su fuerte ya que no se produciria el servicio con tecnologia

fisicamente contaminante.

Manejo de Desechos Soélidos.- Se toma en cuenta lo que es el manejo de
desechos solidos, teniendo presente la campafia ambiental que implanta el
Municipio del cantén Tulcéan en toda la ciudad, en donde indica la clasificacion de

estos desechos tanto en organicos como inorganicos.

Contaminaciéon Auditiva.- Mientras que lo referente a contaminacion auditiva
no va a poder ser controlada por completo, sin embargo el hecho de que la nueva
microempresa se instale en un area comercial, no va a crear gran incomodidad a la
poblacion, puesto que en esta area la afluencia de personas es en la mafiana y la

ejecucion de los eventos sociales normalmente es en las noches.
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a Contaminacion Visual.- La Contaminacion Visual no va a crear gran impacto ya

que se vera normada por las reglas vigente de publicidad en espacios publicos.

7.3. IMPACTO ECONOMICO

La cuantificacion que tiene este impacto es medio-alto, ya que mediante la

Expansion del Servicio va a ocasionar:

TABLA N° 1433.- Impacto Econdémico

NIVEL DE IMPACTO alalalolcl sl
INDICADOR
Oferta de Empleo X
Capacidad de Compra X
Estabilidad Econdmica Familiar X
Expansion del Servicio X
TOTAL 1] 4

ELABORADO POR: La Autora

Ponderacion= 1+4+6=11/4=2,75

a2 Oferta de Empleo.- Ofertar plazas de empleo para quienes estén relacionados
con actividades similares a las de “K’CIQUE EVENTOS” es una alternativa
positiva que brinda la microempresa, pues cada ente productivo ofrece al mercado
una cantidad de vacantes, las cuales estan determinadas por las actividades que
realiza dentro del trabajo y las actividades que realiza fuera del mismo y
obviamente a cambio de todo lo trabajado se otorga una remuneracion justa,
combatiendo asi al ocio o desocupacion laboral que incluye todas las actividades

realizadas por los individuos y por las que no reciben remuneracién alguna.

o Capacidad de Compra.- La capacidad de compra de bienes y/o servicios que

tienen los individuos a través de los sueldos y salarios que perciben, en pago a las
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labores desarrolladas dentro de la organizacion no es mas que el poder adquisitivo
que cada uno de ellos va a poseer.

» Estabilidad Economica Familiar.- Este indicador va ligado directamente con los
dos aspectos anteriores ya que es el efecto de cada uno de ellos mediante la
Estabilidad Econémica Familiar que ocasiona para los miembros del circulo
familiar de los trabajadores o colaboradores de esta nueva entidad.

o Expansion del Servicio.- Al crear una empresa uno de los objetivos primordiales
es la expansion; lo que practicamente resulta de la obtencidn de clientes mediante
el aseguramiento en la entrega del servicio como el cliente lo requiere, lo que
confiere una liquidez suficientemente disponible para afrontar las necesidades
econdémicas y que mediante una buena gestion se obtendra la fidelidad del

consumidor.

7.4. IMPACTO ETICO

Este impacto obtuvo una puntuacion media-alta, en vista de que toda empresa

debe estar constituida en valores y principios, asi:

TABLA N° 1444.- Impacto Etico

NIVEL DE IMPACTO alalalol1la]s
INDICADOR
Valoracian del Desempefio X
Responsabilidad Corporativa X
Valores, Principios X
Competencia Leal X
TOTAL 2 19

ELABORADO POR: La Autora

Ponderacion= 2+9=11/4=2.75
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» Valoracion del Desempefio.- Una forma muy ética de identificar a una entidad es
mediante la Valoracion que se hace a los miembros de la misma, destacando
siempre el buen desempefio de cada uno de ellos y sirve para determinar la
existencia de problemas, identificando las insuficiencias y problemas del
personal, sus fortalezas, posibilidades, capacidades, que como es normal seran

reconocidas siempre.

o Responsabilidad Corporativa.- Este tépico como es logico tiende a reflejar una
imagen aceptada por los consumidores, demostrando siempre cumplimiento en
todo momento y circunstancia ya que al ser un indicador de gestion lo principal es
demostrar transparencia, comportamiento ético y respeto, hacia todos los grupos e

intereses.

o Valores-Principios.- En general es la forma de ser y de actuar de las personas o
cualidades nuestras y de los demas, por cuanto posibilitan la construccion de una

convivencia gratificante.

o Adicionalmente se adopta ideas fundamentales que rigen el pensamiento o la
conducta de cada persona, por lo que el reflejo de lo que somos es muy
importante y la buena imagen que se proyecte hacia los demas se ve reflejada
mediante nuestras acciones, entonces, este proyecto crea un impacto de valores y
principios porque va a dar cabida a que se demuestre lo que cada cliente es y
espera conferir a los demas, un vivo ejemplo es en las reuniones sociales ya que el

entorno se percata de cada accion realizada.

o Competencia Leal.- Por supuesto lo referente a la Competencia Leal sera
impartida en cada momento, ya que el compromiso de progreso y rectitud es de
todos y cada uno de los integrantes de la empresa en donde no se va a actuar de

manera ilegitima al momento de competir.
7.5. IMPACTO EMPRESARIAL

Este impacto obtuvo un nivel Medio-Alto, ya que su principal idea es brindar:
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TABLA N° 1455.- Impacto Empresarial

WTO 3|2 afo|1|2]3
INDICADOR

Servicios de Calidad y Creatividad X
Prestigio y Credibilidad X
Control y Gestidn Administrativa X
Manejo de los Recursos X
TOTAL 4 6

ELABORADO POR: La Autora

9

Ponderacion=4+6=10/4=2,5

Servicios de Calidad y Creatividad.- Los servicios de calidad van a ser la pauta
principal de este proyecto, cualidad que se la puede conseguir mediante la
creatividad plasmada en cada uno de ellos, por lo que la gente va a experimentar

un servicio diferente y personalizado que impulsa a la buena atencion al cliente.

Prestigio y Credibilidad.- Esta caracteristica va a evolucionar a medida que
todos quienes sepan de esta microempresa queden satisfechos por los servicios
recibidos y su complacida percepcién sea el eje fundamental para que sean los
mismos clientes quienes indirectamente colaboren con la expansion progresiva de
la empresa de poco a poco mediante sus vivencias; vivencias que son

fundamentadas en la buena atencion y seriedad en cada detalle de la reunién.

Control y Gestiébn Administrativa.- Este aspecto se inicia en el momento en
que se empieza a planificar un evento pues a cada accion que se realice hay que
poner toda la atencion posible para no cometer errores y que de esta manera la
Gestion Administrativa se desarrolle en todo su esplendor, accion que va a
caracterizar a la microempresa pues su base fundamental va a ser siempre la

planificacién de cada operacion

Manejo de los Recursos.- EI Manejo de Recursos es un punto muy esencial que
se lo toma en cuenta para distribuir cada elemento que posee la empresa ya sea

material, economico y humano de la forma mas idénea posible.
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7.6. IMPACTO CULTURAL

En base al impacto cultural se obtuvo una ponderacion equivalente a Medio-Alto:

TABLA N° 146.- Impacto Cultural

NIVEL DE IMPACTO 3 B 1 0 1 > 3
INDICADOR
Formacion Profesional X
Capacitacion X
Cumplimiento de Tareas y Funciones X
Estilos de Vida X
TOTAL 4 6

ELABORADO POR: La Autora

9

Ponderacion=4+6=10/4=2,5

Formacién Profesional.- El objetivo principal de este tdpico es adecuar el
conocimiento y habilidades de todos quienes conforman el equipo de trabajo o los
posibles trabajadores, por lo que las acciones a realizarse diariamente seran
fomentadas multifuncionalmente, lo que ocasiona que el deseo de superacion y

profesionalismo vaya incrementando a medida de las exigencias de su entorno.

