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RESUMEN

El presente estudio propone disefiar un plan de negocio para un salén de
eventos sociales de segunda categoria al norte de Quito, empezando por la
alta calidad en la planificacion y realizacion de dichos eventos, ofreciendo
instalaciones cémodas y amigables, a costo accesible con especial enfoque en

personas con dificultad de movilidad.

Su Objetivo: determinar la planeacion estratégica apropiada para el negocio,
estableciendo estrategias adecuadas de marketing para impulsarlo, detallando
un plan operativo funcional y realizando una evaluacion financiera correcta para
asegurar la rentabilidad. Adicionalmente, cuenta con sistemas apropiados de
fijacion de precios que incluyan porcentaje de utilidad y permitan ingresar al
mercado con valores competitivos, ofertando instalaciones y productos de

calidad superior.

Los métodos de investigacion utilizados miden las caracteristicas sociales
relevantes, estudiando muestras poblacionales que generan datos concretos,
entre ellos: la investigacion cuantitativa, con encuestas semiestructuradas, que
ofrecen mas de un punto de vista del encuestado y presentan detalles
particulares del objeto de estudio. Investigacion cualitativa que recolecta datos
sin medicion numérica para comprender la perspectiva del participante,
profundizando en sus experiencias y percepciones. Método de Sondeo de
Opinién que facilita el conocimiento y andlisis de la situacion junto al
comportamiento del grupo de interés; finalmente, entrevistas a propietarios de
salones de eventos y banquetes, expertos en organizar eventos sociales, para

obtener informacion relevante en la investigacion de mercado.

Los resultados fueron favorables y evidencian rentabilidad en el proyecto pues
los ingresos cubren costos y gastos; la empresa proyecta recuperar la inversion
inicial en cinco anos, pero para mantener su punto de equilibrio debe tener un
minimo anual de asistentes, que cubran el precio establecido, para evitar

pérdidas.



Se concluy6é que existe una demanda insatisfecha respecto a un salon de
eventos de las caracteristicas propuestas. Actualmente, no existe uno cuya
principal estrategia sea ofrecer un servicio con altos estandares de calidad,
impecable desempefio del personal a precios justos y accesibles, entonces el
proyecto es viable pues las herramientas financieras aplicadas determinaron
estabilidad economica. Se recomienda atraer al cliente apropiado, que cuente
con los ingresos adecuados y pueda costear al menos dos eventos sociales al

ano con un minimo de 150 invitados.



ABSTRACT

The present study aims to design a business plan for a second category Social
and formal receptions room at the north of Quito, starting with the high quality in
the planning and implementation of such events, offering comfortable and
friendly facilities, affordable cost and with a special focus on people with
difficulty of mobility.

Its objective: to determine the appropriate strategic planning for the business,
establishing appropriate strategies for marketing to propel it, detailing a
functional operating plan and performing a correct financial evaluation to ensure
profitability. With appropriate systems of fixing prices, which include percentage
of utility and allow enter in the market with competitive values, offering facilities
and products of superior quality.

The research methods used measure the relevant social characteristics,
studying population samples that generate concrete data, among them:
qguantitative research, with semi-structured surveys, which offer more of a
respondent’'s point of view and present particular details of the object of study.
Qualitative research that collects data without numerical measure for
understanding the perspective of the participant, deepening in their experiences
and perceptions. Opinion Poll method that facilitates the knowledge and
analysis of the situation together with the behavior of the interest group; finally,
interviews with owners of event rooms and banquets, experts in organizing

social events, to obtain relevant information in market research.

The results were favorable and show profitability in the project because the
revenue will cover costs and expenses; the company plans to recover the initial
investment in five years, but to maintain the balance point, it must have a

minimum of attendees which cover the price set, in order to avoid losses.

As a conclusion, there is an unmet demand in relation to a lounge for events of
the proposed features. There is currently no one whose primary strategy is to

provide a service with high quality standards, impeccable performance of staff



at fair and accessible prices, and then the project is feasible because the

financial tools applied determined economic stability.

As a recommendation, it is hecessary to attract the suitable customer, who has
the adequate income and can afford at least two social events a year with a

minimum of 150 guests.
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INTRODUCCION

La ciudad de Quito esta considerada como la capital econémica del pais segun
las cifras presentadas en el 2014 por el Instituto Nacional de Estadistica y
Censos (INEC) y el Directorio de Empresas y Establecimientos (Secretaria
Técnica, 2014). Ademas, es uno de los cantones con mayor numero de
habitantes, pues segun datos del INEC, debido a su proyeccion poblacional se
estima que para el 2020, Quito contara con 2.781.641 habitantes, de los cuales
47.224 conformaran la parroquia de El Comité del Pueblo (Instituto Nacional de
Estadistica y Censos [INEC], 2012).

En el afilo 2015 existian en el Ecuador 680 empresas dedicadas a organizar
eventos sociales, cuyas ventas anuales produjeron la suma de $95 millones de
dolares en ese afo (INEC, 2017). Sin embargo, en Quito la oferta por una sala
de recepciones y banquetes aun es limitada, debido a que existen 20
establecimientos registrados; de los cuales, 17 hacen referencia a un
establecimiento de segunda categoria y ninguno de estos se encuentra
localizado dentro de la parroquia de ElI Comité del Pueblo (Ministerio de turismo
[MINTUR], 2019).

Es importante indicar que existe un crecimiento dentro de la industria en
eventos, que en el afio 2017 pudo ser evidente tomando en cuenta que se
registr6 una mayor demanda para este tipo de servicios, debido a que en los
meses de mayo y agosto de ese afio hubo un incremento del 40% en la

facturacion dentro de la industria (EI Comercio, 2017).

