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RESUMEN

Este proyecto brinda solucion a las empresas al momento de disefiar y
organizar eventos sociales, lanzamientos de productos y capacitaciones.

Aqui se presenta un analisis de mercado para conocer la posibilidad de poner
en marcha una empresa Organizadora de Eventos, que se encargara de todos
los detalles en el disefio, coordinacion y control de un evento.

EVENTOS LAS ISABELINAS CIA LTDA. sera una empresa de organizacion de
eventos sociales y corporativos, dentro de los cuales se ha enfocado su trabajo
en el servicio de asesoria para la realizacion de eventos. Esta actividad
econdmica se ha presentado como un negocio de grandes proyecciones y alta
demanda, debido a que, actualmente, las personas buscan quién dé un toque
de distincion en sus eventos, a traves de la elaboracion de platos gourmet y de
buen gusto.

El Estudio de Mercado determino que nuestro mercado meta esta conformado
por la poblacion econdmicamente activa de clase alta, media alta.

Las proyecciones de ingresos y egresos permiten notar que el proyecto es
rentable y la recuperacion de la inversion que es modesta, sera recuperable en
un periodo de 24 meses.

EVENTOS LAS ISABELINAS CIA LTDA., ha escogido un esquema de
representacion, que permita disminuir costos en la inversion inicial y
adicionalmente importar la asesoria de expertos provenientes de Colombia,
qgue es un pais donde esta industria se encuentra muy desarrollada.
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ABSTRACT

This project provides a solution to companies when designing and organizing
social events, product launches and trainings.

A market analysis is presented in order to gauge the possibility of starting up an
Events Planning company, which deals with all organizational elements in the
design, coordination and control of an event.

EVENTOS LAS ISABELINAS CIA LTDA. shall operate as a planning company
with the capacity to organize a wide range of social and corporate events and
others, focusing its efforts on advisory services in order to hold events. This
economic activity has presented itself as a business with good projections and
high demand due to the fact that at present people are looking for someone to
provide a distinct touch to their events by creating appetizing gourmet meals
and above all being able to manage everything involved in the organization of
events from start to finish.

The Market Study determined that the target market is composed of the
economically active upper class to upper middle class segments of the
population.

Projections of income and outgoings demonstrate that the project is profitable
and the recovery of investments is modest, being recovered within the period of
24 months.

EVENTOS LAS ISABELINAS CIA LTDA. has chosen a representation scheme
which allows initial investment costs to be reduced and in addition advice from
experts to be imported from Colombia, which is a country where this industry is
very well developed.



INTRODUGCCION .........ooooooeoeeeceseeeeeseeeeessseeesseeesssssnessssesesssesessne 1
(031 2 1 1171 o 2 OSSO 2
1 DEFINICION DEL PROBLEMA ........ooooeeeeeeseeeeeeeeseeseeeesseenene 2
1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA ...........coooviiiiiiiiieic, 2

1.2 PREGUNTA DE INVESTIGACION.........cccooiiiiiiiiiiic i, 2

1.3 FORMULACION DE HIPOTESIS ......cci e 2

1.4 OBJETIVOS ..ot 3

1.4.1 Objetivo General........cccoooiiiiiiii s 3

1.4.2 Objetivos ESpPecCifiCoS..........coovviiiiiiiiiii e, 3
CAPITULO L.ttt sssss e s s s essssasesnsans 4
2 MARCO TEORICO .......ooommererreeeeeeesssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssses 4
2.1 COMERCIO INTERNACIONAL......otttiiiiieeiiiiiiieeee e 4

2.2 LOS SERVICIOS......oo oot 6

2.3 LOS EVENTOS ... .ot 8
2.3.1 Evolucion de la Industria de Eventos..............c.coo 8

2.4 ANALISIS DE MERCADO ........cooiiiiiiiiiiiiii 9

2.5 ANALISIS DE LA COMPETENCIA......oooiiieeeeeeeee e 10
CAPITULO ..., 13
3 DESARROLLO DEL MODELO DE NEGOCIO.................... 13
3.1 ANALISIS SITUACIONAL EN ECUADOR.......c.ccceeoieeeeeeeeeenene, 13
3.1.1 Variables ECONOMICAS .........ccevveviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeieeeeeeeeeeeee 14

3.1.2 Variables Politicos/ Legales............ccccceveeiiiiiiiiiiiiiieeeees 18

3.1.3 COMPEENCIA..cciiiiiiiiiiiiiiii e 18

3.1.4 Analisis FODA............cooiiii e, 20

3.2 ANALISIS SITUACIONAL DEL MERCADO COLOMBIANO.......... 22
3.2.1 Empresas Organizadoras de Eventos en Colombia ............ 24

3.2.2 Descripcion de los Servicios a Realizar ..., 26

3.3 ANALISIS DEL MERCADO ECUATORIANO........ccoeeeiiiieeeeeeee, 30
3.3.1 Descripcion del Consumidor...........c.uuvveeeieeeiiiiiiiiiieeee e 30

3.3.2 Segmentacion de Mercado ...........cc.uueeeeeieiiiiiiiiiiiieeeee e 30

3.3.3 Investigacion de Campo .........coccveeieiiiiiieeeiiieee e 32

3.3.4 Comportamiento del Consumidor ...........ccovvvveeveiiieeiieeeeennee.. 33

3.4 MODELO DE NEGOCIO DEL SERVICIO PROPUESTO............... 35

iINDICE

3.4.1 Acuerdos Internacionales ........coooeeeieiiie e 37



3.4.2 Descripcion de la Empresa Seleccionada.............ccccc..cc.... 38

3.4.3 Localizacion de la Empresa.........cccuveeeeiieeiiiiiiiiiieceeceeeees 39

3.4.4 Filosofia Corporativa..........cccceeviiiiiiiiiiiiiee e 39

3.4.5 Estructura Organizacional..............cccouiiieiiiiiiiiiiiieieeeeeees 40

3.4.6 Proceso de Prestacion del Servicio ...........cccoeveiiiiienennne. 43

R A | 1Y =Y 1 oo 44

3.4.8 Proyeccion de INGreSosS .........cooviiiiiiiiiiiiieeeiiieeee e 45

3.4.9 Proyeccion de EQreSosS ........ooooviiiiiiiiiiiiiee e 45

3.4.10 Estado de Resultados............ccoooiiiiiiiiiiiiiiee e 46
(03X 21 LU o 3 |V 48
4 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES................. 48
4.1 CONCLUSIONES........ccteii ittt 48

4.2 RECOMENDACIONES .......cooiiiiieiee e 49
Bibliografia.........cccorrcessce e 50

YN g =)o Y= 53



INTRODUCCION

Al momento de hacer los preparativos para desarrollar un evento de manera
exitosa, surge el problema para las personas y empresas respecto a tiempo,
informacion, falta de creatividad entre otros.

El mercado actual no satisface de manera amplia y profesional la demanda de
servicios que se originan en la organizacion completa de un evento, donde las
personas o empresas desean recibir toda la asesoria, servicios y productos que
necesite para realizar la actividad deseada de acuerdo a sus necesidades,
gustos y preferencias.

Se propone un estudio para analizar la factibilidad de la importacion de un
servicio para organizacion integral en la realizacion de diferentes eventos, sean
empresariales, sociales o informativos para lo cual se analiza el mercado de
eventos en Medellin Colombia y las caracteristicas del mercado en Quito
Ecuador, describiendo los gustos y preferencias de los ecuatorianos vy
proponiendo un modelo de negocio que facilite la implementacion del mismo.



CAPITULO |

1 DEFINICION DEL PROBLEMA

1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

El potencial de mercado que existe en cuanto a la organizacion de eventos
sociales ha ido evolucionando y cada vez es mas exigente a nivel mundial. Se
puede aprovechar el poco desarrollo que tiene este sector especifico en el
Ecuador y asi entrar al mercado con mayor competitividad y con mayor
preparacion, contando con el respaldo de una empresa que tiene mas

experiencia en el desarrollo de eventos de gran envergadura.

Se ha visto que existen empresas que prestan los servicios de organizacion de
eventos comunes como bodas, quince anos, bautizos entre otros. Pero
ninguna empresa se especializa en eventos exclusivos de tematicas no antes
vistas, que no se repitan y exigencias especiales de los clientes.

Por medio de esta investigacion se pretende analizar el mercado de Quito
Ecuador para la importacidn del servicio de organizacién de eventos exclusivos

desde Medellin Colombia.
1.2 PREGUNTA DE INVESTIGACION

¢ Es factible la importacion de servicios de eventos sociales exclusivos desde
Medellin Colombia a Quito Ecuador, considerando las variables demograficas,

sociales y econémicas?
1.3 FORMULACION DE HIPOTESIS

El analisis de mercado determinara la factibilidad de la importaciéon de servicios

de eventos sociales exclusivos desde Medellin Colombia a Quito Ecuador.



1.4 OBJETIVOS

1.4.1 Objetivo General

Realizar un analisis de mercado considerando las variables demograficas,
sociales y economicas, para determinar la factibilidad de la importacion de
servicio de eventos sociales exclusivos del mercado de Medellin Colombia a
Quito.

1.4.2 Objetivos Especificos

e Analizar la oferta de los servicios de organizaciéon de eventos en la ciudad
de Quito.

e Analizar el servicio de eventos sociales exclusivos en Medellin y

determinacion de sus caracteristicas.

e Analizar el mercado para la demanda potencial de eventos sociales

exclusivos en Quito.

e Proponer un modelo de negocio que permita la importacion de los

servicios de Medellin a Quito.



CAPITULO I

2 MARCO TEORICO

2.1 COMERCIO INTERNACIONAL

El comercio internacional se lo define como: “Intercambio de bienes
economicos que se efectuan entre los habitantes de dos o mas naciones, de tal
manera, que se de origen a la salida de mercancias de un pais (exportaciones)
y entradas de mercancias (importaciones) procedentes de otros paises.”
(Orrego Vicuia, 1996)

o Integracion y Tratados Comerciales

“El tercer fendmeno de la globalizacion y regionalizacion de Globalizacion e
Integracion Latinoamericana, es la tendencia a la constitucion de agrupaciones
regionales de integracidon economica, que conceden a los miembros de cada

agrupacion ventajas comerciales no extensivas.” (Germanico, 1996)

“El Sistema Andino de Integracion facilita una coordinacion efectiva de los
organos e instituciones que lo conforman para profundizar la integracién
subregional, promover su proyeccion externa y consolidar y robustecer las
acciones relacionadas con el proceso de integracion.” (CAN, 2009)

Tratado de libre comercio

El Tratado de Libre Comercio entre Colombia, Ecuador (Paises Miembros de la
Comunidad Andina) y los Estados Partes del MERCOSUR fue suscrito el 18 de
octubre de 2004 y protocolizado en ALADI como Acuerdo de Complementacion

Econdmica No 59.