Capacitacion.- La Capacitacion a sus integrantes da oportunidad a que puedan
cumplir facilmente con sus tareas y funciones establecidas, mediante el
incremento y adecuacion del conocimiento y habilidades lo que conlleva a crear
el interés necesario de seguir aprendiendo e innovando conocimientos
constantemente para de esta manera enfrentar a la competencia mediante técticas

adecuadas.

Cumplimiento de Tareas y Funciones.- Para el cumplimiento de las tareas
asignadas se debe conocer claramente todas las labores a desarrollar y dar
prioridad a las que mas urgentes son, distribuyendo el tiempo para desarrollarlas
adecuadamente y de esta manera evitar que cualquier contratiempo pueda alterar

el orden del evento y su planificacion.
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o Estilos de Vida.- Todos estos aspectos se debe aplicar al momento de identificar
los Estilos de Vida de la poblacion objeto de estudio debiéndose acoplar el
servicio ofertado a cada uno de los habitos culturales de la poblacion, respetando
sus creencias, costumbres y la forma de actuar de cada persona ante diversas

situaciones.

7.7. IMPACTO GENERAL

Luego de hacer un analisis de cada uno de los impactos considerados en este
proyecto, es hora de realizar una evaluacion global, resumiendo los valores de
ponderacion obtenidos en cada uno de los impactos descritos anteriormente para asi
obtener una nueva ponderacién de los seis impactos tomados en cuenta, dicha

ponderacion refleja la siguiente situacion:

TABLA N° 1466.- Impacto General

IVEL DE IMPACTO 3 P 1 0 1 5 3
INDICADOR
Impacto Social X
Impacto Ambiental X
Impacto Econdmico X
Impacto Etico X
Impacto Empresarial X
Impacto Cultural X
TOTAL 2 15

ELABORADO POR: La Autora
Ponderacion= 2+15=17/6 = 2,83

Anélisis.- El nivel de impacto general que determina la presente investigacién es un
Impacto Alto Positivo, lo que permite establecer que la utilizacion correcta y efectiva
de este plan de investigacion traerd consigo gran importancia al momento de
establecer la eficiencia en la organizacion de eventos sociales en la ciudad de Tulcén,
Provincia del Carchi, beneficiando a propietarios del nuevo ente productivo,
empleados, clientes y porque no mencionar también a proveedores como

beneficiarios indirectos.
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CONCLUSIONES

Luego de haber culminado esta investigacion, se sintetiza todo el trabajo realizado en

cada uno de los capitulos, en donde se concluye que:

9

El Diagnostico Situacional permite conocer el problema existente en la
organizacion de eventos sociales en la ciudad de Tulcén, haciendo énfasis
principalmente en la carencia de una entidad dedicada a este tipo de actividad
comercial, que propende el mejoramiento del servicio prestado y garantiza la

satisfaccion del cliente.

Con la entrevista realizada al propietario de un hotel modestamente reconocido en
el corto tiempo que lleva en el mercado se identifico que con el pasar del tiempo
la poblacion e instituciones anhelan tener la asistencia y logistica necesaria al
momento de brindar una recepcién en cualquier tipo de evento, diferenciandose
de lo tradicional al proporcionar mayor valor agregado, lo cual genera el

crecimiento de la demanda y permite incursionar en un nuevo mercado.

Para el desarrollo de esta investigacion se planteé un esquema inductivo como
guia de cada uno de los temas que se encuentran inmersos en la organizacién de
eventos sociales o temas similares, dando lugar a la investigacion bibliogréafica
como base fundamental del conocimiento en el desarrollo de un proyecto de
inversion, de emprendimiento o mejora aplicado a instituciones ya existentes; sin
embargo al no contar con el sustento tedrico actualizado y relacionado con el
tema resultd complicado, en vista de que el proyecto desarrollado se refiere a un
segmento que no lleva mucho tiempo en el mercado, siendo un reto bibliografico

por cumplir.

El éxito de un negocio, promueve la entrega de un producto y/o servicio de
calidad, a través de la creatividad, innovacion y emprendimiento tanto a nivel
interno como externo, con medidas proactivas que consideran la exigencia del
cliente o usuario del servicio, como punto de partida para lograr la fidelidad con

la microempresa, que acompafiado por estrategias puntuales de mercado, dan
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lugar al crecimiento y posicionamiento en el mercado, debido a esto se analizo la
existencia de demanda insatisfecha que da cabida a un segmento de mercado no
saturado; es por esto que en la realizacion del Estudio de Mercado se reflejan
resultados satisfactorios para la incursion de ideas innovadoras, ya que a medida
que pasa el tiempo, el cliente tiene mayores exigencias y alternativas segun su

percepcion.

También se pudo evidenciar que empresas, familias y centros educativos
mayormente no celebran los mismos eventos, ya que sus finalidades son
diferentes unas de otras, por lo que cada caso exige perspectivas singulares que
van acorde a celebraciones particulares en el calendario anual, y es asi que dichas
celebraciones se dan en todo el afio, pero cada publico meta los celebra

indistintamente, es decir, en diferentes meses.

El Estudio Técnico establece la ubicacién geogréfica de la microempresa, el
andlisis de vias de acceso en su entorno, por lo que la alternativa elegida se
encuentra acorde a las necesidades de la microempresa, tomando en consideracion
que dicha entidad entra en funcionamiento a través de instalaciones de alquiler,
distribuidas estratégicamente de acuerdo al personal determinado, con una
capacidad promedio de 80 a 100 personas.

Los insumos, equipos de oficina y materiales necesarios se encuentran
establecidos de acuerdo a la capacidad de la empresa, por lo que es necesario
hacer una inversion de capital propio y de capital externo para asi cubrir con
todos los desembolsos que se va a realizar posteriormente, optando por escoger
las mejores propuestas de proveedores relacionados con esta actividad, y asi
elegir la institucion financiera que brinde mayores facilidades para obtener los

recursos econdmicos faltantes.

Los resultados obtenidos en el desarrollo del Estudio Financiero, permite plasmar
la apreciacion del presente estudio investigado y sus escenarios, mediante el

empleo de instrumentos evaluadores como el VAN, TIR, y Relacion Costo -
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Beneficio, que comprueban las condiciones financieras a las que se enfrenta la
microempresa en base a los antecedentes estudiados, para establecer la

Factibilidad del Estudio, con resultados afines a la inversion planificada.

El andlisis del Estudio Administrativo, determina la estructura organizacional de
la microempresa, la definicion de puestos de trabajo, las funciones a desempefiar
y perfiles de quienes pueden ocupar dichos cargos; por esta razon el trabajo en
equipo y la comunicacion permanente entre todos quienes conforman dicho

equipo es indispensable para cumplir con la mision y vision empresarial.

La parte Legal con la que se debe cumplir es basicamente la misma de otras
empresas en las que se encuentra trdmites ante el Servicio de Rentas Internas
(SRI), Municipalidad del cantén, Cuerpo de Bomberos del Carchi, etc.; y que
mediante la obtencion de todos estos permisos se puede legalmente dar inicio a la
actividad comercial, tomando en cuenta los aspectos laborales que se cumple

constantemente con los trabajadores.

La evaluacion de Impactos, constituye el analisis de todos los aspectos en los que
incide el presente proyecto investigativo, destacando el aspecto socio-econémico
ya que al ser una entidad nueva genera puestos de trabajo y da oportunidad a
nuevas transacciones comerciales, entonces la situacion econdmica de estos
sectores se ve favorecida tanto para proveedores como para trabajadores y a su
vez para consumidores mediante el uso de todos los implementos adecuados. En
otros aspectos incide de manera moderada como por ejemplo en el Impacto
Ambiental pues solamente se acoge a las disposiciones establecidas por la

municipalidad de la ciudad de Tulcan.
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RECOMENDACIONES

Lo mas Optimo es colaborar con una gama de recomendaciones, basadas en lo que

principalmente se pudo evidenciar al realizar la presente investigacion.