Por otro lado, cabe mencionar que entre las celebraciones sociales mas
relevantes sobresalen las bodas; razén por la cual, en el 2018 se contabilizaron
60.849 matrimonios (INEC, 2018). De la misma manera, la realizacion de
bautizos, primeras comuniones y confirmaciones impactan en el consumo de la
industria de los eventos debido a que estas celebraciones estan ligadas a la
religion catolica, la misma que predomina en el Ecuador con un 80.44% (INEC,
2012).



Otro aspecto que se debe tomar en cuenta es el ingreso familiar, segun los
datos presentados por el INEC en el 2019, el ingreso mensual promedio
familiar es de $735,47 (INEC, 2019). Sin embargo, en el 2012 el INEC
determind que el 58.8% de los hogares perciben ingresos mayores a sus
gastos, lo que implica que la mayoria de ecuatorianos tiene la posibilidad de
cubrir ciertos costos adicionales a aquellos que satisfacen sus necesidades
habituales (INEC, 2012).

Para finalizar, el presente proyecto tiene como objetivo aprovechar el
crecimiento de la industria y la ubicacion fisica propuesta para el
establecimiento, por lo tanto, se ha considerado pertinente la creacion de un
salon de eventos de segunda categoria, que perciba un conjunto de detalles
relevantes tanto en calidad, variedad y accesibilidad econémica, que tenga la
capacidad de satisfacer las necesidades de la demanda actual del sector.

ENUNCIADO DEL PROBLEMA

El Canton Quito, es uno de los cantones con mayor niumero de habitantes.
Para el 2020 su proyeccién poblacional es de 2,781.641 habitantes (INEC,
2012). Segun los datos publicados por el Instituto de la Ciudad en el afio 2016,
la parroquia EI Comité del Pueblo registr6 a 46.646 habitantes en 2010 y se
pronostica que para el 2020 el nimero en dicha parroquia se incrementara a
47.224 habitantes (Instituto de la Ciudad, 2016).

En esta parroguia Unicamente el 26.05% posee casa propia, mientras que el
46.17% vive arrendando; de este porcentaje, el 47.92% de residentes vive en
una casa, el 36.08% en un departamento y el 11.08% en cuartos de inquilinato,
por lo que una proporcidn relevante de esta poblacién reside en espacios
reducidos sin las condiciones adecuadas para realizar eventos sociales con
una alta afluencia de invitados, se suma a este hecho, el factor de posibles
quejas por parte de los vecinos o duefios de casa, por la contaminacion
auditiva que este tipo de eventos puede llegar a generar. (Instituto de la
Ciudad, 2016).



Hay que mencionar que, ademas los datos del Instituto reflejan que tan solo el
10.46% de la poblacion de este sector tiene educacion superior, por lo tanto se
infiere que el resto de la poblacion debe tener un nivel de educacién menor
(Instituto de la Ciudad, 2016), lo cual para el Instituto Nacional de Estadisticas y
Censos representa el estrato C+, el mismo que se convierte en el mercado
objetivo para un establecimiento de segunda categoria segun sus hébitos de

consumo Y su nivel de ingresos (INEC, 2011).

Vale la pena mencionar que, segun el INEC, 8 de cada 10 ecuatorianos dicen
tener una influencia religiosa catdlica (INEC, 2012). Por lo tanto, es necesario
sugerir que celebraciones como: bautizos, matrimonios, confirmaciones,
primeras comuniones son festividades que van ligadas a la cultura de la
poblacion, debido a la connotacién representativa que tienen dentro de esta
filiacion religiosa (INEC, 2012). Ademas, se debe tomar en cuenta que
celebraciones como fiestas de cumpleafios y graduaciones también generan

demanda en la cultura quitefa.

Por otro lado, segun el catastro del Ministerio de Turismo en el canton de Quito,
existen 17 establecimientos que corresponden a una sala de recepciones y
banquetes de segunda categoria y ninguno de estos se encuentra registrado
dentro de la parroquia EI Comité del Pueblo (MINTUR, 2019).

En definitiva, se ha considerado que la propuesta de creacion de un salén de
eventos sociales de segunda categoria cubrird la demanda del sector tomando
en cuenta los factores antes mencionados como: ingreso mensual promedio,
influencia religiosa, nimero actual de oferta en el sector, habitos de consumo,

entre otras.
OBJETIVOS
Objetivo general:

e Disefiar un plan de negocio para la creacion de un saléon de eventos

sociales de segunda categoria en EI Comité del Pueblo, Quito.



Objetivos especificos:

e Determinar la planeacion estratégica apropiada para el negocio.

e Establecer estrategias de marketing que impulsen el giro de negocio.

e Detallar un plan operativo con las funciones de cada area respecto al
giro de negocio.

e Examinar la informacion de la evaluacion financiera del proyecto.

JUSTIFICACION

Este proyecto tiene como finalidad la creacion de un salon de eventos de
segunda categoria, cuyo publico objetivo estd orientado al estrato
socioeconémico medio-alto y medio, lo que para el INEC representa el estrato
C+, debido a su nivel de poder adquisitivo y calidad de vida. El perfil del
consumidor del estrato C, posee las condiciones econdmicas para poder
adquirir un servicio como el propuesto, considerando que, la mayoria de jefes
de hogar poseen un nivel de instrucciébn secundaria completa, y que en su
ambito laboral ocupan cargos importantes en micro y pequefias empresas e

incluso muchos de estos poseen su propio negocio (INEC, 2011).