El presente acuerdo tiene como objetivo establecer un conjunto de principios y
normas para la liberalizacion progresiva del comercio intrasubregional de
servicios, a fin de alcanzar la creacion del Mercado Comun Andino de
Servicios, mediante la eliminacion de las medidas restrictivas al interior de la
Comunidad Andina. (ALADI, 2004)

Decision 493

“En virtud de los compromisos horizontales que ha asumido en el marco del
AGCS," el Ecuador adoptd un compromiso en relacién con la presencia de
personas fisicas en el sector. La liberalizacion del comercio de servicios es
uno de los elementos esenciales del mercado comun que los miembros de la
Comunidad Andina. En el contexto de la Decision 439, el inventario del
Ecuador contiene alrededor de 70 medidas relativas a los siguientes sectores
(se indica entre paréntesis las medidas correspondientes a cada sector como
porcentaje del total): servicios prestados a las empresas (45 por ciento),
transporte (20 por ciento), servicios de comunicaciones (15 por ciento) y
servicios financieros (13 por ciento). La Decision 439 contempla el
levantamiento gradual de las medidas contenidas en el inventario. El
cronograma relativo al levantamiento de estas medidas no ha sido definido”.
(OEA, Politicas Comerciales por Sectores, 2010)

Decision 510

Que, durante el XI y Xl Consejo Presidencial Andino los Paises Miembros
reiteraron su voluntad de agregar a la libre circulacion de bienes, la libre
movilidad de servicios, de capitales y de personas en la Subregién para
conformar, a mas tardar el afio 2005, un Mercado Comun Andino que propicie
el desarrollo humano de sus pueblos y fortalezca su insercién competitiva en la
economia mundial. Que la libre circulacion de servicios es un elemento

' AGCS siglas Acuerdo General del Comercio de Servicios



fundamental para la creacion del Mercado Comun Andino. (OEA, Adopcién del
Inventario de Medidas Restrictivas del Comercio de Servicios, 2010)

2.2 LOS SERVICIOS

Los servicios se diferencian de los bienes en que son intangibles, invisibles y
no susceptibles de almacenarse en tanto que los bienes pueden tocarse y

verse

El GATS (siglas en inglés Acuerdo de Comercio de Servicios segun la
Organizacion Mundial de Comercio) consagra cuatro modalidades de
prestacion de servicios. (Observatory & Institute, 2001)

a. Suministro transfronterizo: Consiste en la prestacion de un servicio de
un pais a otro pais, en consecuencia el que viaja es el servicio. Ej:

despachos por internet, llamadas internacionales de larga distancia.

b. Consumo en el extranjero: Un consumidor extranjero hace uso del
servicio en otro pais. Ej: el turismo, los servicios de salud y de educacién
que se reciben en otro pais.

c. Presencia comercial: empresa de un pais que ubica una representacion
en otro para prestar sus servicios en él. Ej filiales y subsidiarias de una

multinacional.

d. Presencia de personas fisicas: desplazamiento fisico de personas de
un pais a otro para suministrar el servicio. Ej. Consultor colombiano que

se desplaza a dictar un curso de capacitacion en el exterior.

En cuanto a la parte legal para la importacion de un servicio se puede acoplar a
las siguientes figuras:



e Sucursal

“La sucursal es un establecimiento secundario dotado de representacion
permanente de la empresa matriz y de cierta autonomia para el desarrollo
de las actividades de la sociedad matriz o extranjera.” (NARVAEZ
GARCIA, 1998)

o Filial

“Como una filial se puede constituir una sociedad nueva, con personalidad
juridica propia e independiente de la sociedad matriz. Aunque las filiales
sean sociedades constituidas con capital extranjero, se consideran como
"residentes” a todos los efectos”. (NARVAEZ GARCIA, 1998)

e Franquicia

‘En este sistema interviene, la empresa franquiciadora que cede, a
cambio de cierta remuneracion economica, el derecho a utilizar su marca
comercial y su "saber hacer" empresarial, por un tiempo limitado y en un
territorio determinado. (NARVAEZ GARCIA, 1998)

e Representacion de la marca
“Se firma un contrato de exclusividad con la empresa extranjera a cambio

de la utilizacion de la marca comercial, también incluye asesoria para la
implementacion de la empresa.” (NARVAEZ GARCIA, 1998)



2.3 LOS EVENTOS

2.3.1 Evolucion de la Industria de Eventos

No se sabe con certeza en qué momento exacto de la historia se
originaron los eventos en el mundo, solo podemos partir de la Grecia
clasica donde se daba gran importancia al ocio, y el tiempo libre, que
lo dedicaban a la cultura, diversiones, religion y deporte.

Los desplazamientos mas destacados eran los que realizaban con
motivo de asistir a los Juegos Olimpicos de la Edad Antigua en la
ciudad de Olimpia, a las que acudian miles de personas y donde se
mezclaban religion y deporte.

También existian peregrinaciones religiosas, como las que se
dirigian a los oraculos de Delfos y de Dodana. Pero no todo inicio
ahi también a finales del siglo XVI surge la costumbre de mandar a
los jovenes aristocratas ingleses a hacer el Grand Tour al finalizar
sus estudios con el fin de complementar su formaciéon y adquirir
ciertas experiencias.

En el ano de 1681 en la ciudad de Roma se llevé a cabo el primer
Congreso Internacional de Medicina, este hecho se dice que dio el
origen de convenciones y congresos, por ser el primer evento bien
organizado y estructurado. Sin embargo, lo que verdaderamente
impulsé los eventos fue la Revolucion Industrial, pues con la
invencion de la maquina a vapor se iniciaron muchos
desplazamientos para aprovechar el tiempo libre.

Cada vez ha evolucionado mas la organizacion de eventos a nivel
mundial pues en la actualidad existen muchas asociaciones y
organizaciones que estan avanzando en el mercado, ahora se
encuentra eventos cientificos, tecnoldgicos, deportivos, culturales,
donde se activa la creatividad y la innovacion.

La organizacion de todo evento favorece a otros sectores como el
gastronomico, transporte, hotelero, entre otros. (Morales, 2011)

Ecuador cuenta con importantes centros de convenciones y una infraestructura
hotelera con altos estandares de calidad, que ademas incluye cadenas
nacionales y extranjeras de gran prestigio y tradiciéon para la realizacion de

eventos empresariales.



2.4 ANALISIS DE MERCADO

“El analisis de mercado permite detectar las oportunidades de negocio que
existen en el mercado al cual se va a importar. Esto sirve para evaluar la
viabilidad del proyecto y para que la empresa cuente con un entendimiento
claro de las condiciones del mercado, el analisis permite evaluar el

comportamiento futuro de los mismos.” (Arellano, 2001)

Los factores para el analisis de mercado son:

e Factores demograficos: esto se refiere a analizar el tamano de la
poblacion, su cultura, los rasgos, el crecimiento que tiene,
estabilidad politica; y demas factores que ayudan a tener una idea
mas clara de la situacion del mercado.

e Factores Econdmicos: se refiere al crecimiento econdmico que tiene
el mercado meta, cual es la inflacion, las tasas de interés, tipo de
cambio, cuanto es lo que la gente gasta en eventos sociales, el nivel
de trabajo y desempleo, la inflacion.

e Patrones de compra: aqui se debe analizar los ingresos per capita
de la poblacion del mercado destino, para conocer su poder de
adquisicion. También cual es la forma de pago mas frecuente, entre
otros.

e Para el estudio de mercado de la nueva empresa de eventos se
realizara en la ciudad de Quito y el disefio de la investigacion que se
va a utilizar es descriptivo, ademas la aplicacion de encuestas. Es
necesario la determinacion de la muestra, para lo cual, se realiza
una prueba piloto para estimar la probabilidad de aceptacion y
rechazo. Con los datos obtenidos de la prueba piloto, se define el
porcentual de aceptacion y de rechazo de para hallar el tamafio de la
muestra, que se la obtendra mediante la siguiente formula
matematica:
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Zpg N
e’ (N-1) + Z pg®

Donde:

N= poblacion objeto de estudio

p= probabilidad que contraten una empresa de eventos
g= probabilidad que no contraten una empresa de eventos
Z = coeficiente de estandarizacion de la normal

e= error

n= muestra (Ciro, 2005)

2.5 ANALISIS DE LA COMPETENCIA

‘Realizar un analisis de competidores no tiene como fin determinar lo que la
empresa debe copiar, por el contrario, es un punto de referencia para saber lo
que debe hacer diferente y mejor -la mezcla unica de valor- que su

competidor.” (Endeavor, 2009)

Los factores que se deben tomar en cuenta para un analisis de competencia

son los siguientes:

¢ Identificacion de los competidores: Para este andlisis se presenta las

siguientes preguntas claves.

= ;Quiénes son competidores en la industria que participa la empresa?

= ;Quiénes no?

¢ ldentificacion de los competidores potenciales: Para reconocer los

posibles futuros competidores.

= ;Quiénes podrian ser (todavia no son) competidores en la industria en

que participa la empresa?
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¢ Identificacion de productos / servicios sustitutos actuales y/o
potenciales: La pregunta se refiere no solo a la sustitucion del producto
ofrecido por la empresa, sino por el sector industrial.

» ;Qué productos-servicios alternos podrian ofrecer una relacién valor-

costo mas interesante para los clientes actuales o potenciales?

e Determinacion de aspectos criticos de la competencia: En ocasiones
las empresas estan seguras -con pruebas- de que su producto-servicio es
mejor que el de sus competidores. Sin embargo los clientes siguen
prefiriéndolos a ellos. Para asegurarnos de que los consumidores nos

prefieran a nosotros, nos planteamos la siguiente pregunta.

= ;Cuales son los principales factores que determinan el éxito de un
competidor en su sector?

e Analisis de cada competidor: Para determinar las caracteristicas de un
competidor se deben plantear las siguientes preguntas.

»  Qué caracteristicas criticas distinguen a cada competidor?

= ;A qué segmento(s) se dirigen?

Una vez identificados los competidores actuales y potenciales, el
siguiente paso es sintetizar sus caracteristicas distintivas en los
aspectos criticos de competencia. Es importante identificar sus
fortalezas, debilidades y estrategias. Asi mismo, los segmentos de
mercado a los que se dirigen. Para dar una idea exacta de la
importancia del analisis competitivo, se debe referir al proceso de
planificacion de la estrategia comercial, el cual responde a tres
preguntas clave:

¢ Dbénde estamos? Respondiendo a esta pregunta se debe realizar
un analisis de la situacion que responda la posicion que ocupamos.