9

El emprendimiento en un mercado no saturado es una pauta para que los nuevos
profesionales optemos por la idea de ser generadores de empleo mas no por
depender de una empresa, ya que nuestra formacion a lo largo de la vida
universitaria permite llevar a cabo este tipo de planes tomando en cuenta que
actualmente hay muchas facilidades brindadas por instituciones financieras al
momento de apoyar un emprendimiento micro empresarial, lo que se debe

aprovechar y no dejar pasar por alto.

Al tener claramente identificado la situacion del nicho investigado se debe
arriesgar a cumplir con las necesidades de los consumidores mediante la creacion
de una microempresa que cumpla con sus expectativas a través del apoyo
necesario ante cualquier situacion social, familiar o empresarial en lo referente a

organizacion de eventos sociales.

Con relacién a la base tedrica investigada se debe tomar en cuenta textos que
estén actualizados pues los libros o documentos de muchos afios atrds no
contienen las nuevas perspectivas del mercado lo que refleja una situacion no tan
real a la que actualmente vivimos, por lo que la investigacion documental se la
debe realizar mediante la indagacién en documentos renovados y mediante el uso
adecuado de una herramienta fundamental en la actualidad, como es el internet,
siempre tomando en cuenta paginas serias como de universidades, instituciones
legalmente reconocidas y links que brinden credibilidad y fundamento para

usarlas como referencia documental.

Lo principal para que una empresa tenga éxito es la manera como llega a sus
clientes por lo tanto si existe una oportunidad en el mercado, se debe implementar
tacticas publicitarias constantes y de esta manera se logra obtener la

incertidumbre de la poblacion, pues al ser una entidad novedosa, la atencion va a
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estar puesta sobre la nueva organizacion, oportunidad que se debe aprovechar
mediante formas impresas, auditivas y visuales que sean novedosas para que

puedan captar al cliente.

Al haber diferentes poblaciones establecidas se debe tener precaucion de contar
con todo lo necesario para satisfacer los gustos y preferencias de cada una de ellas
y brindar siempre predisposicion y confianza en el acatamiento con los
compromisos que se presenten en el transcurso del afio, por lo que la mejor
manera de cumplir con cada caso admitido es contando con el personal ocasional
suficiente y los insumos precisos para desarrollar las actividades necesarias y

culminar favorablemente la tarea.

La infraestructura de la microempresa debe contar con todo lo necesario para que
el desarrollo de las actividades y su espacio fisico sea suficiente a la hora de
trabajar y al ser una entidad renovadora es aconsejable ubicarla en un lugar clave
para que sea visible ante todos quienes circulen por el sector, de esta manera se
acoge a posibles clientes con mayor frecuencia, siendo el lugar mas recomendado
el centro de la urbe, como se establecio en el plano de “K’CIQUE EVENTOS”.

La asignacion de recursos necesarios tanto econémicos como humanos para la
puesta en marcha de la organizacién, determina la viabilidad técnica de la misma;
por lo cual cada una de las areas que conforman la empresa, deben estar dotadas
de implementos para la ejecucion de las actividades y labores; Recursos que
deben ser adquiridos mediante un micro crédito bancario, destinados a la
adquisicion de todo lo necesario, pues actualmente la apertura para
emprendimientos empresariales por parte de las financieras es acogida

favorablemente.

Para conocer la situacion econémica de la entidad se debe tener siempre a mano y
oportunamente la informacidn necesaria para de esta manera concretar decisiones
objetivas, tomando en consideracion el analisis de los resultados obtenidos
mediante la aplicacion de indicadores financieros clave, y de esta manera aplicar

politicas y lineamientos imperiosos relacionados con la misién de la organizacion
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y asi llegar a cumplir los objetivos establecidos que encaminan la vida de la

institucion.

La oportunidad de pertenecer a esta organizacion es indispensable brindarla a
quienes cumplan con los requisitos necesarios establecidos en el manual de
funciones ya que esto conlleva a que las tareas asignadas se desarrollen
normalmente aunque no se debe dejar por olvidado que la capacitacion constante
es una de las reglas indispensables para obtener excelentes resultados y asi
alcanzar la metas propuestas presentes y futuras.

La empresa debe cumplir con todos los requisitos indispensables para de esta
manera estar apegada a leyes y reglamentos que presiden la actividad econdémica,
y asi evitar sanciones, problemas o discrepancias ante la autoridad, tomando en
consideracion que el cumplir con el Estado y también con los trabajadores a mas
de brindar tranquilidad y sosiego, contribuye en la buena imagen corporativa que

Se proyecta externamente.

Todo proyecto trae consigo acontecimientos ya sean directos o indirectos por lo
gue es importante tomar en cuenta cada sub aspecto afectado para reducir su
impacto cuando sea perjudicial e impulsar los casos favorables, por lo que en el
aspecto economico se debe reforzar las relaciones comerciales para que sean
beneficiarias las dos partes de una transaccién, mientras que en el aspecto
ambiental se tendrd que impulsar el cuidado del medio ambiente mediante
cualquier herramienta valida y explicita como por ejemplo campafias publicitarias
de la entidad en las que este inmerso este aspecto, ya que la conservacion de la
naturaleza es responsabilidad de todos y cada uno de los habitantes del

ecosistema.

244



BIBLIOGRAFIA

ALFAOMEGA, G. (2010) Formulacién y Criterios de Evaluacién de Proyectos.

Meéxico D.F.: Acabados Editoriales Tauro

BACA, G. (2006) Evaluacion de Proyectos. (Quinta Edicion). Corea: Editorial

McGraw-Hill Interamericana.

BATEMAN, T y SHELL, S. (2005) Administracion-Un Nuevo Panorama
Competitivo. (Sexta Edicion). México: McGraw-Hill Interamericana Editores.

BRAVO, M. (2007) Contabilidad General. (Sexta Edicién). Quito-Ecuador:

Editorial Nuevo Dia.

BESLEY, S. (2009) Fundamentos de Administracion Financiera. (Décimo Cuarta

Edicion). México: Editorial Cengage Learning.

CALERO, C. (2008) Contabilidad de Costos. Ecuador: Asesor Contable

CANTOS, E. (2006) Disefio y Gestion de Microempresas. Editorial CODEU.

CHILIQUINGA, M. (2007). Costos. (Primera Edicion). Ibarra, Ecuador:

Imprenta Offset Graficolor.

COLECCION LEYES ECUATORIANAS. (2009) Ley Organica de Defensa del

Consumidor. Quito, Ecuador: Edimpres S.A.

DIAZ, F. (2009) Proyectos, Formulacién y Criterios de Evaluacion. Bogota-

Colombia: Editorial Alfa Omega.

DI GENOVA, A. (2010) Ceremonial empresarial: El ceremonial de las

relaciones publicas. Buenos Aires, Argentina: Lectorum Ugerman.

GARCIA, F. GARCIA, P y GIL, M (2011) Operaciones bésicas y servicios en

restaurante y eventos especiales. (Segunda Edicion). Madrid, Espafia: Imprenta

Paraninfo.

245



GOMEZ, V. (2008) Empresas Competitivas y de Calidad. Peru: Palao Editores
SAC.

HARGADON, B. (2007) Contabilidad de Costos-Costos Generales de

Fabricacion (Séptima Edicion).

HERRERO, J. (2006) Administracion- Gestién Y Comercializacion en la Pequefia

Empresa. Thomson Editores Spain.