Por otro lado, es necesario satisfacer las necesidades que determinan el
comportamiento del consumidor, por ejemplo, existen necesidades de
autorrealizacion contempladas dentro de la Piramide de Maslow. Las
necesidades de autorrealizacion pueden ser cubiertas mediante la realizacién
de un evento que denote el cumplimiento de un nuevo éxito o logro. A su vez,
frente a la sociedad el homenajeado tiene la posibilidad de exhibir su estatus y
enriquecimiento, debido a que manifiesta facilidades econémicas (Schiffman y
Wisenblit, 2015).

El presente proyecto esta alineado con el eje Nacional del Plan Nacional Para
el Buen Vivir 2017-2021, “Mas sociedad, mejor Estado”. objetivo 5 “Impulsar la
productividad y competitividad para el crecimiento econdmico sustentable de
manera redistributiva y solidaria”, la politica 5.1 “Generar trabajo y empleo

dignos y de calidad, incentivando al sector productivo para que aproveche las



infraestructuras construidas y capacidades instaladas que le permitan
incrementar la productividad y agregacion de valor, para satisfacer con calidad
y de manera creciente la demanda interna y desarrollar la oferta exportadora de
manera estratégica” (Secretaria Nacional de Planificacion y Desarrollo
[SENPLADES], 2017, pp. 104-106).

Siguiendo con este razonamiento, se articula al lineamiento de investigacion 1
de la Universidad de las Américas “Salud y Bienestar” (Universidad de las
Américas [UDLA], 2017), y al lineamiento de investigacion de la Escuela de
Hospitalidad y Turismo “Creacion y mejora continua de las empresas Turisticas
y/o Hospitalidad” (UDLA, 2018).

METODOS TECNICAS E INSTRUMENTOS

El presente proyecto abarcara una investigacion cuantitativa y cualitativa; es
decir, se ejecutara una investigacion con enfoque metodolégico mixto por la
naturaleza de los datos con los que se cuenta, con la finalidad de recolectar y
analizar datos cualitativos y cuantitativos del fenémeno de estudio que
aportaran con un panorama general y especifico (Hernandez,2014).

La investigacion cuantitativa, “representa la medicion de las caracteristicas de
los fenbmenos sociales, estudiando poblaciones o muestras, el cual genera
datos numéricos, con el objetivo de generalizar y normalizar resultados”
(Bernal, 2010, p.60). Mientras que en la investigacion cualitativa se recolecta
datos sin medicion numérica con la finalidad de comprender la perspectiva de
los participantes o0 grupo que se investigard para profundizar en sus
experiencias, percepciones y opiniones (Hernandez,2014).

Dentro del enfoque cuantitativo se utilizardA como método el muestreo
probabilistico, debido a que éste va enfocado a la poblacion que esta sujeta a
los elementos de la probabilidad y contiene caracteristicas relevantes para la
investigaciéon (Hernandez,2014). La técnica que se va a usar es de encuesta
semiestructurada, que esta sujeta al tipo de preguntas semi-cerradas, estas

permiten dos puntos de vista del mismo encuestado, obteniendo un estudio



detallado de las caracteristicas sociales del objeto de estudio
(Hernandez,2014).

Al mismo tiempo, en el enfoque cualitativo se utilizara como método al Sondeo
de Opinidbn, que nos permitira conocer y analizar la situacion junto al
comportamiento de las personas de interés, junto con este método se utilizara
la técnica de entrevistas a expertos, la cual se aplicara a peritos en el area de
organizacion de eventos sociales y propietarios de salones de eventos y
banquetes, mediante la cual se pretende adquirir la suficiente informacion
respecto de las preguntas que surgen en la investigacion de mercado (Bernal,
2010, p.p.: 70-75).

1. CAPITULO I.- MARCO TEORICO
1.1 Definicién de conceptos fundamentales

El presente proyecto propone la creacion de un salon de eventos sociales de
segunda categoria en la parroquia EI Comité del Pueblo de la ciudad de Quito,
el cual prestard el servicio como venue, (salon de encuentros) con o0 sin
productos adicionales al alquiler del espacio, segun la demanda de su publico
objetivo. Para entender el concepto de esta teméatica se debe partir desde el
conocimiento de cierta terminologia y aspectos relevantes alrededor del tema a

tratarse.

Para empezar, se establecera que todas las terminologias estaran sujetas al
contexto de “evento”, por consiguiente, se explicara el significado de este. La
palabra evento proviene del término latin eventus, al cual se lo define como,
“suceso importante y programado, de indole social, académica, artistica o
deportiva” (RAE, 2019). Consecuentemente esta palabra se encuentra ligada al
término inglés venue, que quiere decir, lugar o espacio donde se realiza un
encuentro organizado, también se lo entiende como un espacio abierto o
cerrado, el cual cumple con las condiciones necesarias para albergar a los

asistentes de un evento (Lexico, 2019).

Segun la Real Academia Espafiola a un sal6n se le entiende como el espacio

fisico de grandes dimensiones para la realizacion de celebraciones sociales,



reuniones y otros acontecimientos (2019). Por lo tanto, se puede comprender a
un salén o sala de eventos, como el espacio fisico propicio para llevar a la
practica una celebracion conmemorativa que fue planeada con tiempo de
antelacion, donde al cliente demanda diversos servicios, entre ellos el alquiler

de un espacio fisico.