¢,Adonde queremos ir? Supone una definicidon de los objetivos que
se desea alcanzar y a los que se necesita desplazar.



¢,Como llegaremos alli? En este punto es donde se debe sefialar el
desarrollo de acciones o estrategias que se llevara a cabo para
alcanzar los objetivos y si se podra llevar el ritmo. (Muhiz, 2006)

12
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CAPITULO Il

3 DESARROLLO DEL MODELO DE NEGOCIO

Para importar los servicios de organizacion de eventos desde Medellin
Colombia hacia Quito Ecuador es necesario analizar los siguientes puntos:

Analisis situacional en Ecuador

Analisis situacional en Colombia.

El mercado en Ecuador

El modelo de negocio
3.1 ANALISIS SITUACIONAL EN ECUADOR

El propésito del presente trabajo es la importacion de servicio de eventos, por
tanto es de vital importancia, realizar un analisis de la situacion macro y
microeconémica del pais, con el fin de determinar las variables econémicas,
sociales, legales, competencia y proveedores que afectan en la implementacién
del proyecto; a continuacion se detalla cada una de ellas con su respectiva

justificacion del porque se las toma en cuenta.

Grafico 3.1 Variables del anélisis situacional

——
Analsis I
Situacional

Fuente: Serna, Planificacion Estratégica, McGraw Hill, 2003
Elaboracion: Autora



Tipos de
Variables

Variables

Econdmicas

Variables
Politicas
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Tabla 3.1 Justificacién del analisis de variables macroeconémicas

Variable

Inflacion

Tasas de

interés

Inversion

empresarial

Gestion
legislativa

Justificacion

Afecta a la empresa directamente en el momento
que los costos suben de precio, y se debe
incrementar el precio de venta o disminuir el
porcentaje de utilidad.

En cuanto a esta variable afecta cuando se
requiere realizar un préstamo sea para ampliacion,
remodelacion o capital de trabajo.

Se debe conocer el movimiento en los ultimos 3
afnos de las empresas, para definir en qué
mercados se puede ingresar.

Es importante tener en cuenta las decisiones del
gobierno actual que puedan afectar directamente

en la empresa de eventos.

Fuente: Banco Central del Ecuador, INEC, Superintendencia de Compafias

Elaboracion: Autora

3.1.1 Variables Econémicas

Dentro de las variables econémicas cabe mencionar algunos puntos claves a

analizar, estas son: la inflacion, las tasas de interés, la inversion empresarial

que son factores que directa o indirectamente afectan al sector de los servicios:

I Inflacion

La tendencia decreciente de la inflacion afectaria al proyecto positivamente

principalmente en los costos, ya que tendran un incremento paulatino, por tanto

es una oportunidad debido a que los precios al cliente final se mantendran en

el tiempo.
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Oportunidad + Los costos se mantienen en el tiempo.

Grafico 3.2 Inflacion acumulada anual

2500% 1 22 40%

20,00% -
15,00% -
ko 10,00%
10,00% - u
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et 1,90% 7%\4-93%
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2000 2004 2002 2003 2004 2105 20086 2007 2003 200 2010 2014 202 2013

Periodo 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010
Inflaciéon | 22.40% | 9.40% | 6.07% | 1.95% | 3.14% | 2.87% | 3.32% | 10.00% | 5.00% | 4.83%
Crecimiento -58.04% | -35.43% | -67.87% | 61.03% | -8.60% | 15.68% | 201.20% | -50.00% | -3.46%

Fuente: Banco Central del Ecuador, Estadisticas Macroecondémicas
Elaboracién: Autora.

&1 Tasas de Interés

Se refleja un comportamiento decreciente en las tasas de interés debido a las
leyes establecidas por el gobierno desde el 2008, con el proposito de activar la
economia buscando que las personas y empresas encuentren incentivo al
endeudamiento ya sea de consumo o de inversion; esto se convierte una

oportunidad para el proyecto.

* Las bajas tasas de interes dan factibilidad
Oportunidad al endeudamiento para consumo o
inversion.
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Grafico 3.3 Tasas de interés

20,00%
Pasiva Activa
15,00% -
10,00%
5,00%
0,00%
2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 - 2008 2009 2010

Periodo 2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010
Pasiva 7.70% | 5.05% | 497% | 5.50% | 3.80% | 4.30% | 4.87% | 5.64% | 5.09% | 4.37% | 4.21%
Activa 14.52% | 15.10% | 12.77% | 11.20% | 8.30% | 8.99% | 9.86% | 10.72% | 9.19% | 7.64% | 6.93%
% Cre Pasiva -34.42% | -1.58% | 10.66% | -30.91% | 13.16% | 13.26% | 15.81% | -9.75% |-14.06% | -3.84%
% Cre Activa 3.99% | -15.43% | -12.29% | -25.89% | 8.31% | 9.68% | 8.72% |-14.27% | -16.84% | -9.27%

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaboracion: Autora.

&l Inversion Empresarial

Debido a la crisis del 2009 se observa una tendencia decreciente de las
empresas a nivel nacional, esto representa una amenaza al proyecto ya que

puede existir menor demanda de los servicios de organizacion de eventos.

Los sectores a los que se enfocara la empresa son: Industria manufacturera,
construccion, comercio al por mayor y menor, hoteles y restaurantes,
actividades inmobiliarias, ensefianza, actividades de servicios sociales,
hogares privados entre otros. Siendo estas industrias las de mayor cantidad de
empresas en el pais, segun la tabla No. 3.2 a continuacion:
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Tabla 3.2 Namero de Empresas en Ecuador

Descripcion 2008 2009 2010

Agricultura 3.259 2.822 2.803
Pesca 1.127 1.014 1.037
Explotacion de minas 669 589 581
Industria manufacturera 5.013 4.404 4.379
Suministros de electricidad 199 172 24
Construccion 3.909 3.509 3.539
Comercio al por mayor y menor 17.544 17.361 17.409
Hoteles y restaurantes 949 843 839
Transporte, almacenamiento 6.772 8.594 8.558
Intermediacion financiera 354 318 326
Actividad inmobiliarias 20.064 17.083 17.119
Administracion publica y defensa 46 24 24
Ensefanza 546 494 472
Actividades de servicios sociales 793 728 727
Otras actividades comunitarias 911 832 825
Hogares privados 5 5 5

62.160 58.792 58.667

Fuente: Superintendencia de Compafiias
Elaboracion: Autora.

A pesar de la tendencia decreciente en las empresas a nivel nacional, los
servicios de organizacion de eventos, son requeridos para fechas especiales
como fin de afio, aniversarios de la empresa, congresos, capacitaciones, entre

otros.

+ La tendencia es decraciente debido a la
crisis del 2009. Baja el consumo para el
sector de servicios.

Amenaza
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3.1.2 Variables Politicos/ Legales

Este factor es muy relevante ya que el Ecuador mantiene acuerdos bilaterales
con varios paises. En este caso, la Comunidad Andina de Naciones (CAN)
esta conformada por Colombia, Peru, Bolivia y Ecuador.

Estos paises tienen acuerdos arancelarios que permiten tener reducciones en

pagos de impuestos al importar o exportar entre ellos.

» Acuerdos bilaterales entre Colombia y
Qportunidad Ecuador incentiva el comercio exterior
entre estos paises.

3.1.3 Competencia

Es necesario conocer la competencia existente dentro del mercado de
organizacion de eventos, para determinar los servicios que brindan, la
experiencia y posicionamiento en el mercado, por tanto se realiza un
levantamiento de las empresas que presentan servicios similares en la ciudad
de Quito:



NOMBRE DE LA EMPRESA

GRUPO

| OUORUM

HOLDING COMERCIAL

.

$Masad/ent.0s
belleza y profesionalismo para sus €ventos

) ATIS

COMUNICACION ESTRATEGICA ¥ RELACIONES PUBLICAS

7 B ——
. CAVETANC Y MONICA
deccradicnes

GRUPO
BARLOVENTO

EL ARTE B HLDE® EVESTINE
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Tabla 3.3 Competidores existentes

DESCRIPCION

En el grupo Quorum la estrategia es
reflejar las ideas claras de |las
compafiias para sus eventos o
reuniones las cuales garantizan
precision y efectividad de la realizacion.

Es wuna empresa encargada de
promocionar su, marca y/o producto a
su vez ofrece la posibilidad de organizar
eventos, hacer el montaje logistico, plan
de medios, con un grupo de
profesionales.

Empresa de servicios integrales en
Comunicaciones Estratégicas,
Relaciones Publicas, Marketing Digital,
Mercadeo y Eventos.

La firma utiliza todas las posibilidades
creativas para ofrecer a sus clientes un
asesor, que disefie eventos Unicos e
inolvidables  para  satisfacer las
necesidades de los clientes cristalizando
sus ideas y haciendo de éste un
momento inolvidable.

Se dedica a la realizacion de eventos
sociales y corporativos con la asesoria
para la creacion, desarrollo y ejecucion
de los eventos

Fuente: Investigacién de mercado

Elaboracién: Autora

DEPORTIVO

EVENTOS

S

o —

< O E
o E

olad|Q

»n 2

& 5

(&)

INFANTIL

En la tabla anterior se observa una descripcion general de 5 empresas

importantes en el sector de organizacion de eventos dentro de la ciudad de

Quito. Cabe destacar que dentro de los servicios que ofrece cada una de ellas

no se encuentran los servicios de organizacion de eventos deportivos e

infantiles, siendo una oportunidad para la importacién del servicio, dado que la

empresa ofrecera una gama completa de eventos.
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3.1.4 Analisis FODA

Gréafico 3.4 Fuerzas de Porter

Amenaza de
los nuevos
competidores

-

v

Poder de
negociacion de
los
proveedores

Rivalidad entre los Poder de
competidores negociacion
existentes de los clientes

Amenaza de
productos y
servicios
sustitutivos

Fuente: Las 5 Fuerzas de Porter
Elaboracion: Autora

¢ Rivalidad entre los competidores existentes BAJA

En este mercado de servicios a pesar de la competencia existente, las
empresas ecuatorianas tienen falencias en la atencion al cliente, mientras
que las empresas colombianas se diferencian, por su calidez y buen trato,
esto viene dado a que la cultura e idiosincrasia de servicio que tiene cada
pais, pero es solucionable por medio del ingreso de culturas
organizacionales mas comprometidas hacia el cliente y brindar un buen
servicio que permita fidelizar a los mismos, facilitando el posicionamiento

de la empresa dentro del mercado.