HOFFMAN, D y BATESON, J. (2012) Marketing de servicios: Conceptos,
estrategias y casos. (Cuarta Edicion). Imprenta Cengage Learning.

| PAVIA GARRIDO, J. (2008) Tacticas magistrales de venta: Teoria, Casos y

Ejemplos para incrementar su rentabilidad comercial. Barcelona: Editorial

Verticales de bolsillo.

JACOME, W. (2005) Bases Tedricas y Practicas para el Disefio y Evaluacion de

Proyectos Productivos, v de Inversion. Ibarra-Ecuador: Editorial Universitaria.

LIDERES, Semanario Aqui el Cliente es el Invitado de Honor. Seccién La
Micro, Ecuador, Octubre 12 del 2009.

LOVELOCK, C y WIRTZ, J. (2009) Marketing de Servicios. (Sexta Edicidn).

Meéxico: Pearson Educacion.

MANGONES, G. (2007) Diccionario de Economia. Editorial EDUCC

MICROSOFT, Encarta (2009) La Gastronomia. Seccion Mundo: Copiring
Derechos Reservados.

MONTERQS, E. (2005) Manual de Gestion Micro empresarial. (Primera

Edicidn). Ibarra, Ecuador: Editorial Universitaria.

MORALES, A. (2009) Proyectos de lInversion, Evaluacion y Formulacion.
México, D.F: Editorial McGraw-Hill

246



NAVARRO, P. (2010) Curso de MBA Liderazgo y Recursos Humanos. (Volumen

ocho). Barcelona, Esparia: Profit Editorial.

PALAO, J. (2009) Logre una empresa competitiva y de calidad. (Primera
Edicion). Palao Editores SAC.

PALAO, J. y GOMEZ-GARCIA, V. (2009) Construya una fuerza de ventas de

excelencia. (Primera Edicion). Lima, Peru: Palao Editores SAC.

RAMIREZ, M. (2011) Innovacién en Gestién de Eventos organizacionales.

Bogota, Colombia: Eco Ediciones.

REVISTA EMPRESARIAL TENDENCIAS Y ESTRATEGIAS. Como elegir a
los Organizadores de Eventos. Seccion Catering y Eventos, Ecuador, Noviembre
20 del 2008.

SARMIENTO, R. (2008) Contabilidad General. (Décima Edicion). Quito-

Ecuador: Editorial VVoluntad.

STANFORD, N. (2010) Disefio de Organizacion-como lograr compafiias sélidas.

(Primera Edicion). Quito, Ecuador: Ediecuatorial.

ZAPATA, P. (2007) Contabilidad de Costos: Herramienta para la toma de

decisiones. (Primera Edicion) Bogota, Colombia: Editorial McGraw-Hill-

Interamericana.

ZAPATA, P. (2008) Contabilidad General (Sexta Edicion) Bogota, Colombia:

Editorial McGraw-Hill-Interamericana.

247



LINCOGRAFIA

http://www.sri.gob.ec/sri/portal/searchForms/general.do
http://latinoamerica.cengage.com/he/book_detail.php
http://www.altavista.com/web/results?itag=0dy&q=PROYECTOS+DE+INVERS
http://www.ame.gov.ec/frontEnd/main.php?idSeccion=1688
www.eslegal.com/paginas/campos.htm

WWWw.sica.gov.ec/agronegocios/
www.unach.edu.ec/investigacion/LineasInvestigacionlCYT
http://www.lacamara.org/index.php?option=com_content&task
www.goddard-catering.com

http://www.eumed.net/libros/2007a/249/7.htm

http://www.carchi.gob.ec
http://www.ongei.gob.pe/publica/metodologias/Lib5007/0300.HTM
http://www.palermo.edu
http://www.universidades.org/carreras_y_universidades-Ver_Carreras-
143/Organizacion-de-Eventos.html
http://www.ua.es/es/congresos/protocolo/manual/manual.html
http://www.eventosecuador.com/index.php?pe=infoasesoria&id_ase=2
www.lacepal.com/la microempresa.html
http://repositorio.espe.edu.ec/bitstream/21000/1153/4/T-ESPE-021594-4.pdf
http://www.bce.fin.ec/docs.php?path=documentos/Estadisticas/SectorMonFin/Tas
asInteres/Indice.htm

www.bce.fin.ec

http://taxfincorp.com/noticias/wp-content/uploads
http://www.eumed.net/libros-gratis/2007¢/335/0Oferta%20de%20trabajo.htm
https://www.bnf.fin.ec/

www.google.eart.com

http://www.gestiopolis/microempresa.com/

248


http://www.sri.gob.ec/sri/portal/searchForms/general.do
http://latinoamerica.cengage.com/he/book_detail.php
http://www.altavista.com/web/results?itag=ody&q=PROYECTOS+DE+INVERSION&kgs
http://www.ame.gov.ec/frontEnd/main.php?idSeccion=1688
http://www.eslegal.com/paginas/campos.htm
http://www.sica.gov.ec/agronegocios/
http://www.unach.edu.ec/investigacion/LineasInvestigacionICYT
http://www.lacamara.org/index.php?option=com_content&task
http://www.goddard-catering.com/
http://www.eumed.net/libros/2007a/249/7.htm
http://www.carchi.gob.ec/
http://www.ongei.gob.pe/publica/metodologias/Lib5007/0300.HTM
http://www.palermo.edu/
http://www.universidades.org/carreras_y_universidades-Ver_Carreras-143/Organizacion-de-Eventos.html
http://www.universidades.org/carreras_y_universidades-Ver_Carreras-143/Organizacion-de-Eventos.html
http://www.ua.es/es/congresos/protocolo/manual/manual.html
http://www.eventosecuador.com/index.php?pe=infoasesoria&id_ase=2
http://www.lacepal.com/la%20microempresa.html
http://repositorio.espe.edu.ec/bitstream/21000/1153/4/T-ESPE-021594-4.pdf
http://www.bce.fin.ec/docs.php?path=documentos/Estadisticas/SectorMonFin/TasasInteres/Indice.htm
http://www.bce.fin.ec/docs.php?path=documentos/Estadisticas/SectorMonFin/TasasInteres/Indice.htm
http://www.bce.fin.ec/
http://taxfincorp.com/noticias/wp-content/uploads/2012/03/ENERO-18-OFICIALIZA-MECANISMO-CERTIFICACION-ECUATORIANA-AMBIENTAL-PUNTO-VERDE.pdf
http://www.eumed.net/libros-gratis/2007c/335/Oferta%20de%20trabajo.htm
https://www.bnf.fin.ec/
http://www.google.eart.com/
http://www.gestiopolis/microempresa.com/

ANEXOS



ANEXO N°1
UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y ECONOMICAS
24k ESCUELA DE CONTABILIDAD SUPERIOR Y AUDITORIA

ENCUESTA DIRIGIDA A LOS PROPIETARIOS DE HOTELES, RESTAURANTES Y
GREMIOS DE PROFESIONALES DE LA CIUDAD DE TULCAN
OBJETIVO:
Desarrollar un Diagnoéstico Situacional para identificar los aspectos importantes relacionados con la
organizacion de eventos sociales en el sector urbano de la Ciudad de Tulcan.

RECUERDE:
Que su informacién es muy importante y valiosa para esta investigacion, por lo tanto sus respuestas
deben estar apegadas a la verdad.