Para conocer el crecimiento e impacto que ha tenido esta industria es
necesario dirigirnos hacia los origenes de los eventos. Su organizacion se
remonta a la antigua Grecia 2.700 A.C. y se fue extendiendo por toda Europa
conforme iba creciendo el reinado de Grecia, en la antigiedad uno de los
eventos mas importantes fueron los juegos olimpicos, los cuales eran
organizados por el monarca cuyo objetivo era dar a conocer lo pudiente que

era la familia real (Bartleby, 2013).

Los reinados por Europa fueron expandiéndose, es asi que en el afio 1300
D.C., los reinos de Francia, Inglaterra y Espafia establecieron los primeros
protocolos para la realizacion de banquetes y celebraciones, las cuales fueron
tomando fuerza y extendiéndose a lo largo de la monarquia europea (Instituto

de formacion profesional [INFOP], s.f.).

Las grandes celebraciones de los monarcas empiezan a tener un impacto en la
iglesia y esta comienza a ser participe de las celebraciones e impulsa el origen
de las romerias alrededor del afio de 1700 a 1800, es aqui donde nacen estos
recorridos que son considerados como las manifestaciones mas
representativas de la llamada religiosidad popular que existe hasta la
actualidad (Mudarra, 2015).

Otro de los grandes acontecimientos para los eventos nace en 1851 gracias a
la Expo Cristal Palace, evento masivo que tuvo lugar en Paris y acogié a mas
de 6 millones de visitantes de todo el mundo, este fue dirigido por el Principe
Alberto y su esposa la Reina Victoria, cuyo propdsito era exhibir los trabajos

industriales de todas las naciones (Bartleby, 2013).

Los eventos han formado parte de la historia de la humanidad en diversos

ambitos, por lo tanto, es importante mencionar que existen diferentes tipos



como: los eventos corporativos, culturales y sociales, la mayoria de estos
tienen como objetivo satisfacer una necesidad de vinculacion y comunicacion

con la audiencia objetiva (Galmés, 2010).

Las reuniones sociales hacen referencia a celebraciones tales como
cumpleafos, bodas, aniversarios y conmemoraciones religiosas, esta clase de
eventos tiene como objetivo establecer o afianzar las relaciones familiares o
dentro de su comunidad y generalmente son de caracter festivo (Jijena, 2014,
pp. 5-19). Para este tipo de reuniones es importante tomar en cuenta la
organizacion, el disefio o temética, el servicio de catering, localizacion, el
entretenimiento, entre otros, y todos ellos deben ir ajustados a las exigencias y

requerimientos del cliente (Walker, 2015).

Considerando lo mencionado anteriormente, se puede inferir que para una
Optima organizacion de un evento social es necesario que él o la empresa
encargada del servicio, posea habilidades fundamentales como: la capacidad
de delegar funciones, capacidad de comunicacion y la capacidad de establecer
alianzas estratégicas con diversas empresas de servicios afines a eventos
sociales (Goldblatt, 2013).

Al momento de establecer alianzas, es de suma importancia la negociacién con
los proveedores, dado que, ambos interesados llegaran a un acuerdo sobre los
términos y condiciones bajo los cuales se trabajara, y de esto dependera el
éxito del evento y la rentabilidad de la empresa; es decir, la empresa debe
acordar qué beneficios obtendrd, y estos se veran reflejados en el coste versus
calidad del servicio percibido (Walker, 2015).

Después de comprender el contexto de eventos sociales y el impacto sobre
este plan de negocios, es necesario reconocer al tipo de industria al que

pertenece y su realidad en el pais.

Los eventos sociales pertenecen a la industria del servicio, y es una de las mas
grandes a nivel mundial, por ello el Banco Mundial declaré que desde el afio
2001 hasta el 2011 los servicios contribuyeron en un 2.3 puntos porcentuales al

crecimiento del valor bruto agregado (El Telégrafo, 2015). En el Ecuador, los



salones de recepciones 0 banquetes se encuentran contenidos dentro de las
actividades de alojamiento y de servicio de comidas, las cuales fueron
responsables de una produccion total de $1,515,109.514 en el 2017 (INEC,
2017).

En el 2018, la industria de servicios aport6 alrededor de un 45.10% al Producto
Interno Bruto (PIB) nacional (Corporacion Nacional de Finanzas Populares y
Solidarias [CONAFIPS], 2018); mientras que, por otro lado, la rama de las
actividades de alojamiento y de servicio de comidas hasta septiembre del 2019,
participd con un 6.6% de captacion de empleo (INEC, 2019).

Tomando en cuenta lo mencionado anteriormente, y conforme los datos que
muestra el Ministerio de Turismo en el Ecuador, la industria de servicios es una
de las que genera mas ingresos para el pais; por lo tanto, se ha convertido en
una de las industrias mas competitivas y con las mas atractivas oportunidades
de negocio; no obstante, cabe mencionar que el Ecuador estd apuntando a
convertirse en un destino para congresos y eventos lo cual motiva a un mayor

crecimiento de la industria en los préximos afios (MINTUR, 2015).

Por otro lado, hoy en dia la manera mas facil y sencilla de organizar un evento
es contratar a una empresa, lo que ha dado como resultado que las empresas
organizadoras de eventos y los salones de eventos surjan y se posicionen con
mas impulso, puesto que estan para simplificar la vida y el tiempo del cliente,

asi como reducir las preocupaciones por los detalles de los preparativos.