+ Empresas ecuatorianas con falencias, brindan

| Oportunidad I oportunidad para la importacion del servicio.
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e Amenaza de entrada de nuevos competidores MEDIA

La entrada de nuevos competidores, en el segmento de la prestacion de
servicios de eventos es muy limitada, ya que, se necesita de: una alta
inversion, experiencia y numerosos contactos empresariales y personales,
mismos que son provenientes de referencias, prospeccion y bases de
datos, es necesario que una empresa cumpla con varios de estos
requisitos para poder entrar al mercado

Oportunidad * La entrada de nuevos competidores a este
mercado es baja

* El ingreso de nuevos competidores, con
- Amenaza mayores innovaciones.

¢ Amenaza de productos y servicios sustitutos ALTO

En lo que se refiere a servicios sustitutos representa una amenaza para el
negocio propuesto debido a la cantidad de empresas que en su objetivo
principal no se encuentra la organizacién de eventos y a pesar de esto
ofrecen estos servicios, como por ejemplo, hoteles ofrecen paquetes

incluyendo comida, decoracién, iluminacion, sonido entre otros.

En el mercado ecuatoriano la falta de conocimiento de la existencia de
empresas organizadoras de eventos, facilita a que los clientes contraten

este tipo de servicio.

+ Cantidad de empresas que ofrecen servicios

Amenaza sustitutos.
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e Poder de negociacion de los clientes ALTO

El poder de negociacion de los clientes es alto, por lo tanto siempre hay
que poner énfasis en satisfacer en las siguientes expectativas:

Priorizar la calidad del servicio

Mostrar interés en el servicio y la atencion

Denotar y demostrar preocupacion por el tiempo de entrega

Demostrar un buen posicionamiento y distincion en el mercado

Amenaza + Elcliente es exigente con el servicio

e Poder de negociacion de los proveedores BAJO

Al existir amplia variedad de proveedores en el mercado hay mayor poder
de negociacion para conseguir un precio mas bajo y asi ofrecer un mejor

paquete a los clientes.

: + Oportunidad de negociacion con los distintos
Oportunidad proveedores del proyecto.

3.2 ANALISIS SITUACIONAL DEL MERCADO COLOMBIANO

“Colombia tiene aproximadamente 41.242.948 de habitantes, de los cuales
cerca del 78% reside en areas de las grandes ciudades y el otro porcentaje

restante reside en las zonas rurales del pais” (Comercio, 2010).

Esta informacién a posterior permitira dimensionar las diferencias entre el
mercado destino y el mercado origen.
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Esta informacién a posterior permitira dimensionar las diferencias entre el

mercado destino y el mercado origen.

“El comercio Colombo Ecuatoriano es uno de los mas dinamicos de
la region que se encuentra enmarcada por la expansion de la
demanda interna en Ecuador que se ha visto reflejada en las 853
empresas colombianas que tuvieron a este pais como unico
mercado de exportacién. De igual manera las 456 empresas
colombianas que destinaron al Ecuador mas del 50% de sus
exportaciones totales.” (Informacién estadistica de comercio, 2010)

Tomando en cuenta esta premisa del comercio entre Colombia y
Ecuador se describe de manera general a Medellin, cuidad de donde
se va a importar el servicio, considerada como una de los centros de
comercio e industria mas grande del pais, con una poblacion de
5'685.198 habitantes. Se destaca por sus excelentes condiciones
climaticas lo que le ha convertido en una de las ciudades mas
propicias para organizar ferias y convenciones. Entre ellas se puede
destacar la Feria de las Flores, la semana de la Moda, entre otras.

El crecimiento de las empresas en Medellin en el ano 2010 fue de un
8.01%, tomando en cuenta que en la cuidad existe un total de
56.993 al 2009 y 61.995 al 2010 empresas y 99 empresas dedicadas
a la organizacion de eventos especiales. (Estadisticas de
Comerciantes Matriculados, 2010)

Estas cifras tanto poblacionales como empresariales avalan la experiencia del
las empresas Colombianas para exportar sus servicios a Latinoamérica, una de
las entidades encargadas de promocionar las empresas es Proexport
Colombia.

A continuacién se realiza una descripcion de las empresas dedicadas a la
organizacion de eventos, de las cuales se seleccionara una, de acuerdo a sus
ventajas competitivas, con el objetivo de obtener una representacion a nivel de
Ecuador.



3.2.1 Empresas Organizadoras de Eventos en Colombia

Nombre de la Empresa

EVENTOS
INTEGRADOS

(& Mord],

Tabla 3.4 Descripcion de Empresas Colombianas organizadoras de Eventos

Descripcion

La "Casa Campestre para eventos Piedragrande" inicio en el afio
de 1999, y desde entonces, ha ofrecido un sitio comodo y seguro
donde celebrar una gran variedad de eventos. Tiene como
filosofia: un servicio excelente soportado con una satisfaccion total
de los clientes e invitados.

Esta empresa aplica su experiencia y profesionalismo a la
planeacion y organizacion de todo tipo de eventos. Basados en las
ultimas tendencias, propone y coordina los multiples servicios
necesarios. Tiene por filosofia asesorar personalmente a los
clientes optimizando el tiempo y los recursos haciendo de cada
ocasion un evento especial y diferente.

Esta empresa ofrece recreacion infantil, recreacién para adultos,
logistica, sitios selectos, y cocina nacional e internacional.

Casa Morelli cuenta con un equipo de profesionales que se
encargan de la organizacion integral del evento, lo cual garantiza
su éxito.

Fuente: Investigacion de mercado

Elaboracién: Autora

Corporativo

©

Social

Tipos de servicios

Politico

©
®

Infantil

©

Deportivo

®

ve



Caracteristica

Nombre de la Empresa Diferenciadora

La empresa cuenta con

instalaciones de lujo,
AN aptas para  eventos
PIEDRAGRANDE 3P 28
=
&S La empresa esta

Sbabelinas

)

acreditada y asociada a
“asociation for wedding
professionals cordinators”

La empresa cuenta con
capillas para bodas que
son su especialidad

EVENTOS
INTEGRADOS

La empresa cuenta con

instalaciones  de  Iujo,
N aptas para  eventos
ﬁnw Z k _:_L sociales.

Fuente: Investigacion de mercado
Elaboracion: Autora

Promocion

®

La empresa no
cuenta con
promociones

La empresa cuenta

con promociones
para clientes
frecuentes.

®

La empresa no
cuenta con
promociones

®

La empresa no
cuenta con
promociones

Tabla 3.5 Caracteristicas generales de las empresas

Formas de pago

Los pagos se realizan con

Efectivo
Cheque
Tarjeta de crédito

Los pagos se realizan con

Efectivo
Cheque
Tarjeta de crédito

Los pagos se realizan con

Efectivo
Cheque
Tarjeta de crédito

Los pagos se realizan con

Efectivo
Cheque
Tarjeta de crédito

Variedad de
servicios

®

Se especializan en
eventos sociales.

Se adaptan a los
requerimientos  del
cliente en todo tipo
de eventos

®

Se especializan en
eventos sociales y
corporativos.

®

Solo se especializan
en eventos sociales.

Cotizacion en linea

®

No cotizan en linea

®

No cotizan en linea

Ofrecen cotizaciones
en linea para facilitar

el servicio a los
clientes

Pueden llenar un
formulario para

solicitar informacion.

14
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3.2.2 Descripcion de los Servicios a Realizar

Eventos corporativos

El objetivo del servicio es facilitar a la Gerencia de Recursos Humanos y
Marketing, la organizacion del evento de su empresa, cumpliendo sus objetivos
y generando beneficios para el clima interno; asi como también reforzar su
marca entre sus clientes externos de manera innovadora. Los tipos de eventos

propuestos son:

e Team Building

e Jornadas de Trabajo / Capacitaciéon

o Fiestas de Fin de Afo

e Eventos de Fidelizacion y Relacionamiento
¢ Aniversarios

e Inauguraciones

e Lanzamiento de Productos

Eventos sociales

El objetivo del servicio es facilitar a las personas la organizacién de sus
eventos sociales, asesorandoles y atendiéndoles durante todo el proceso.

Matrimonios

Cumpleanos

Reuniones

Agasajos

Eventos deportivos

Los eventos deportivos son cada vez mas numerosos y cada vez son mas
dependientes de casas patrocinadores, sponsors y del propio marketing
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publicitario que rodea a un acontecimiento de este tipo. (Protocolo Deportivo,
2010)

Eventos Tematicos

Los eventos tematicos son creados a medida, la empresa contara con varios
recursos pensados en cada detalle; para que los invitados sean sorprendidos

de principio a fin.

Caracteristicas generales de mercadeo

Servicio

La empresa tiene como fin la prestacion de un servicio completo y de calidad a
cada uno de sus clientes, mediante el cual se busca satisfacer sus
necesidades.

El servicio se disefiara de acuerdo a las especificaciones del cliente y de lo que
espera de su evento, la empresa se encargara de todos los detalles y
confeccionara un servicio personalizado, en el tiempo y la forma que estipule el

cliente.

Se ofrece en tres paquetes diferentes el servicio, evento tipo A, By C.

e El tipo A sera de caracter exclusivo puesto que incluira todos los servicios

que el cliente necesite y solicite;

e El tipo B se caracteriza por ser de media exclusividad puesto que se
restringe al presupuesto del cliente,

e El tipo C no es exclusivo ni medianamente exclusivo pero la premisa
indicada anteriormente tampoco pretende inducir hacia baja calidad sino

mas bien a un ajuste de los requerimientos que el cliente pueda tener.
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Todos los requerimientos del evento seran subcontratados por la empresa, a
proveedores locales especializados en los diferentes productos y servicios
utilizados para llevar a cabo los eventos, dando un servicio completo y con
altos estandares de calidad. Por lo cual se manejara una base de datos de
aquellos proveedores que EVENTOS LAS ISABELINAS CIA LTDA ha
calificado por medio de referencias y que estén dispuestos a brindar garantia

por su servicio.

Plaza

Las actividades que realiza la empresa para hacer accesible el servicio al
mercado meta se basa en una politica de distribucion directa como plaza para
el proyecto, con una oficina central en la ciudad de Quito destinada a la
atencion de clientes: y un canal directo mediante contacto presencial o
telefénico con el Cliente, por parte del Area de Ventas-Disefio.