CUESTIONARIO

1.- ¢Qué aspectos debe cumplir su personal para prestar un servicio de calidad? Escoja 3

opciones
Experiencia en el Trabajo ( ) Desempefio () Modales y Etiqueta ()
Nivel Educativo () Presencia ( ) Otros () Cual
2.- ¢ Cuenta con el personal apto para el desarrollo de las actividades que ofrece?
Si() No ()
3.- ¢Contribuye con la preparacion de su personal mediante capacitaciones?
Siempre () Casi Siempre ( ) Muy Poco () Nunca ( )
4.- ¢ Ofrece a su personal beneficios diferentes a los legales?
Si () No ()

5.- ¢Qué nivel de rentabilidad percibe al ofrecer este tipo de servicios?
Muy Alto ()  Alto () Medio () Bajo() MuyBajo()
6.- ¢Para iniciar en la actividad comercial accedio a fuentes de financiamiento externas?

Si () No ()
7.- ¢Ha organizado algiin evento social?
Si () No ()

8.- La competencia relacionada con la organizacion de eventos sociales en Tulcan es:
Muy Alta () Alta () Media ( ) Baja () Muy Baja ( ) Ninguna ()
9.- ¢ Qué servicios ofrece al cliente para el desarrollo de un evento, en sus instalaciones?

Organizacioén y Planificacion () Salon de Fiestas () Gastronomia ()
Sonido y Amplificacion () Equipo de Luces ( ) Filmacion ()
Tarjeteria y Decoracién () Fotografia () Servicio de Taxi ( )
Animacién y Hora Loca () Menaje de Mesa ( ) Otros () Cual

10.- La atencion que ofrece a sus clientes es:

De Calidad ( ) Oportuna( ) Organizada( ) Aceptable ( ) Regular ( )
11.- ¢Con cuanto tiempo de anticipacion se debe hacer la reservacién de sus instalaciones?
1 Semana ( ) 2 Semanas ( ) 1Mes () Méas de 1 mes ( )

12.- ¢ Cuantos eventos realiza mensualmente?
Hoteles () Restaurantes () Salas de Recepcion () Otros ()

DATOS TECNICOS

Actividad Principal:

Edad: 20-24( ) 25-29( )  30-34( ) 35-39( )
40-44( ) 45-49( )  50-54( ) Mas de 55( )

Sexo: Hombre () Mujer ( )

Instruccion: Primaria ( ) Secundario ( ) Superior ( )

GRACIAS POR SU COLABORACION
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ANEXO N° 2
UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y
ECONOMICAS

ENTREVISTA DIRIGIDA A LOS PROPIETARIOS DE HOTELES,
RESTAURANTES Y SALONES DE RECEPCION DE LA CIUDAD DE
TULCAN

OBJETIVO: Obtener informacion sobre la manera de Organizar Eventos Sociales en
la Ciudad de Tulcén, para establecer la situacion actual.

RECUERDE:

Que su informacion es muy importante y valiosa para esta investigacion, por lo que

sus respuestas deben ser apegadas a la verdad.

CUESTIONARIO

Nombre del Entrevistado:

Nombre del Establecimiento:

1.- ¢ Cual deberia ser la ética para un buen negocio?
2.- ¢ Cudles cree que sean las mejores formas de publicidad?
3.- (Como se debe enfrentar a la competencia?

4.- ;En qué sectores de la ciudad de Tulcan considera que se pueda establecer el
negocio para tener una buena acogida?

5.- ¢ Qué permisos se necesitan para abrir un negocio de Organizacion de Eventos?

6.- ¢Cree que existe competencia con relacion a la Organizacion de Eventos Sociales
en la Ciudad?

7.- ¢ A quienes consideraria Organizadores de Eventos Sociales Informales?

8.- ¢Piensa que la implantacion de una microempresa dedicada a la organizacion de
Eventos Sociales en la Ciudad de Tulcén, sea un proyecto factible?

251



PROYECCION DE LA POBLACION ECUATORIANA, POR ANOS CALENDARIO, SEGUN CANTONES

ANEXO N°3

2010-2020
Codigo Nombre de canton 0100 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2007 2018 2019 200
101|CUENCA 54563 | 535624 546864 | 558.127| 569.416( 580706 591.9%| 603.269| 614539 625.775| 6369%
102/GIRON 13192 B319%| 13197 13195| 13187 13175) B3I57|  13134| 13207 13074 13037
103|GUALACEO 44087 | 44994 | 45501 45.997| 46482 | 46954 | 47ALL|  47855) 48.286| 4B702|  49.104
104{NABON 16593 | 16686 16777| 16863 16943 17017| 17.084| 17.045| 17201 17250 17292
105|PAUTE 26559 | 26853| 7146 27431 2712 27983 28246| 28500| 28747| 28985 29214
106|PUCARA 10510 10533 10.554| 10572| 10586 105%| 10601| 10603| 10601 10595| 10584
107|SAN FERNANDO AT 4181|4185 A187|  AW87| 4186  4183) 4179 4173 AIGS| 415
108|SANTA ISABEL 19167| 19365 19563| 19755| 19943 20124 20298| 20467| 20630 20786 | 20935
109/S16516 B047| 28326 28603| 28873| 29034 29387| 29630 29864| 30.089| 30304| 30509
110{0fA 372 375|381 3861|3903 3943 3982 4020 4057 4093 4128
111|{CHORDELEG 13074 13289 13507| 13723 13938 14150 14360 14568| 14773| 14976| 15176
112{ELPAN 379 35| 370 3164|3457 3M9| 310|319 3118 3105 3001
113|SEVILLADE ORO 6130  6211| 6292|6372 6451 6529 6604|6678 6751 68| 6890
114/GUACHAPALA 3553 3588|3623 3656| 3689 3720 3750|370 3807| 3834|3859
115|CAMILO PONCE ENRIQUEZ 0557  3697)  248%5| 26142| 27441 28793 30204| 31668| 33.091| 3ATIA| 36413
201|GUARANDA 95720 97.124| 98519 99.897| 100253 102586| 103.884| 105153 106.387| 107.590| 108763
202|CHILLANES 18292 18175 18053| 17.925| 17792 17652 17504 17350| 17189 17.023| 16850
20315AN JOSE DE CHIMBO 16490 16607) 16719| 16826| 16926 17.020| 17106 17.185| 17257 17321 1731
204|ECHEANDIA 12631 12791 12951| 13207| 13259 13408 13552| 13692| 13826 13956 | 14081
2055AN MIGUEL 8514 28614 28705 28786| 28856 28914 28957| 28989| 29.006 29.011| 29004
206|CALUMA 13645 13926 14208 14490| 14772 15054 15333 15610| 15885 16158 | 16429
207)LAS NAVES 6339 6452| 6564|6677 6788 6899  7008) 7A5| TN 7305 748
301|AZOGUES BA07| 74698 76003 77310| 78615 79917 81.212| 82497| 8370 85.030| 86276
302|BIBLIAN 2883 22090 2209%| 22499| 22697 22889 23074| 23| BA3| B586| 2374
303{CARAR 60317| 63012 63.707| 64394| 65.068| 65729| 66372 6699%| 67601 68.185| 68747
304LA TRONCAL 56646| 58477| 60361| 62.288| 64256 66266| 68317 70401| 72523| 74678| 76872
305EL TAMBO 9809 10143| 10391 10643| 10897 11153 11413) 11673 10935| 12198| 12462
306|DELEG 6419 6463 6506|  6548| 6588 6626  6662| 6695 6707|6155 6782
307SUSCAL S243 5365 5490 5615 5742 580|599 618 6257 6387 6516
401 TULCAN 90.027| 91409| 92686 93.953| 95.001( 96441| 97.664| 98.868| 100.057| 100.234| 1023%
402|BOLIVAR 15007 15079 15047 15211 1520 15325| 15375 15420| 15460 154%| 15528
403]ESPEIO 14006 14006) 14003 13995| 13982 13966| 13944| 13918| 13888 13855| 13817
404|MIRA 12793 1276) 12655| 12581| 12504 12423| 12338 12250| 12159 12066 11969
405|MONTUFAR 31865| 32138| 32404| 32664| 32913 33155 33388| 33611| 33K5| 34032 34209
406|5AN PEDRO DE HUACA 7948 8052 8155  8258| 8358  B458| 8556 8652|8747 8840 8931
501|LATACUNGA 176842 179794 | 182748 | 185698 | 188627) 191539| 194423 | 197.277( 200094 202.878| 205.604
502]LA MANA 43580 | 44824 | 46093 47383| 48691| 50.019| 51366| 52728 S4104| 55496|  56.905
503|PANGUA 08%|  2000) 229| B454| 8642 28824 2897 24164|  UNL|  W42| 24612
S04/PUlIL TLT62| 72631 T3A94|  TAMS| 5079|7599  76795| 71573|  78328| 79.062| 79772
505/5ALCEDO 60504| 61223 61935| 62638| 63326 64000| 64657| 65.296| 65.917| 66518 67100
506{SAQUISIL BB1 26749 2.270| 27793| 28316 28839 29361| 29881| 30398 30913| 31426
507)5IGCHOS 0888 2291 07| BOT| B0 BI85 B200| BuU| BAw6| BA6| B2
601|RIOBAMBA BAL0| 237406 240612| 243760 | 246.861| 249.891) 252865| 255.766| 258597( 261360 264048
B02|ALAUSI 4003 45986 45954 A5904| A5B3B| 45752| 45647 45505 45385|  A5.229|  45.054
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ANEXO N° 4

UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y ECONOMICAS
CARRERA DE CONTABILIDAD SUPERIOR Y AUDITORIA
UESTA DIRIGIDA A LOS CLIENTES O CONSUMIDORES QUE UTILIZAN
SERVICIOS RELACIONADOS CON LA ORGANIZACION DE EVENTOS
SOCIALES EN LA CIUDAD DE TULCAN.
INFORMACION GENERAL

OBJETIVO:
Identificar la demanda existente de los negocios relacionados con la Organizacion de Eventos
en la Ciudad de Tulcan.
RECUERDE:
Que su informacion es muy importante y valiosa para esta investigacion, por lo tanto sus
respuestas deben estar apegadas a la verdad.
CUESTIONARIO

1.- ¢ Ha contratado usted un servicio de organizacion y realizacion de eventos sociales?

Si () No ()
2.- ¢Qué servicios le gustaria tener a su disposicion al momento de desarrollar un
evento? Escoja 5 opciones
Organizacion y Planificacion ( )  Saldn de Fiestas (
Sonido y Amplificacion ( ) Equipo de Luces (

Gastronomia ( )
Decoracion ()

)
)

Tarjeteria ( ) Fotografia () Filmacion ()

Animacién ( ) HoraLoca () Menajede Mesa( )

Dulces y Reposteria ( ) Floristeria () Otros () Cuéles

3.- De las siguientes alternativas ¢ A cual considera organizador de eventos sociales en la

Ciudad de Tulcan?

Hotel Internacional “Sara Espindola” ( ) Hotel “Imperial” ()
Restaurante “Casa China” () Hotel “Confort” ()
Restaurante “El Taita” 0) Otros () Cudl

4.- ; Con que frecuencia participa de un festejo o recepcion?

Cada Mes () Cada Trimestre ( ) Cada Semestre ( )
Unavez al afio () Otros () Cual

5.- ¢ A qué clase de eventos frecuentemente asiste? Escoja 5 opciones principales
Bautizos ( ) Convenciones () Primeras Comuniones ( )
Confirmaciones ( ) Exhibiciones () Aniversarios Empresariales ( )

Matrimonio ( ) Ferias/Seminarios ( ) Lanzamiento de Productos ( )
Arte/Pintura ( ) Graduaciones () Eventos Deportivos ( )
Cumpleafios ( ) Religiosos () Despedida de Solteros ( )
Fiestas 15 afios ( ) Otros () Cudles
6.- ¢ Entre que valores ubica sus ingresos mensuales?

De 3502450 ( ) De 451a550( ) De 551 a 650 ( )
De651a 750 ( ) De 751a850( ) Mas de 850 ( )
7.- ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por un servicio completo y de calidad?
De 900a 1500 ( ) De 1501 a 2000 ( )
De 2001 a 2500 ( ) Mas de 2500( )

8.- ¢ Al momento de contratar alguno de los servicios mencionados anteriormente le han
ofertado algun tipo de promocion?
Si () No( )
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9.- ¢ Mediante que informacion elige el lugar adecuado para sus reuniones o eventos?
Recomendacion de Conocidos () Busgueda en Revistas ()
Por Publicidad en la Calle ( )  Porrecorrer lugares ()
Por Radio ( ) Otros( )Cudl
10.- ¢Desearia usted que en la Ciudad de Tulcan exista una oficina dedicada a la
Realizacién y Organizacién de Eventos Sociales?

Si() No ()
11.- ¢Considera necesario dar mayor realce a los eventos sociales existentes en la
Ciudad de Tulcan, mediante una planificacién apropiada y con el personal propicio?

Si () No ()

12.- ¢ De qué manera piensa usted que se beneficiaria al contratar este tipo de servicio?
Escoja 2 opciones.

Disponibilidad de Tiempo ( )  Servicio de Calidad ( ) Optimizacion de Recursos ()
Atencion Especializada () Ninguno () Otros( ) Cuél

13.- ¢Cuales son los problemas mas frecuentes que ha tenido al desarrollar esta
actividad?

Atraso en iniciar el evento ( ) Servicio Deficiente ( )

Falta de Coordinacion ( ) No agrupacién de Servicios () Otros ()

14.- ; Qué perspectiva tiene usted sobre este tipo de servicios?

Bueno ( ) Novedoso ( ) Necesario ( ) Ninguna ( )
15.- ¢Cudles son los requerimientos mas importantes que debe brindar una empresa
para organizar un evento? Escoger 4 alternativas

Comodidad () Estacionamientos ( ) Atencion Personalizada ( )
Precios Razonables () Atencion Eficiente ( ) Calidady Profesionalismo ( )
Diversidad de Servicios ( )  Amplitud () Guardiania( )

Otros ( ) Cual

DATOS TECNICOS

Edad: 20-24( ) 25-29( ) 30-34( ) 35-39( )
40-44( ) 45-49( ) 50-54( ) Maésde55( )

Sexo: Hombre () Mujer ( )
Instruccién: Primaria ( ) Secundario ( ) Superior ()

GRACIAS POR SU COLABORACION
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ANEXO N°5

UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y ECONOMICAS
CARRERA DE CONTABILIDAD SUPERIOR Y AUDITORIA
STA DIRIGIDA A EMPRESAS PUBLICAS, PRIVADAS Y CENTROS
EDUCATIVOS QUE UTILIZAN SERVICIOS RELACIONADOS CON LA
ORGANIZACION DE EVENTOS SOCIALES EN LA CIUDAD DE TULCAN.
INFORMACION GENERAL

OBJETIVO:
Identificar la demanda existente de los negocios relacionados con la Organizacion de Eventos
en la Ciudad de Tulcan.
RECUERDE:
Que su informacion es muy importante y valiosa para esta investigacion, por lo tanto sus
respuestas deben estar apegadas a la verdad.