Cabe mencionar que, segun el INEC, en el afio 2015 habian registradas 2.087
empresas de servicio de banquetes y organizadoras de eventos (INEC, 2015),
de las cuales 811 empresas se encuentran en la ciudad de Quito; sin embargo,
existen tan solo 20 en la categoria de salas de recepciones y banquetes
registrados en la ciudad, de las cuales, 17 pertenecen a segunda categoria y
ninguno de estos salones se encuentran ubicados dentro de la parroquia El
Comité del Pueblo. Con estos datos, el presente proyecto tiene una
oportunidad de entrar en un territorio que no ha sido explotado por otra
empresa y le permite tener exclusividad de posibles clientes (MINTUR, 2019)
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Por esta razon, se ha considerado que el plan de creacién va enfocado a la
constitucion de un salon de eventos, que ofrece el servicio de venue; es decir,
de alquiler del saldn junto a otros servicios complementarios, si el cliente asi lo
requiere, como: catering, animacion, decoracion, fotografia, etc., para la
realizacion de celebraciones familiares o sociales como: bodas, fiestas
rosadas, bautizos, confirmaciones, primeras comuniones, cumpleanos,

aniversarios, graduaciones, entre otras.

Tomando en cuenta que la tematica se encierra en la creacion de un salén de
eventos de segunda categoria, se hard mencién de los detalles para pertenecer

a esta categoria.

La categorizacién se diferencia por el espacio y equipamiento para proveer el
servicio, a pesar de estar enfocado en la creacién de un establecimiento de
segunda categoria, una de las metas es mejorar el nivel de calidad de la
industria para que el cliente lo perciba como una propuesta de valor agregado y
pueda llamar su atencion, adicionalmente se pretende ofertar un precio justo

que pueda ser cubierto con facilidad econémica por los posibles clientes.

Los salones de recepciones y banquetes de segunda categoria deben contar
con un area de recepcién y sala de espera con la respectiva informacion del
aforo, deberan exhibir visiblemente los permisos de funcionamiento, LUAE,
registro turistico, deberan tener un espacio asignado a cada cliente de 0.85 m2
(L: 1.15m2 x A: 0.74m). Para una correcta ventilacion, el 15% del area total del
salén debe corresponder al tamafio de la cocina y esta debera estar dividida
entre cocina fria y caliente y como ultima caracteristica se debera contar con
que al menos 1 de cada 10 trabajadores tenga una certificacion en las

competencias laborales de su especialidad (Quito Alcaldia, 2014).

Por otro lado, el crecimiento de la industria ha motivado al surgimiento de
nuevos emprendimientos, en los cuales terceras personas son las encargadas
en planificar un evento segun las necesidades propuestas por el cliente. El
surgimiento de estos nuevos emprendimientos motiva y dinamiza la economia
ecuatoriana, debido a que crea mas fuentes de empleo digno, establece una

entidad que debe rendir cuentas y aportar al estado, y genera ventas que se
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veran reflejadas en el incremento porcentual de participacion econdémica por

sectores de la industria (Consejo Nacional de Competitividad, 2017).

Para finalizar, es importante mencionar que los habitantes de la parroquia de El
Comité del Pueblo no cuentan con este servicio, ademas del hecho
mencionado anteriormente, de poseer espacios reducidos dentro de sus
hogares, que les impide realizar dichos eventos con una alta afluencia de
invitados, e incluso en algunos casos por cuestiones de arrendamientos tienen
prohibido realizar una celebracion comodamente debido al impacto auditivo y
molestias que puedan provocar en sus vecinos (Instituto de la Ciudad, 2016).

Por otro lado, se hace hincapié en que el numero actual de oferta de
establecimientos de salon de eventos es muy limitado, en comparacion al
namero de habitantes en el canton, adicionalmente existen sectores que no
poseen esta clase de servicio, como lo es la Parroquia del Comité del Puebilo,
razon por la cual muchos ciudadanos tienen que movilizarse a otros lugares
para poder adquirir este servicio. Por lo tanto, el presente proyecto demuestra
una oportunidad de emprendimiento que podria ser de buena viabilidad

tomando en cuenta datos antes mencionados.
2. CAPITULO II.- PLANEACION ESTRATEGICA
2.1 Naturaleza del negocio

Your Perfect Events, es una empresa que ofrece el servicio de venue. La
empresa esta enfocada en proveer instalaciones adecuadas para el desarrollo
de eventos sociales; ademas, ofrece el servicio profesional de su organizacion
y desarrollo, ofertando un gran abanico de servicios y detalles adicionales que
aportara a una experiencia Unica e inolvidable, lo cual permitird a la persona
homenajeada y a su familia, disfrutar de un momento inolvidable junto a sus

invitados, pagando un precio razonable.
2.2 Estrategia genérica

Your Perfect Events, usard como estrategia genérica la diferenciacion,
mediante esta tactica lo que se desea lograr es que el cliente perciba un
producto y/o servicio unico. Para ello la diferenciacion puede estar aplicada en
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el producto, la mercadotecnia o el servicio al cliente, con la finalidad de que el
cliente perciba un mayor valor versus el precio dispuesto a pagar (Thompsom,
Gamble, Peteraf, & Strickland, p. 114, 2015).