Promocioén

Las principales actividades en lo que se refiere a promocién son:

e Como el proyecto recién esta ingresando a la industria, se disefara un
evento de inauguracion donde se invitara a los consultores Colombianos
de la empresa seleccionada también a los gerentes principales de
empresas importantes de la ciudad de Quito que componen el segmento
potencial, esta sera la promocion de apertura.

e También se incluyen actividades de publicidad, venta personal,
promociones que son necesarias para que la empresa pueda comunicar
las cualidades y caracteristicas de los servicios ofertados, cuyo fin
consiste en persuadir a los clientes para que compren el servicio que se

provee.
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e Unos de los principales objetivos es que el cliente sea fiel a la compania
por lo cual se le aplicaran descuentos a clientes habituales. Y un
descuento preferencial a todos los cliente por pronto pago.

e También se van a realizar descuentos que dependera del monto y la
cantidad de eventos por un mismo cliente.

e En cuanto a publicidad se disefiara una pagina web, entrelazada con las
principales redes sociales para mostrar los eventos realizados, estas
herramientas en la actualidad son la forma tener un contacto mas cercano

con los clientes.

e El disefio de la imagen corporativa es importante para una adecuada
presentacion de los servicios de la compainiia, por lo tanto se contratara a
una agencia de publicidad. Dentro de los principales elementos estan:
tarjetas de presentacion, hojas membretadas, folletos de presentacion.

Precio

La Demanda es inelastica con respecto al precio: segun informacién de las
encuestas realizadas, los clientes aceptaban precios altos, siempre y cuando
exista variedad y calidad en el servicio.

Se cobrara una tarifa segun el presupuesto del evento:

¢ Siel evento es menor a $10.000 la comisidn sera de $1000,
e Eventos entre $10.000 y $20.000 la comision sera de $1500,

e Para eventos cuyos costos sean mayores a $20.000 se cobrara $2.000.

Es importante recalcar que el costo que se pagara a los proveedores por los
bienes o servicios para realizar el evento sera cubierto por los clientes,
adicional se cobrara nuestra tarifa. Los precios son variables.
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Los precios estaran definidos por las variables descritas a continuacion, las
cuales afectan el precio de manera directa (costoso 6 econémico):

e Numero de personas que asisten al evento.
e Salén donde se realizara el evento.

¢ Menu del evento.

o Costos logisticos.

e Costos de publicidad y promocion.

3.3 ANALISIS DEL MERCADO ECUATORIANO

3.3.1 Descripcion del Consumidor

El consumidor para este servicio son: empresas y personas particulares con un
nivel econdémico medio — alto y alto; que busquen distincién, confort,
exclusividad y status al momento de organizar un evento, sea este:
empresarial, politico, deportivo o social.

El mercado para eventos, esta sustentado en un conocimiento real de la
poblacion de la Ciudad de Quito, en donde se identifican las preferencias del
consumidor, las necesidades del mercado, los segmentos no explotados, los
ingresos y tendencias, la moda y las preferencias de los consumidores de
acuerdo a la época del ano.

De hecho la influencia que tienen los gustos de los consumidores en el disefio
de los eventos se basan en la calidad, lo cual constituye un elemento
determinante para la produccion y la comercializacion de las mismas.

3.3.2 Segmentacion de Mercado

e Segun un segmento de mercado se define como "un grupo de
consumidores que responden de forma similar a un conjunto determinado
de esfuerzos de marketing”. (Armstrong, 2006)
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e Segmento de mercado es "un grupo de clientes con diferentes deseos,
preferencias de compra o estilo de uso de productos”. (Stanton, 2007)

e Segmento de mercado es "aquella parte del mercado definida por
diversas variables especificas que permiten diferenciarla claramente de
otros segmentos. A medida que se considera una mayor cantidad de
variables para definir cualquier segmento de mercado, el tamafo del
segmento se reduce y las caracteristicas de este son mas homogéneas”.
(Farber, 2002)

Para la identificacion de variables de segmentacién, existen algunas variables
que deben ser tomadas en consideracion para la adecuada clasificacion y

agrupacion de los clientes.

La macro-segmentacion que se realizé corresponde a la Ciudad de Quito por
ser uno de los lugares donde el desarrollo comercial es mayor a otras

locaciones del pais.

Las variables utilizadas para el presente estudio son las que se indican en la

tabla siguiente:

Tabla 3.6 Variables para la Segmentacion de Mercado

Tipo de Nombre de Nuamero
. . Segmentos resultantes
Variable la variable (de personas)
Clasificacion | Poblacion Econémicamente Activa 779.338
Demogra’ﬁca de la pOblaCi()n
segun la Poblacion Economicamente Inactiva 659.489
ocupacion
NSE? A (Mas de USD 1.500) 121.278
o Nivel de NSE B (Entre USD 1.000 y USD
Demografica ' |ngresos per 328.009
o 1.499).
capita
NSE C (Entre USD 500 Y USD 999) 177.605

Fuente: Indicadores del mercado laboral; Estadisticas Sociodemograficas de hogares, INEC
Elaboracion: Autora

2 Nivel Socioecondmico
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3.3.3 Investigacion de Campo

Para el desarrollo de la investigacion de campo se realizé tomando en cuenta
las variables de segmentacién del nivel de ingresos, segun la informacion del
Censo realizado en el 2010 en el INEC, se procedi6 a determinar una muestra
dando como resultado 384 encuestas. En el anexo 1 se presenta el calculo de

la muestra.

La estructuracion de las preguntas para la encuesta, se realizd en base a los
objetivos de requerimiento de informacion, en la prestacion del servicio de
eventos sociales, empresariales, politicos, deportivos e infantiles, con el fin de
determinar un mercado potencial en la Ciudad de Quito. Entre los principales
objetivos se presenta a continuacion:

Conocer la demanda de servicios de organizacion de eventos en Quito.

e Determinar la aceptacion y demanda de los servicios que brindan las
empresas organizadoras de eventos.

¢ |dentificar nuevas mejoras en los servicios de organizacion de eventos.

e Determinar si los niveles de precios tienen aceptacion en los clientes

potenciales.

e Determinar qué medios de comunicacion son los que prefieren los
clientes.

Medir el posicionamiento de la competencia.

El procedimiento que se realizé para la toma de los datos a analizar con la
encuesta fueron:
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. Definicion de objetivos de la encuesta.
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. Establecimiento de las caracteristicas de las personas a encuesta.

. Elaboracion de preguntas.

. Seleccion a las personas a quienes se aplicara la encuesta.

. Probar las preguntas y redactar las preguntas definitivas.

. Aplicacion del cuestionario.

. Andlisis las respuestas.

. Presentacién de resultados

En el anexo No. 2 se presenta el modelo de la encuesta y en el anexo no.3 se

presenta los resultados globales de la investigacion.

3.3.4 Comportamiento del Consumidor

Para determinar el comportamiento del consumidor se procedioé a realizar un

cruce de variables de las encuestas realizadas segun el nivel socioecondémico:

Tabla 3.7 Cruce frecuencia de asistencia a eventos

Estratos

eventualmente

mensualmente

quincenalmente

semanalmente

trimestralmente

mas de 4000

0,0%

100,0%

0,0%

0,0%

0,0%

2501-4000

45,0%

0,0%

15,0%

25,0%

15,0%

1501-2500

34,2%

23,7%

31,6%

0,0%

10,5%

801-1500

27,8%

47,2%

11,1%

11,1%

2,8%

O|Oo|w|>|>

400-800

27,0%

16,2%

18,9%

24,3%

13,5%

E

0-400

0,0%

0,0%

0,0%

0,0%

100,0%

Fuente: Investigacion de campo
Elaboracién: Autora

Tomando en cuenta las variables de segmentacion del nivel socioecondmico se
obtuvo que el 25% de los encuestados del estrato B asistente a eventos
semanalmente, mientras que el 31,6% del estrato C asisten quincenalmente, y
un 47,2% del estrato D, asisten mensualmente.
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Tabla 3.8 Cruces frecuencia de realizacién de eventos

Estratos anualmente eventualment|mensualmen|quincenalme |[semanalmen | trimestralme
e te nte te nte

A |mas de 4000 0,0% 0,0% 100,0% 0,0% 0,0% 0,0%
A |2501-4000 0,0% 45,0% 15,0% 0,0% 0,0% 40,0%
B |1501-2500 0,0% 26,3% 36,8% 13,2% 0,0% 23,7%
C |801-1500 2,8% 38,9% 19,4% 13,9% 0,0% 25,0%
D |400-800 0,0% 35,1% 10,8% 10,8% 16,2% 27,0%
E |0-400 0,0% 0,0% 100,0% 0,0% 0,0% 0,0%

Fuente: Investigacion de campo
Elaboracion: Autora

El 100% de los encuestados del estrato A, realizan con una frecuencia mensual
sus eventos, el estrato B tiene un comportamiento diferente puesto que solo el
15% lo realizan mensualmente y un 40% trimestralmente, el comportamiento

del estrato C en un 36,8%, realizan con una frecuencia mensual sus eventos.

Tabla 3.9 Cruce organizacion de eventos

Estratos No No se Si
A [mas de 4000 0,0% 100,0% 0,0%
A [2501-4000 25,0% 35,0% 40,0%
B [1501-2500 55,3% 31,6% 13.2%
C (801-1500 41,7% 47.2% 11,1%
D |400-800 59,5% 32,4% 8,1%
E [0-400 100,0% 0,0% 0,0%

Fuente: Investigacion de campo
Elaboracién: Autora

Los eventos a los que asisten los encuestados del estrato B en un 40% han
sido organizadas por una empresa, en el estrato C solamente el 13,2%,
mientras que el 55,3% no lo organizan ninguna empresa, siendo una
oportunidad para el proyecto a implementarse. Ademas existe un
desconocimiento del 41% en promedio de todos los estratos si los eventos a
los que asistieron fueron organizados por una empresa dedicada a este fin.
Complementando asi también que el mercado de organizacion de eventos esta
en desarrollo y es necesario realizar publicidad para darse a conocer en el

medio.
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Tabla 3.10 Contratacion del Servicio

Estratos No Si Tal Vez
A |mas de 4000 0,0% 100,0% 0,0%
B |2501-4000 25,0% 15,0% 60,0%
C |1501-2500 34,2% 447% 21,1%
D |1801-1500 19,4% 22.2% 58,3%
E [400-800 2,7% 59,5% 37,8%
F 10-400 0,0% 100,0% 0,0%

Fuente: Investigacion de campo
Elaboracion: Autora

Si los encuestados del estrato A, tuvieran que organizar un evento el 100%
contrataria los servicios de una empresa organizadoras de eventos. El estrato
B enun 15% y el C en un 44,7%. Se debe tomar en cuenta que un 60% del
estrato B tal vez utilizaria los servicios, lo cual representa una oportunidad para
la empresa porque es un buen porcentaje que contratarian.