CUESTIONARIO

1.- ¢Ha contratado usted un servicio de organizacion y realizacién de eventos sociales?
Si () No ( )

2.- ¢Qué servicios le gustaria tener a su disposicion al momento de desarrollar un

evento? Escoja 5 opciones

Organizacion y Planificacion () Salén de Fiestas ( ) Gastronomia ( )
Sonido y Amplificacion () Equipo de Luces ( ) Decoracion ()
Tarjeteria () Fotografia () Filmacién ()
Animacién () Hora Loca () Menaje de Mesa ()
Dulces y Reposteria () Floristeria () Otros () Cuales
3.- ¢Con que frecuencia realiza un festejo o recepcion?
Cada Mes () Cada Trimestre ( ) Cada Semestre ( )
Unavezal afio ( ) Otros () Cuél
4.- ¢ Qué clase de eventos frecuentemente celebra? Escoja 5 opciones principales
Convenciones () Exhibiciones () Aniversarios Empresariales ( )
Ferias/Seminarios () Arte/Pintura () Lanzamiento de Producto ( )
Eventos Deportivos ( ) Cumpleafios ( ) Religiosos ()

Fechas Especiales () Paseos/Excursiones ( ) Otros () Cudles
5.- ¢ Cuenta con un fondo econdémico destinado para este tipo de actividades?

Si () No ()
6.- ¢ Entre que valores ubica su reserva de gasto?
De500a800 ( ) De 1501 a 2000 ( ) Mas de 2500 ( )
De 801 a 1500 ( ) De 2001 a 2500 ( )
7.- ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por un servicio completo y de calidad?
De 900a 1500 ( ) De 2001 a 2500 ( )
De 1501 a 2000 ( ) Mas de 2500 ()
8.- ¢ A cuantas personas frecuentemente invita a sus acontecimientos?
Delabs0 () De51al100 () De 101a200( )
De 2012300 ( ) De 301a400( ) Mas de 400 ( )
9.- ¢ Mediante que informacion elige el lugar adecuado para sus reuniones o eventos?
Recomendacion de Conocidos () Busqueda en Revistas ()
Por Publicidad en la Calle ( )  Porrecorrer lugares ()

Por Radio () Oftros( )Cual
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10.- Al realizar un evento ¢Cual es su finalidad? Escoja 2 Alternativas

Integraciéon Grupal ()  Evaluacién Situacional ()  Diversion ()

Incentivos () Reconocimiento Laboral ( )  Otros ( ) Cuél
11.- ;Desearia usted que en la Ciudad de Tulcan exista una oficina dedicada a la
Realizacién y Organizacién de Eventos Sociales?

Si() No ()
12.- ¢Considera necesario dar mayor realce a los eventos sociales existentes en la
Ciudad de Tulcan, mediante una planificacion apropiada y con el personal propicio?
Si () No ()

13.- ;De qué manera piensa usted que se beneficiaria al contratar este tipo de servicio?
Escoja 2 opciones.
Disponibilidad de Tiempo ( )  Servicio de Calidad ( ) Optimizacién de Recursos ( )
Atencion Especializada ( )  Ninguno () Otros( )Cual_
14.- ;Cuales son los problemas mas frecuentes que ha tenido al desarrollar esta
actividad?
Atraso en iniciar el evento ( ) Falta de Coordinacién con el personal ( )
Servicio Deficiente () No agrupacion de servicios ()
Otros () Cudles
15.- ¢ Qué perspectiva tiene usted sobre este tipo de servicios?

Bueno ( ) Novedoso ( ) Necesario ( ) Ninguna ( )
16.- ¢Cudles son los requerimientos mas importantes que debe brindar una empresa
para organizar un evento? Escoger 4 alternativas

Comodidad () Tiempo Flexible () Atencion Personalizada ()
Precios Razonables ( ) Atencion Eficiente () Calidad y Profesionalismo ( )
Diversidad de Servicios ( )  Amplitud ( ) Guardiania ( )

Otros ( ) Cual

DATOS TECNICOS
Tipo de Entidad: Sector Publico () Sector Privado ( ) Centro
Educativo ( )

Sexo: Hombre () Mujer ( )
Instruccién: Primaria ( ) Secundario ( ) Superior ( )

GRACIAS POR SU COLABORACION
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ANEXO N° 6

UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y ECONOMICAS
CARRERA DE CONTABILIDAD SUPERIOR Y AUDITORIA
ESTA DIRIGIDA A LOS PROPIETARIOS DE NEGOCIOS Y GREMIOS DE
PROFESIONALES RELACIONADOS CON LA ORGANIZACION DE EVENTOS SOCIALES
EN LA CIUDAD DE TULCAN
INFORMACION GENERAL

OBJETIVO:
Identificar la oferta de los negocios relacionados con la Organizacion de Eventos en la Ciudad de
Tulcan.
RECUERDE:
Que su informacién es muy importante y valiosa para esta investigacion, por lo tanto sus respuestas
deben estar apegadas a la verdad.
CUESTIONARIO
1.- ¢ A qué tipo de eventos frecuentemente dan acogida?
Familiares ( ) Empresariales ( ) Sociales () Otros ( ) Cuéles

2.- ¢ Qué clase de eventos son los que desarrolla?

Bautizos () Convenciones

Confirmaciones ( )  Exhibiciones

( Primeras Comuniones

(
Matrimonio Ferias/Seminarios  (

(

(

) ()
) Aniversarios Empresariales ( )
) Fiestas de 15 afios ()

()

NP

(
Arte/Pintura ( Graduaciones
Cumpleafios () Despedida de Solteros
3.- ¢Se brinda un servicio a domicilio?

)  Eventos Deportivos
) Otros () Cuéles

Si () No ()
4.- ¢ Cudles son las condiciones de pago que ofrece a sus clientes?
Efectivo () Crédito () Proporcional-50/50 ()
Garantia () Otros ( ) Cual

5.- De acuerdo a lo que ofrece a sus clientes, ¢Cual es el valor que solicita por cancelacion de
servicios prestados para 50 personas?

De 1000 a 1700 usd. () De 2201 a 2700 usd ()
De 1701 a 2200 usd () Més de 2700 usd ()
6.- ¢ Ofrece a sus clientes alguna promocion en base a sus requerimientos?
Si () No ()
7.- ¢Cuales son los medios que emplea para publicitar su empresa?
Radio () TV () Internet ()
Medios Escritos () Hojas Volantes ( ) Otros ( ) Cuél

8.- ¢A cuantas personas acoge en sus instalaciones?

De50a100 () De101a200 ( ) De 201a300 ( ) Méasde 300 ( )
9.- ¢Cuales son los beneficios que brinda la Organizacién de Eventos Sociales a sus
consumidores?

Disponibilidad de Tiempo ( ) Optimizacion de Recursos ()

Liberar Preocupaciones () Otros ( ) Cual
10.- ¢Considera que en la Ciudad de Tulcan existe una entidad que organice y planifique
Eventos Sociales?

Si () No( )
DATOS TECNICOS
Edad: 20-24( ) 25-29( ) 30-34( ) 35-39( )
40-44( ) 45-49( ) 50-54( ) Masde55( )

Sexo: Hombre () Mujer ( )
Instruccién: Primaria ( ) Secundario ( ) Superior ( )

GRACIAS POR SU COLABORACION
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ANEXO N°7