La diferenciacion de la empresa esta aplicada al producto y los servicios
adicionales, dado que la empresa se encontrara vinculada a proveedores con
experiencia y productos de calidad; adicionalmente la empresa cuenta con
instalaciones inclusivas para personas con dificultad de movilidad y adultos

mayores.
2.3 Mision, Vision y Objetivos
2.3.1 Mision

Your Perfect Events, somos un salon de eventos que ofrece un servicio
personalizado, manejando altos estdndares de calidad en la realizacion de
eventos sociales, cuidando de cada detalle y manteniendo precios competitivos
en el mercado, para satisfacer al cliente potencial que reside en sectores

aledafios y demanda este tipo de producto.
2.3.2 Vision

Para el 2025, Your Perfect Events, se establecerd como la mejor opcion en
salones de eventos (venue) al norte de la capital, distinguiéndose de sus
competidores por brindar un servicio personalizado a precios accesibles,
trabajando con proveedores de calidad y demostrando capacidad para cumplir

con las altas exigencias de sus clientes.
2.3.3 Objetivos empresariales

Corto plazo
e Alcanzar el punto de equilibrio durante el primer afo de
funcionamiento.
e Capacitar al personal una vez al afio en las areas de ventas,
organizacién y administracion para fomentar el crecimiento continuo
de la empresa.

e Culminar el afio 2021 con un minimo de 4 eventos por semana.
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Elaborar un inventario mensual sobre los servicios demandados,

enfocandose en los costos de los proveedores.

Mediano plazo

Disminuir un 5% en los costos de produccion de realizacion de
eventos dentro de los primeros tres afios de funcionamiento.
Incrementar, para el 2023, las ventas en un 10% en comparacion al
ano anterior.

Agregar, para el 2022, el servicio de realizacion de eventos
corporativos.

Mantener una estructura organizacional estable minimo hasta el

tercer afio de operacién, que apoye al crecimiento de la empresa.

Largo plazo

Recuperar la inversion dentro de los primeros cinco afos de
funcionamiento.

Posicionar, para el 2025, al salon de eventos como la empresa en su
categoria, con mayor aceptacion en el mercado.

Incrementar, para el 2025, en un 20% los ingresos de la empresa con
respecto a los ingresos del primer afio de funcionamiento.

Obtener una retencion de clientes leales del 70%.
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2.4 Estructura organizacional

Administrador

(1)

___

operaciones y
supervisor (1)

marketing y
ventas (1)

Asistente de

logistica (1) Asistente de

oficina

]

1

1
Personal de |8 :
limpieza (3)

Figura 1 Estructura organizacional
2.4.1 Descripcion de los puestos

e Gerente / Administrador: dirige y controla todas las actividades de la
empresa. Su principal funcibn es aumentar la productividad vy
competitividad de la empresa.

e Contador: tiene a su cargo la ejecucion de los procesos de
contabilidad. Evalia la informacion financiera y elabora los informes
correspondientes a los estados de cuenta.

e Coordinador de marketing y ventas: elabora y ejecuta planes de
ventas y promocién, maneja la base de datos de clientes y da
seguimiento a los servicios brindados.

e Asistente de oficina: brinda apoyo en las tareas de la oficina, ejecuta
tareas designadas por sus superiores. Agenda reuniones y citas con los
clientes y proveedores.

e Coordinador de operaciones / supervisor: revisa la informacion
acerca de las nuevas tendencias de la industria. Planifica y coordina el
desarrollo de los eventos agendados junto a los proveedores.

e Asistente de operaciones: trabaja en conjunto con el jefe de
operaciones, ejecuta las tareas encomendadas por su superior.
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e Personal de limpieza: realiza la limpieza de todas las instalaciones de

la empresa.
2.5 Informacion Legal

Se ha establecido que la personeria juridica de la empresa sera en sociedad
anonima, debido a que existird la participacion de accionistas quienes
aportaran con recursos para constituir el capital de la empresa. Los accionistas
responderan unicamente ante el monto aportado y podran trasmitir de manera
libre sus acciones para manejar temas de inversion en la misma empresa

(Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguro, 2014).
2.6 Andlisis del entorno PESTA

El andlisis del entorno PESTA hace referencia a cinco actores externos; es
decir, que estan fuera del control de la empresa pero que podrian afectar al
futuro de la compaiiia, los cinco actores hacen referencia a los componentes
macro ambientales que son: politico, econoémico, social, tecnolégico y
ambiental (Martinez y Villa, 2012).
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Tabla 1Analisis PESTAL

Politico

Segun datos del Servicio de Rentas Internas (SRI), la ley de reactivaciéon econémica que entré
en vigencia el 1 de enero del 2018 exonera los tres primeros afios de funcionamiento el pago
del impuesto a la renta a microempresas nuevas que generen empleo neto y valor agregado
(SRI, 2018).

Por otro lado, el plan Mi Primer Empleo tiene como objetivo mejorar las condiciones para la
insercion laboral de jovenes mediante pasantias remuneradas que les permitan adquirir
experiencia laboral y potencializarse en el ambito profesional; adicionalmente, tiene como
finalidad disminuir el numero de desempleo juvenil en el pais (Ministerio del trabajo, 2019).

El Ministerio de Produccién, Comercio Exterior, Inversiones y Pesca (MPCEIP) junto al Servicio
Ecuatoriano de Normalizacién (INEN), estan entregando certificados de gestiéon administrativa y
financiera a micro, pequefias y medianas empresas que manifiesten comprometerse a entregar
servicios y productos de calidad; a su vez, pueden recibir asistencia técnica y acompafiamiento
en sus planes de negocios y desarrollo de productos por parte del MPCEIP (Ministerio de
Produccién, Comercio Exterior, Inversiones y Pesca [MPCEIP], 2019)

Ademas; el MPCEIP, creé un programa llamado MIPROLAB, el cual contiene una amplia oferta
de servicios empresariales totalmente gratuitos para los emprendedores, ellos recibiran
asesoramiento y acompafiamiento técnico en sus propuestas de negocio para poder hacerlas
realidad (Emprendimiento EC, 2019). El objetivo de este programa es reducir la tasa de
mortalidad de los emprendimientos, incentivar a la innovacion e incorporar valor agregado a sus
servicios y productos, para que tengan oportunidad de consolidarse en el mercado (MPCEIP,
2019).