Se puede ver que existe mercado que asiste frecuentemente a eventos y que
estaria dispuesto a contratar una empresa para la organizacion de los mismos.
El mercado prefiere calidad y buen servicio como una variable de decision
antes que el precio, lo que implica que existe un mercado atractivo para la

implementacion de una nueva empresa.

3.4 MODELO DE NEGOCIO DEL SERVICIO PROPUESTO

Una vez analizado las diferentes empresas en Colombia, las preferencias del
consumidor ecuatoriano, y ademas de tener en claro los conceptos legales
para la importacion de un servicio se determina que el mejor modelo de

negocio en el aspecto legal es la representacion de la empresa en Ecuador, por
las siguientes ventajas:

e La empresa tiene una trayectoria marcada en Colombia

e La empresa brinda capacitacion para el inicio del negocios
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e La empresa tiene manuales de gestion administrativa, financiera, de
marketing que ayuda al momento de iniciar un negocio.

e La empresa mantiene una cartera de clientes corporativos de
multinacionales que pueden acceder al servicio en Ecuador.

e Con la representacion, la constitucion de la compafia se puede realizar

con capital propio y sin capital extranjero.

Tomando en cuenta las ventajas se procedera a la firma de un contrato de
exclusividad para la representacion de la empresa en Ecuador el mismo que se
detalla en el anexo No. 4.

Ademas la empresa se constituira como persona juridica debidamente
legalizada en la Superintendencia de Compafiias como una empresa de
Responsabilidad Limitada EVENTOS LAS ISABELINAS CIA LTDA., también se
debera registrar el nombre en el IEPI.

La empresa para su constitucion contara con el aporte de 3 socios los cuales
dividen sus aportaciones en partes iguales llegando a un capital total de 600
dolares.

Asimismo se debe tomar en cuenta los permisos para el correcto
funcionamiento de la empresa, evitando asi multas o clausuras, dentro de los

principales documentos habilitantes se encuentran:

e PATENTE MUNICIPAL emitido por el llustre Municipio de Quito.
¢ RUC emitido por el SRI

Cabe sefialar que en el ambito tributario el SRI en el caso de importaciones de
servicios, el IVA se liquidara y pagara en la declaracion mensual que realice el
sujeto pasivo. El adquirente del servicio importado esta obligado a emitir la
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correspondiente liquidacion de compra de bienes y prestacion de servicios y a
efectuar la retencion del 100% del IVA generado.

“Se entendera como importacion de servicios a los que se presten por parte de
una persona o sociedad no residente o domiciliada en el Ecuador a favor de
una persona o sociedad residente o domiciliada en el Ecuador, cuya utilizacion
o aprovechamiento tenga lugar integramente en el pais, aunque la prestacion
se realice en el extranjero”. (Ley de régimen tributario, 2010)

3.4.1 Acuerdos Internacionales

Las relaciones internacionales facilitan el comercio de servicios entre Ecuador y

Colombia, y por tanto a la implementacion del servicio:

Tratado de libre comercio

Los acuerdos alcanzados entre Ecuador y Colombia para el libre transito de
personas ha permitido, facilitar el que EVENTOS LAS ISABELINAS CIA. LTDA
pueda traer expertos en organizacion de eventos al Ecuador con dos fines
especificos: la organizacion del evento para el cual fueron contratados y la
transferencia de conocimientos a los consultores que laboraran en Ecuador a
fin de internacionalizar el Know How en este tipo de negocios.

Recientemente el embajador en Colombia, el Sr. Raul Vallejo Ecuador eliminé
la apostilla (tramite que demoraba varios dias, su eliminacion permite el transito
de ciudadanos colombianos a ese pais unicamente con el pasado judicial junto
a la cédula de ciudadania o el pasaporte) en el pasado judicial para los
colombianos que quieran viajar a ese pais, esto no solo sirve para los
refugiados sino evidentemente facilita que una persona proveniente de
Colombia pueda ingresar facilmente al pais, reduciendo costos y tramites para
EVENTOS LAS ISABELINAS CIA. LTDA.
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3.4.2 Descripcion de la Empresa Seleccionada

La empresa colombiana seleccionada para la representacion es LAS
ISABELINAS, esta empresa se dedica a brindar asesoramiento en la creacion y
organizacion integral de eventos sociales, corporativos, politicos y deportivos;
esta empresa fue seleccionada para solicitar la importacién del servicio en la

organizacion de eventos es por las siguientes ventajas:

e Fue fundada en el afio 1989, con 22 afios de experiencia en el mercado
vinculada al mundo de los eventos el cual se convirtié en la pasién de la

empresa.

e Cuenta con un equipo de profesionales en las aéreas de administracion
hotelera, Ing. Industrial y organizacion de eventos, egresados de la
universidad externada de Colombia.

e De igual forma se ha compartido experiencias profesionales con la
empresa Banquet Hall en los Estados Unidos.

e La necesidad de innovacion y capacitacion permanente ha hecho que la
empresa esté suscrita a la “asociation for wedding professionals

cordinators”.

e Se hace presencia cada afio en las ferias mas importantes en los EE.UU.,
en temas referentes a eventos, etiqueta y tecnologia, donde se adquiere
capacitacion directa de los mejores exponentes del mundo, lo cual hace
extensivo a todo al personal continuamente y de las cuales se importan
las mejores ideas y equipos para realizar recreaciones inigualables, por

eso es la empresa numero uno en organizacion de eventos.

Estas caracteristicas especiales de la empresa Colombiana, ayudaran para
iniciar con buenas bases la empresa de organizacion de eventos exclusivos en
Quito Ecuador.
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Una vez realizada la firma del contrato de representacidon, se trasladaran
consultores expertos de la empresa colombiana para capacitar al personal
ecuatoriano, ademas entregara manuales de gestion administrativa, financiera

y marketing.

Cada vez que los clientes requieran la realizaciéon de eventos, se contara con el
aval de la empresa extrajera, quien sera la que aprueben el disefio del evento,
con el fin de mantener el estandar de calidad del servicio.

3.4.3 Localizacion de la Empresa

Se requiere que las oficinas de EVENTOS LAS ISABELINAS CIA. LTDA,, se
encuentren en un sitio cercano al segmento objetivo y que tenga un area
minima de ciento cincuenta metros cuadrados para que el personal pueda

realizar sus funciones diarias y cuente con sus respectivos departamentos.

3.4.4 Filosofia Corporativa

e Mision

Ser una organizadora de eventos corporativos que ofrezca un servicio de
calidad, con atencidn, rapida, eficiente y cordial encaminando las
actividades de organizacion, planeacion y disefio a la obtencién de la total
satisfaccion de nuestros consumidores, con el apoyo de consultores

extranjeros.

e Vision

EVENTOS LAS ISABELINAS CIA. LTDA. busca convertirse en sindbnimo
de soluciones para eventos de prestigio y exclusividad convirtiéndose en
lider del segmento, siendo un simbolo de confianza, disefio, confort y
status.
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e Valores
Respeto:
Eficiencia
Honestidad
Compromiso

3.4.5 Estructura Organizacional

A continuacion se presenta un organigrama propuesto para la empresa
EVENTOS LAS ISABELINAS CIA. LTDA.:

Grafico 3.5 Organigrama propuesto

Gerente
General

Secretaria

Ejecutiva

Director Director
Financiero Comercial

Asistente de Consultor
Compras extranjera

Asesorde
Ventas y

Coordinador

disefio de Eventos

Personal de
Apoyo

Elaboracion: Autora



Las principales actividades de los empleados se describen a continuacion:

e Gerente general
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Es la persona que se encarga de definir la direccion estratégica de la
compafiia y sus politicas; controlar el desarrollo de los planes de cada
una de los departamentos de la empresa para lograr los objetivos
propuestos; atender los clientes importantes de la companiia, acudir a
eventos importantes relacionados con las relaciones publicas, Buscar
alianzas estratégicas con proveedores. Asi como también el trato

estratégico con los directores de la empresa colombiana.

Director Financiero

Es la persona encargada del area financiera y contable, que tiene como
funcion generar los presupuestos, balances, manejo de cuentas de la
empresa. Ademas, debe estar pendiente de los indicadores financieros,
de liquidez, rendimientos, endeudamiento.

Asistente de compras

Es la persona encargada de recopilar todas las solicitudes de adquisicion
de bienes y Servicios para organizar las compras, efectuar las
cotizaciones a nivel nacional de los bienes y servicios que requiera la
empresa para desarrollar el evento y velar los proveedores cumplan con
las especificaciones requeridas; atender oportunamente las necesidades
de materiales, equipos y servicios que solicita el departamento de ventas-
disenos.

Director Comercial

Se encarga de todo lo relacionado con la comercializacion, imagen y

mercadeo de la empresa. Es quien esta encargado de la participacion de



42

mercado que tenga la compafia. EIl Director Comercial es responsable
por la forma en que los clientes vean a la empresa, se encarga de
disefar, contratar o alquilar bienes y servicios para el mercadeo y
publicidad, desde volantes, publicidad en prensa escrita, hasta vallas
publicitarias. También de realizar campanas y/o promociones que
permitan dar a conocer o aumentar la participacion de nuestra empresa

y/o servicio.

Asesor de ventas y diseno.

“‘Encargado de: Organizar y evaluar el proceso completo de prestacion del
servicio, a partir del momento de recibir la informacion por parte del cliente
hasta la realizacion del evento. Tiene la responsabilidad de promocionar
la variedad de disefios, decoraciones, servicios que ofrece la empresa y
crear un nuevo evento que se ajuste a los requerimientos del cliente.”
(ROBBINS COULTER, 2003)

Coordinador de eventos.

‘Es quien dirige la realizacion del evento y al personal de apoyo
encargado de la correcta realizacion y desarrollo del evento. Se asegura
de que todas las o6rdenes y contratos de eventos se cumplan a cabalidad,
va a supervisar cada evento por lo cual debe estar muy bien capacitado
para controlar, manejar y aportar en el desarrollo del evento.” (Joh, 2002)

Secretaria Ejecutiva
‘Encargada de recibir y transmitir la informacion de los servicios que

requiere el cliente; asi mismo brindar apoyo durante el desarrollo del
esquema completo de la prestacion del servicio.” (FLOR, 2006)
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3.4.6 Proceso de Prestacion del Servicio

EVENTOS LAS ISABELINAS CIA. LTDA. es una empresa de servicios, que
brindara el asesoramiento y la creacion integral de eventos sociales y
corporativos en todas sus instancias, para ello se valdra de la importacion del
KNOW HOW de este negocio, desde Colombia por medio de la representacion
exclusiva de la empresa “LAS ISABELINAS”; la cual es una firma con mucha

trayectoria en el vecino pais.