DETALLE DE COSTOS Y MARGEN DE UTILIDAD

SERVICIO PRINCIPAL SERVICIO EXCLUSIVO
DESCRIPCION COSTO |10% UTILIDAD|PRECIO+VA DESCRIPCION COSTO |10% UTILIDAD|PRECIO+IVA
Salon de Fiestas 324,68 357,14 400,00 | (Salon de Fiestas 365,26 401,79 450,00
Recepcion de Invitados 12,18 13,39 15,00 | |Recepcion de Invitados 12,18 13,39 15,00
Tarjeteria 32,47 35,71 40,00 | |Tarjeteria 32,47 35,71 40,00
Seguridad del Local 16,23 17,86 20,00 | [Seguridad del Local 16,23 17,86 20,00
Gastronomia 243,51 267,86 300,00 | (Buffete 389,61 428,57 480,00
Sonido y Amplificacion 40,58 44,64 50,00 | [Sonido y Amplificacion 40,58 44,64 50,00
Menaje de Mesa 22,73 25,00 28,00 | [Menaje de Mesa 20,29 22,32 25,00
Recepcion de Regalos 8,12 8,93 10,00 | [Recepcion de Regalos 13,80 15,18 17,00
Meseros 21,92 24,11 27,00 | [Meseros 87,66 9,43 108,00
Alquiler Varios Articulos 8,12 8,93 10,00 | |Organizacion y Planificacion 48,70 53,57 60,00
730,52 803,57 900,00 |Animacion 44,64 49,11 55,00
Equipo de Luces 8,12 8,93 10,00
SERVICIO INTERMEDIO Floristeria 40,58 44,64 50,00
DESCRIPCION COSTO |10% UTILIDAD|PRECIO+IVA| [Decoracion en General 32,47 35,71 40,00
Salon de Fiestas 324,68 357,14 400,00 | [Filmacion 32,47 3571 40,00
Recepcion de Invitados 12,18 13,39 15,00 | [Licor Ilimitado 178,57 196,43 220,00
Tarjeteria 32,47 35,71 40,00 | |Transpote de Invitados 44,64 49,11 55,00
Seguridad del Local 16,23 17,86 20,00 | [Dulces y Reposteria 81,17 89,29 100,00
Gastronomia 324,68 357,14 400,00 | [Fotografia 16,23 17,86 20,00
Sonido y Amplificacion 40,58 44,64 50,00 | |Hora Loca 32,47 3571 40,00
Menaje de Mesa 20,29 22,32 25,00 | |Artistas 48,70 53,57 60,00
Recepcion de Regalos 13,80 15,18 17,00 | [Protocolo 24,35 26,79 30,00
Meseros 87,66 9,43 108,00 | |Alquiler Varios Articulos 12,18 13,39 15,00
Organizacion y Planificacion 48,70 53,57 60,00 1.623,38 178571  2.000,00
Animacion 44,64 49,11 55,00
Equipo de Luces 8,12 893 10,00
Floristeria 40,58 44,64 50,00
Decoracion del Local 32,47 3571 40,00
Filmacion 32,47 35,71 40,00
Licor Limitado 81,17 89,29 100,00
Transpote de Invitados 44,64 49,11 55,00
Alquiler Varios Articulos 12,18 13,39 15,00
1.217,53 133929  1.500,00
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ANEXO N° 8

Microfomento

Con el el Banco e

MICROCREDITO

Sujeto de crédito: Parsonas naturales o juridicas, que tengan ralacion
con actividades de produccion, Comescio o senvicios.

Financiamiento: Interés: Mortes:
Hasta el 1009 del Tasa del 119 pama Hasta §20.000
proyecto de la produccion ¥ 15%
inwersion a realizar, para Comersio y

SaNViICins.

Garantia:

Destino del créditoc

Hasta 5 afios. Capital de rabajo y Quirografarnia
de actives fijos. ipersonal), prendana
a hipotacarna.

CREDITO 5-5-5

Sujeto de crédito: Personas naturales o juridicas, que tengan relacion
con actividades de produccion, COmarcio o semnvicios,

s

Hasta el 100% del
proyecto de la
inversion & realizar,

Tasa del 5% anual. A partirde §100a
$5.000

Garantia:

Desting del Cradito:

Hasta 5 afios. Capital g2 trabajoy CQuirogratana )
activos fijos, [personal}, prendaria
o hipotecaria.

CREDITO DE
DESARROLLO HUMANO

Sujeto de crédito: Personas naturales que consten en la base de
datos del programa de Bono de Desarrollo Humano y cuenten con
unidades de produccidn, comercio o servicios.

Para acceder al crédito, debe ser bensficiario del Bono de
Desarrollo Humano y llamar praviamenta al nimearo:

1800 - 002002 opc 1, donde se asignard la fecha y la oficina del
BNF donde debe acudir.

Financiamiamnto:

Hasta al 100% dal
proyecto de la
inversion a realizar.

Tasa del 5% anual. 420

= Copia blancofnegno o & color legitle del cerificado de votacidn del
mcm.mmvmwwcm{ﬂhoﬁm

+ Copia del comprobants da luz, agua, o teélono dal clisnte ¥ garante
sagln saa el caso(con una antigledad no mayor a 60 dias).

. Paaﬁunuasdeaclhmsﬂo&mnopmmadebsma
ﬂh'll’

PARA CREDITOS SUPERIORES A $3.000:

+ Copia legitle del Registro Unico de Contribuyentes RUG o Régimen
Impositivo Simpificado Ecuatoriano RISE del solicitants,

+ Copia legible del tihue de propledad o pago del impuesto predial o
contrato de amendamients del lugar de la inversidn, o certificado
actualizado de pasasidn o del trémite de agudicaciin contenido por el
Qrganisma compatante.

sUS n sea el caso.
« Copla del Registro Unico de Contribuyentes RUC o Régimen Impasitvo
Simplificado Ecuatoriano RISE del solicitants.

= Copia del comprobanta de e, sgua, o teléfono del cliente y garenta
se0n sed & caso{con una antigiedad no mayor a 60 diss).

Para compras de activos fijos: cotizecion o proforma de los bisnes &
adquirir

# Copla legible del tiule de propiedad o pago de impuesto pradial o
contrato de arrendemisnta smple dal lugar ds la irversion, o cantificado
actualizade de posesitn o trdmite de adudcacitn conferido por el
arganisma competants.

+ Copia blancodnegro o colar legible de la cédula de ciudadania
vigante del solicitante,

Caopia blanco/negra o a color legible del certificado de votaciin
del salicitants, {itima procass elestoral.

Comprobants de page de agua, luz, teldfonc o de un
documento gue permita la verificacién dal domicilio, con una
validez de tres meses del solicitanta y garanta.

259



ANEXO N°9
INFLACION DE ACUERDO AL BANCO CENTRAL DEL ECUADOR

Agosto 20 de 2013
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BANCO CENTRAL DEL ECUADOR - Copyright©2009 - AVISO LEGAL
Av. 10 de Agosto N11-409 y Bricefio. Casilla Postal 339 PBX. (593) 2 2572522 Quito-Ecuador
Av. 9 de Octubre y Pichincha # 200; PBX: (593) 04 2566333; Guayaquil - Ecuador
Calle Larga y Huaynacapac; PBX: (593) 07 2831255; Cuenca - Ecuador
Call Center IVR:(593) 2 2289488

www.bce.fin.ec
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ANEXO N° 10
TASA ACTIVA DE ACUERDO AL BANCO CENTRAL DEL ECUADOR

Agosto 20 de 2013
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BANCO CENTRAL DEL ECUADOR - Copyright©2009 - AVISO LEGAL
Av. 10 de Agosto N11-409 y Bricefio. Casilla Postal 339 PBX. (593) 2 2572522 Quito-Ecuador
Av. 9 de Octubre y Pichincha # 200; PBX: (593) 04 2566333; Guayaquil - Ecuador
Calle Larga y Huaynacapac; PBX: (593) 07 2831255; Cuenca - Ecuador
Call Center IVR:(593) 2 2289488

www.bce.fin.ec
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ANEXO N° 11
TASA PASIVA DE ACUERDO AL BANCO CENTRAL DEL ECUADOR

Agosto 20 de 2013
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Av. 10 de Agosto N11-409 y Bricefio. Casilla Postal 339 PBX. (593) 2 2572522 Quito-Ecuador
Av. 9 de Octubre y Pichincha # 200; PBX: (593) 04 2566333; Guayaquil - Ecuador
Calle Larga y Huaynacapac; PBX: (593) 07 2831255; Cuenca - Ecuador
Call Center IVR:(593) 2 2289488

www.bce.fin.ec
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ANEXO N° 12
COMPETENCIA ACTUAL
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