Econdmico

El porcentaje de desempleo a nivel nacional hasta el mes de junio de 2019 fue de 4.4%
evidenciando un leve crecimiento, mientras que en junio del 2018 fue de 4.1%. Por otro lado, el
subempleo, en junio del 2019, obtuvo una tasa del 20.3% mientras que en el mismo mes del
afo anterior fue de 19.4% (INEC, 2019).

Con los datos mencionados, el desempleo y el subempleo ha aumentado en el pais, una de las
principales razones hace mencién al fenémeno migratorio de ciudadanos venezolanos, lo cual
ha afectado al nimero de plazas de empleo, de por si limitadas en los dos ultimos afios y que
por varias ocasiones han sido ocupadas por migrantes desestimando la mano de obra
ecuatoriana (El Heraldo, 2018).

A partir del afio 2014 el ingreso mensual promedio familiar logra superar el costo de la canasta
béasica familiar, esto se debe al incremento de la inflacién. Actualmente, en junio del 2019 la
inflacién fue de 0.61% mientras que en junio del afio pasado fue de -0.71% (INEC, 2019).

Segun los datos presentados por el INEC la canasta basica familiar tiene un costo de $715.83
mientras que el ingreso promedio es de $ 735.47 superando en un 2.74% el costo de la canasta
béasica familiar; es decir, que el ingreso mensual familiar sigue siendo superior al costo de la
canasta béasica familiar (INEC, 2019).

Por otro lado, esta la percepcion de que la economia en el pais es inquietante debido a que
actualmente se ha incrementado el riesgo pais. A partir del 8 de octubre de 2019, éste
comenz6 a subir después de conocerse que la produccion petrolera ha disminuido; es asi, como
el 14 de octubre del mismo afio, el riesgo pais se encontré en su punto mas alto, dado que el

indicador pasé6 de 744 a 800 puntos (El Comercio, 2019).
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Social

En el 2017 se pudo apreciar que existe crecimiento en la industria de realizaciéon de eventos
sociales, dado que en ese afio entre los meses de mayo y agosto se registré un incremento del
40% en la facturacién por prestacion de estos servicios (EI Comercio, 2017).

Por otro lado, uno de los eventos sociales que mas se realizan son las bodas, es asi como en el
2016 mas de 57 mil parejas contrajeron nupcias siendo diciembre el mes favorito para contraer
matrimonio con un total de 6.414 parejas. Un dato relevante para este proyecto es que una de
las ciudades que registra un mayor nimero de matrimonios es la ciudad de Quito con 11.014
enlaces, seguido de Guayaquil con 10.729 (INEC, 2017).

Actualmente el pais ha manifestado su apoyo al movimiento de diversidad e interseccionalidad
de género, las generaciones Y & Z han sido participantes activos en marchas contra el sexismo
y apoyan a la diversidad e inclusion social; por esta razon, las empresas han debido reinventar
su filosofia puesto que su mercado objetivo contempla a estas generaciones (Oueda, 2019).
Tomando en cuenta lo mencionado anteriormente, vale la pena resaltar el hecho que este grupo
social se distingue porque se ha manifestado constantemente por la igualdad de derechos, es
asi como la corte constitucional del Ecuador reconocié ya la unién civil entre personas del
mismo sexo; consecuentemente, en julio de 2019 se llevdo a cabo el primer matrimonio
igualitario, lo que significa una gran victoria por la igualdad de derecho e inclusiéon social
(Registro Civil, 2019).

Tecnologico

El uso de Google, redes sociales y paginas Web para promocionar servicios se ha convertido en
una de las herramientas que transfiere informacién de manera rapida y selectiva. La informacion
presente en las redes y metabuscadores permite reconocer rasgos, gustos y preferencias que
buscan los consumidores; ademas, tener un campo de vision mas especifico acerca de las
tendencias de consumo y los métodos adecuados para estar presentes entre las opciones del
cliente (Arias, 2014).

Es importante resaltar que la evolucién de la tecnologia junto a las redes sociales ha logrado
que la creatividad e innovacién crezca en la industria; a su vez, en la actualidad el consumidor
puede experimentar a través de aplicaciones en las cuales los usuarios puedan plasmar sus
deseos y peticiones a la hora de realizar un evento y de esta manera simplificar el proceso de
realizacion de su pedido (Revista de los Estudios de Ciencias de la Informacion y de la
Comunicacion, 2019).

Estar presentes dentro de una plataforma virtual, redes sociales y paginas Web es relevante si
se quiere captar un mercado amplio teniendo en cuenta que 1.2 millones de ecuatorianos
poseen un smartphone y el 47.2% de la poblacion esta en el area urbana; por lo que, existe un
gran nimero de la poblacién que son consumidores de marketing digital y que se convierten en
potenciales clientes a los cuales se puede acceder si se maneja adecuadamente los canales de
distribucion mediante el uso del Internet y dispositivos smartphone (INEC, 2014).