Se parte de una idea que nace en la primera entrevista con el cliente, la
desarrolla, se le da forma y se la convierte en realidad. Se debe involucrar en
el proceso sin descuidar ningun detalle, con una unica meta: alcanzar la
excelencia y garantizar la satisfaccion de los clientes.

En el grafico No. 3.6 se describe brevemente el proceso para organizar y
disenar eventos segun las peticiones especificas y precisas de nuestros futuros
clientes:
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Grafico 3.6 Proceso del servicio prestado
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REALIZAUNAENTREVISTACON EL CLIENTE PARADETERMINAR LA SATISFACCION POR EL SERVICIO
RECIBIDOY SUGERENCIAS

Fuente: Investigacion de campo
Elaboracion: Autora.

3.4.7 Inversion

Eventos Las Isabelinas Cia. Ltda., requiere de una inversién 13.497 ddlares, la
cual cubre con todos los requerimientos necesarios para empezar el proyecto,
incluso esta cifra respalda hechos o problemas imprevistos, que puedan

suscitarse en el transcurso del negocio.
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Tabla 3.11 Inversion total

Concepto V. Total
Activos fijos 6.366,05
Activos diferidos 1.710,00
Capital de trabajo 5.421,71
Total 13.497,76

Fuente: Investigacién de mercado
Elaboracion: Autora

Esta inversion inicial se estima es recuperable en un promedio no mayor a 4
anos, ya que se ha estimado un promedio muy interesante de Eventos anuales,
los que respaldan la factibilidad del Servicio. Siendo ademas atractiva y

rentable para algunos inversionistas que nos ayudaran a solventar el proyecto.

3.4.8 Proyeccion de Ingresos

Los ingresos proyectados para los siguientes 5 afios se presentan a

continuacion:

Tabla 3.12 Proyeccion de Ingresos

Descripcion Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Eventos Sociales 24.000,00| 36.900,00| 50.430,00| 64.613,44 79.474,53
Eventos Corporativos | 31.500,00 | 48.892,50| 66.189,38| 85.289,74| 104.310,32
Eventos Deportivos 6.750,00| 10.608,75| 14.183,44 18.414,83| 22.352,21
Eventos Politicos 600,00 1.025,00 1.260,75 1.723,03 1.986,86
Eventos infantiles 1.400,00| 2.255,00| 2.941,75  3.876,81 4.636,01

64.250,00  99.681,25| 135.005,31| 173.917,84  212.759,93

Fuente: Investigacién de mercado

Elaboracion: Autora

3.4.9 Proyeccion de Egresos

"Se entiende por costo la medida y valoracion del consumo realizado o previsto
por la aplicacién racional de los factores, para la obtencidon de un servicio."

(Begona Prieto Moreno, 2005)
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Tabla 3.13 Proyeccion de egresos

Sueldos adm y ventas | 31.263,90| 35.143,90| 36.022,50| 36.923,06| 37.846,14
Sueldos mano de obra

directa 16.455,48| 17.938,37 | 18.371,83| 18.816,12| 19.271,52
Materiales indirectos 1.158,96| 1.187,93| 1.217,63| 1.248,07| 1.279,27
Servicios basicos 3.000,00| 3.075,00/ 3.151,88| 3.230,67| 3.311,44
Amortizacion 342,00 342,00 342,00 342,00 342,00
Utiles de oficina 549,60 563,34 577,42 591,86 606,66
Gastos de publicidad 770,00 430,50 441,26 452,29 463,60
Intereses 713,75 587,96 446,15 286,27 106,03

Fuente: Investigacion de mercado

Elaboracion: Autora

3.4.10 Estado de Resultados

El estado de resultado indica cuales son los gastos que la empresa ha tenido

que incurrir para poder ofrecer el servicio, ademas indica cuales son los

ingresos que para concepto de ventas obtuvo la empresa, de esta manera se

logra obtener la utilidad de la empresa.
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Tabla 3.14 Estado de resultados

Ingresos recibidos del servicio 64.250,00 99.681,25 135.005,31 173.917,84 212.759,93
Eventos Sociales 24.000,00 36.900,00 50.430,00 64.613,44 79.474,53
Eventos Corporativos 31.500,00 48.892,50 66.189,38 85.289,74 104.310,32
Eventos Deportivos 6.750,00 10.608,75 14.183,44 18.414,83 22.352,21
Eventos Corporativos 600,00 1.025,00 1.260,75 1.723,03 1.986,86
Eventos infantiles 1.400,00 2.255,00 2.941,75 3.876,81 4.636,01
(-) Costo de operacion 20.614,44 22.201,30 22.741,33 23.294,87 23.862,24
Sueldos mano de obra directa 16.455,48 17.938,37 18.371,83 18.816,12 19.271,52
Materiales indirectos 1.158,96 1.187,93 1.217,63 1.248,07 1.279,27
Senvicios basicos 3.000,00 3.075,00 3.151,88 3.230,67 3.311,44
(=) Utilidad Bruta 43.635,56 77.479,95 112.263,98 150.622,97 188.897,70
(-) Gasto Administrativo y de ventas 33.765,50 37.340,74 38.265,71 39.213,80 40.185,60
Sueldos administracion y ventas 31.263,90 35.143,90 36.022,50 36.923,06 37.846,14
Seniicios basicos 840,00 861,00 882,53 904,59 927,20
Amortizacion 342,00 342,00 342,00 342,00 342,00
Utiles de oficina 549,60 563,34 577,42 591,86 606,66
Gastos de publicidad 770,00 430,50 441,26 452,29 463,60
(=) Utilidad Operacional 9.870,06 40.139,21 73.998,27 111.409,17 148.712,10
(-) Gasto Financiero 713,75 587,96 446,15 286,27 106,03
Pago de intereses 713,75 587,96 446,15 286,27 106,03
(=) Utilidad Antes de Reparto 9.156,31 39.551,25 73.552,12 111.122,90 148.606,07
(-) 15% reparto utilidades 1.373,45 5.932,69 11.032,82 16.668,43 22.290,91
(=) Utilidad Despues de Participaciones 7.782,86 33.618,56 62.519,30 94.454,46 126.315,16
(-) 256% Impuesto a la Renta 1.945,72 8.404,64 15.629,83 23.613,62 31.578,79

Fuente: Investigacion de mercado
Elaboracion: Autora

La empresa Eventos las Isabelinas, proyecta una estructura financiera estable
en los proximos 5 afos, mostrando una utilidad desde el primer afo. Los
ingresos proyectados permiten cubrir los gastos y se estima que el capital
invertido, no solo se recupera, si no que genera excedentes dentro del
horizonte de planificacion a 5 afos.
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CAPITULO IV

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

El resultado de la investigacion dio a conocer que existe un amplio
mercado al cual la empresa se puede dirigir, ya que la mayoria de
personas y empresas que hay en la ciudad realizan eventos
constantemente, para los cuales necesitardn a alguien que les
proporcione asesoramiento y ayuda en la organizacion de eventos.

Existe una demanda insatisfecha por lo que es necesaria la creacion de
este tipo de empresas encaminadas a la realizacion de eventos de
sociales y empresariales, que brinden un servicio de calidad enfocados a
cubrir las necesidades e intereses del mercado.

La inversién requerida para EVENTOS LAS ISABELINAS CIiA LTDA.
Aunque es muy elevada, para este proyecto se ha bajado la inversion por
el modelo de negocios escogido, con lo cual no hay pérdida de dinero por
lo que los inversionistas podran recuperar en un corto plazo su inversion

(dos anos).

El estudio econémico y financiero del proyecto, basado en un criterio
conservador orienta a ventajas y posibilidades de llevar a cabo las
actividades del negocio, logrando obtener resultados exitosos con altos

valores de retorno.

Se puede concluir también en base a este modelo de negocio que las
ventajas que da la empresa elegida para la importacion de servicios son
una marca que respalda, permite la organizacién de eventos de gran

envergadura, flexibilidad entre otros.
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e Después del estudio desarrollado, es factible la importacion del servicio
propuesto, por lo que se acepta la hipdtesis planteada originalmente en la

realizacion del estudio.

4.2 RECOMENDACIONES

A continuacidn se procede a dar ciertas recomendaciones importantes a tomar

en cuenta para la futura ejecucion del proyecto:

e Para alcanzar los resultados proyectados, es necesario que se apliquen
estrategias agresivas para las venta (el primer afo) con el objetivo de
captar a los compradores potenciales, pues son estas las determinantes

para que el negocio continue y crezcan los volumenes de venta.

e Para que la empresa consiga mantenerse lider en el mercado de Eventos,
se recomienda la actualizacién y restauracién del equipamiento y la
infraestructura fisica, para de esta manera no sentirse amenazada por la

competencia.

e Trabajar con una politica basada en la satisfaccion total de nuestros
empleados y trabajadores; y mantener un ambiente de armonia en el
trabajo diario, contando con la informacion y experiencia del giro del

negocio.
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ANEXO No. 1



ANEXO No. 2

MODELO DE LA ENCUESTA

Edad

Genero

Estado Civil

Nivel de educacion

¢, Con qué frecuencia asiste a eventos?

¢A qué tipo de eventos asiste con mas frecuencia?

N o gk owobd =

¢Los eventos a los que asiste han sido organizados por alguna empresa
organizadora de eventos?

8. ¢Con qué frecuencia organiza reuniones familiares cumpleafios, eventos
corporativos etc.?

9. Segun la pregunta 8 indique qué eventos.

10. ¢ Si tuviera que organizar un evento contrataria a un asesor profesional?

11. Para qué tipo de eventos lo contrataria?

12. Califique segun su criterio la importancia de los siguientes aspectos del 1 al
5 siendo 1 el menos y 5 el mas importante.

13. ;Cuanto estaria dispuesto a apagar por el servicio de consultoria
profesional?

14. ; Qué empresas organizadoras de eventos conoce?

15. ¢ Por qué medio las conoce?

16. ¢ Cual es su ingreso mensual?

17. ¢ Qué tipo de actividad realiza?



ANEXO No. 3

ANALISIS DE LAS ENCUESTAS

Pregunta No. 1 EDAD

S nan De 18224
2% e 18%

31a40
21%

Fuente: Investigacion de mercado
Elaboracién: La Autora

De las personas encuestadas el 52% se encuentran en la edad de 25 a 30
mientras que apenas el 2% estan en la edad de 41 a 50 afos de edad.

Pregunta No. 2 GENERO

Masculin
o
40%

Fuente: Investigacion de mercado
Elaboracion: La Autora

Las encuestas realizadas se ha determinado que el 60% es de género
femenino y el 40% de género masculino.



Pregunta No. 3 ESTADO CIVIL

Union Divorciad
Libre —ﬁ-\"‘“‘ t ofa
6% 28 Y 1%

Fuente: Investigacion de mercado
Elaboracion: La Autora

El informe de las encuestas han revelado que 54% de las personas estan
solteras lo contrario del 1% que estan divorciados.

Pregunta No. 4 NIVEL DE EDUCACION

Tecnica Doctorado
Secundari__ 4% _\1\ == AR
a g
12%
Maesﬂtria Profesion
16%
al
65%

Fuente: Investigacion de mercado
Elaboracién: La Autora

Las encuestas sobre el nivel de educacion demostré que el 65% son
profesionales y apenas el 3% poseen un doctorado.



Pregunta No. 5 Con qué frecuencia asiste a eventos

semanal

mente \\*-

quincena
Imente
_19%

trimestral
mente
11%

Fuente: Investigacion de mercado
Elaboracion: La Autora

Las encuestas confirmaron que el 19% asisten quincenalmente a un evento
similar al 13% que asisten semanalmente a un evento.

Pregunta No. 6 A qué tipo de eventos asiste con mas frecuencia

Eventos _Conciertos
Evgptos deportivos 4%
Pcliticos ~1%

Eventos =7

Conporative

. ;
20%

Baby
Shower

3%

Confirmacio

rnes , :
sy, Primeras Bautizos

Comunicnes 2%
2040

Fuente: Investigacion de mercado

Elaboracién: La Autora

Las encuestas realizadas demuestran que el 72% de personas asisten a
eventos sociales en cambio apenas el 35 asiste a eventos politicos
disminuyendo a los eventos deportivos con el 1%.



Pregunta No. 7 Los eventos a los que ha asistido han sido organizados
por alguna empresa organizadora de eventos

S
15%

Fuente: Investigacion de mercado
Elaboracién: La Autora

Los eventos organizados por empresas apenas el 15% lo hace lo que

sobrepasa el 47% los que no lo hacen.

Pregunta No. 8 Con qué frecuencia organiza eventos como reuniones

familiares, cumpleaios, corporativos etc.

Parrillad Reunion
as es
0% 4 familiare
Cumplea_# s
fos 3204,
23% C
Eventos Reunion
Corporati esde
VoS amigos
11% 25%

Fuente: Investigacion de mercado
Elaboracion: La Autora

Las encuestas realizadas declaran que el 89% realizan con frecuencia eventos

sociales descendiendo con los eventos cooperativos con el 11%.



Segun la pregunta 8 indique a qué tipo de eventos

Reuniones familiares 54
Reuniones de amigos 41
Eventos Corporativos 19
Cumpleafios 39
Parrilladas 14
153

Fuente: Investigacién de mercado
Elaboracion: La Autora

Pregunta No. 9 Si tuviera que organizar un evento contrataria a un asesor

profesional

35,29%
26,80%
12,42%
25,49%
9,15%

100,00%

Fuente: Investigacion de mercado
Elaboracién: La Autora

El 41% de personas contratarian a un profesional para realizar sus eventos, por

otro lado el 19% dijo que no lo haria.



Pregunta No. 10 Para qué tipo de eventos lo contrataria

Evgptos Matrimonios
pc;llct]l;os 28%
Evento
corporativ
Bautizos
Cum;;!eaﬁo 12%
30y, Confirmacio Primeras
nes Comuniones
12% 12%

Fuente: Investigacion de mercado
Elaboracion: La Autora

Las personas encuestadas decidieron que el 67% contratarian para eventos
sociales por otro lado los eventos politicos no tiene mucha demanda para

contratar un profesional lo contrario en los eventos corporativos aumentando el

porcentaje.

Pregunta No. 11 Califique segun su criterio la importancia de los

siguientes aspectos del 1 a 5, siendo 1 el menos importante y 5 el mas

importante

100 -

i Organizacion
i Comida
M Infraestructura

" .,
60 - Decoracion
K Musica

1 2 3 4 5

Fuente: Investigacion de mercado
Elaboracion: La Autora




En un evento los aspectos importantes para las personas encuestadas son, en
primer lugar la organizacion realizada, comida, decoracion, musica y el lugar en

ultimo lugar.

Pregunta No. 13 Cuanto estaria dispuesto a pagar por el servicio de

consultoria profesional

mas de
400 100-200
17 % - 36%

Fuente: Investigacion de mercado
Elaboracion: La Autora

En esta encuesta se definié que el 36% esta dispuesto a pagar entre 100-200
pero apenas el 17% esta dispuestos a pagar mas de 400.

Pregunta No. 14 Que empresas organizadoras de eventos conoce

17 98%7 98% 17 98%

562%562%562%

3,37%3,37% 3,37 %

225%225% 112%1.12%
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Fuente: Investigacion de mercado
Elaboracion: La Autora



El 18% de personas encuestadas mencionaron que la Caetano & Mdnica como

la principal le sigue a continuacion el barlovento con el mismo porcentaje

Pregunta No. 15 Por qué medio las conoce

Por trabajo Laha no aplica

busqueda | Contratado L
personal 7%

Por
publicidad
26%

ninguno

imagen 4%
20%
Amistad
2% i Mo COMNozZeo
26% 12%

Fuente: Investigacion de mercado
Elaboracién: La Autora

El 26% conoce por recomendaciones lo contrario al 1% por busqueda personal.

Pregunta No.16 Cual es su ingreso mensual

mas de
4000 400-800

140, 4% 1% 801-1500
__27%

Fuente: Investigacion de mercado
Elaboracién: La Autora

El menor ingreso registra en esta encuesta es del 1% con la cantidad de 400-
800 superandole el 28% que tiene un ingreso de 2501-4000.



Pregunta No. 17 Que tipo de actividad realiza

No
trabaja
o% Emplead
mplea
Em!:)le.ad o6 lfa
Dpu"f}"‘m empresa
17% privada
Negocio 55%
propio
22%

Fuente: Investigacion de mercado
Elaboracion: La Autora

El 55% de personas mencionan que trabajan en empresas privadas siguiéndole

el 22% con un negocio propio.



ANEXO No. 4

MODELO DEL CONTRATO DE REPRESENTACION

Articulo 2.- Exclusividad y territorio.

El Representante ejercera su actividad de forma exclusiva para la Empresa en
el territorio (pais/paises) que se delimita en el Anexo 2 del presente contrato y

no podra realizar su actividad fuera del territorio que le ha sido asignado.

Articulo 3.- Compromiso de no competencia.

[Alternativa A] Salvo autorizacion escrita de la Empresa, el Representante, no
podra fabricar, distribuir ni representar ningun tipo de producto que entre en
competencia directa con los productos que fabrica la Empresa. A tales efectos
el Representante declara que en la fecha en que se firma el presente contrato,
actua en calidad de representante, agente o distribuidor de las empresas y
productos que se relacionan en el Anexo 3 de este contrato. El compromiso de
no competencia se mantiene durante la vigencia del presente contrato y

durante........ anos mas después de su finalizacion.

[Alternativa B] Durante la vigencia del contrato el Representante podra fabricar,
distribuir o representar productos similares a los de la Empresa, si bien le

debera informar de ello por escrito.

Articulo 4.- Material promocional y muestras.

La Empresa proporcionara al Representante material publicitario (catalogos,
folletos, fichas de productos, etc.) y muestras de los productos cuya promocion
y venta se incluyen en el Anexo 2 de este contrato. El Representante llevara a
cabo la distribucion de este material entre potenciales clientes y sera
responsable de posibles deterioros o pérdidas del mismo.



Articulo 5.- Negociacion de las operaciones.

[Alternativa A] EI Representante podra negociar, operaciones de compraventa,
si bien no tendra la facultad de concluir contratos en nombre del Empresa, ni de
obligarle juridicamente de cualquier otra forma. Se limitard a informar a los
clientes de las condiciones de venta establecidas por la Empresa.

[Alternativa B] El Representante negociara y concluira operaciones de
compraventa en nombre de la Empresa. Al negociar con los clientes, el
Representante ofrecera los productos, estrictamente de acuerdo a las clausulas
y condiciones de venta que la Empresa le haya indicado.

Articulo 6.- Aprobacion de las operaciones.

En todas las operaciones que realice, el Representante debera advertir al
cliente que las mismas deberan ser aprobadas por la Empresa, antes de ser
firmes. Para obtener tal aprobacion, las operaciones deberan ajustarse a las
condiciones, precios y descuentos, e instrucciones especificas para cada
producto que haya establecido ............. (la  Direccion Comercial/el
Departamento de Exportacién) de la Empresa, quién debera comunicar al
Representante en un plazo maximo de ...... dias, la aceptacion o rechazo de
las operaciones propuestas, justificando, en el caso de rechazo, los motivos en

que se basa tal decision.

Articulo 7. — Gestion de cobro de las operaciones.

Alternativa A. En ningun caso, el Representante realizara gestiones de cobro
en nombre de la Empresa, ni tomara dinero de los clientes en concepto de

pago de las operaciones.

Alternativa B. Cuando la Empresa lo autorice expresamente, el Representante
gestionara el cobro de las operaciones por él realizadas, sin que ello suponga



una alteracion de las condiciones de este contrato, ni tampoco responsabilidad

alguna ya que no asume el riesgo de las operaciones.

Articulo 8.- Remuneracion del Representante.

Alternativa A] El Representante percibira una comision del ..... % sobre las
[ p p

ventas de los productos que sean aprobadas por la Empresa.

[Alternativa B] ElI Representante percibira una comision del ..... % sobre las
ventas de los productos que sean aprobadas por la Empresa, asi como por
aquellas operaciones que sean concertadas directamente con la Empresa con

clientes establecidos en el territorio asignado al Representante.

Articulo 9.- Calculo de las comisiones.

El importe de las comisiones se calculara sobre:

[Alternativa A] El importe neto de la factura, es decir, sin incluir los gastos
adicionales (empaquetado, transporte y seguro), ni los impuestos, siempre que

dichos gastos e impuestos se detallen por separado en la factura.

[Alternativa B] El precio de venta en factura, incluyendo todos los gastos de

transporte y seguro, pero sin incluir los impuestos.