El poseer un software dentro de una empresa simplifica muchos pasos. En la industria de
eventos poseer un Customer Relationship Management (CRM) es de suma importancia porque
permite gestionar de mejor manera las actividades y las relaciones con los clientes; es decir,
ayuda a agilizar actividades como: agendar eventos, gestionar campafias de marketing,

gestionar la base de datos de clientes, entre otras (Softwaredoit, 2019).
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e El Servicio de Rentas Internas posee dos herramientas: el RUC (Registro Unico de
Contribuyente) y el RISE (Régimen Impositivo Simplificado), para realizar el control tributario;
sin embargo, en el presente proyecto la empresa procedera a trabajar con la herramienta RUC
para el tema de facturacion y declaracion de impuestos, debido a que se manejara una
facturacién superior a 60.000$ anualmente y segun las leyes vigentes en el Ecuador este es el
método correspondiente debido a los ingresos estimados (Servicio de Rentas Internas, 2018).

e Para la puesta en marcha del negocio se deberéa contar con los siguientes permisos para poder
iniciar su funcionamiento: constitucion juridica de la empresa debidamente notariada, el RUC,
ARCSA, SAYCE, permiso de funcionamiento de los bomberos, registro de turismo, permiso de

funcionamiento del ministerio del interior y patente municipal (El Universo, 2014).

Legal

. Por otro lado, la empresa trabajara y cumplira con sus obligaciones segun lo estipulado en el
Caodigo del trabajo vigente. Esta cumplird con sus obligaciones y aportaciones segun
corresponda y de igual manera exigira que sus colaboradores acaten dicho documento tal y
como expresa la ley (Ministerio del Trabajo, 2012).

. El Ministerio de Turismo indica que todo establecimiento registrado como turistico se encontrara
regulado ante la venta de bebidas alcohdlicas y estaran restringidos por un horario de expendio;
en este caso, el horario se manifiesta de la siguiente manera: de lunes a jueves (hasta las
00h00), mientras que los viernes y sabados (hasta las 02h00) (MINTUR, 2014).

2.7 Andlisis de la competitividad Porter

El analisis de Porter trata acerca de 5 fuerzas que compiten entre si para
abarcar mayor parte del mercado. Estas fuerzas son el poder de negociacién
de los clientes, el poder de negociacién de los proveedores, la amenaza de
nuevos competidores, la amenaza de productos sustitutos y la rivalidad entre

competidores (Chiavenato y Sapiro, 2011, p. 96).
2.7.1 El poder de negociacién de los proveedores

El poder de negociaciéon con los proveedores en este proyecto es medio;
debido, a que se pretende trabajar con proveedores que tienen experiencia y
llevan afios en el mercado. Sin embargo, al existir un amplio namero de
proveedores que ofertan servicios similares, hace que Your Perfect Events
obtenga una mayor posibilidad de negociar ciertos beneficios para establecer

una alianza estratégica.
2.7.2 Larivalidad entre competidores

La rivalidad entre competidores se considera que es baja, debido a que

ninguno de los 17 salones de eventos registrados en Quito se encuentra dentro
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de la parroquia; sin embargo, existe un establecimiento que se encuentra
ubicado a 20 minutos, el cual se convierte en la competencia directa. Por otro
lado, no se considera que sea de gran impacto debido a que Your Perfect
Events ofrece productos e instalaciones de calidad e inclusivas para personas
con movilidad reducida; mientras que, los estandares de calidad de Pent-house
recepciones y banquetes son inferiores tanto en instalaciones como en

producto.
2.7.3 El poder de negociacion de los clientes

El poder de negociacion de los clientes es alto, debido a que existen diferentes
ofertas en la industria, ya sea, como un salon de eventos 0 una empresa
organizadora de eventos; por lo tanto, el cliente tiene la decision final de
consumo. Cabe mencionar que la ubicacion del establecimiento es de gran
impacto al momento de la decision; razén por la cual, elementos como la
cercania, instalaciones y calidad del producto han sido tomados en cuenta por

Your Perfect Events.
2.7.4 Laamenaza de productos sustitutos

Existe una amenaza alta de productos sustitutos; por una parte, las empresas
organizadoras de eventos abarcan una gran participacion en el mercado;
mientras que, dentro del sector existen restaurantes, que en ocasiones ofrecen
el servicio de sala de recepciones y banquetes a pesar de no contar con las
condiciones necesarias. Es necesario aplicar una estrategia de diferenciacion

enfocada en los estandares de calidad y comodidad del cliente.
2.7.5 Laamenaza de nuevos competidores

Existe una alta amenaza de nuevos competidores, debido a que existen
barreras de entrada de facil acceso a nuevos emprendimientos. En el dmbito
econdémico por medio de la facilidad de créditos y en el ambito legal con la
obtencion de permisos. Sin embargo, aquellos nuevos emprendimientos
pueden atravesar un panorama riesgoso en especial a aquellos que se

manejan de manera empirica, considerando que, no cuentan con los
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conocimientos necesarios para implementar caracteristicas similares a la del

proyecto propuesto (Emprender facil, s.f.).

2.7.6 FODA

Tabla 2
FODA

FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

Unico establecimiento de salén de eventos
sociales dentro de la parroquia de El Comité del
Pueblo.

Oferta de decoracién personalizada.
Plataforma interactiva para
cotizaciones y requisitos.

Pagina Web vy redes sociales con chat
interactivo para resolver dudas y sugerencias
de los clientes.

Alianzas estratégicas con proveedores con
afios de experiencia y productos de calidad.
Instalaciones inclusivas para personas con
movilidad reducida.

manejar

Existencia del plan "Mi primer empleo” en el
mercado.

Espacio limitado en
potenciales clientes.
Tendencias cambiantes dentro de la industria.
Actores publicos y privados financian
programas de apoyo a emprendedores.

los hogares de los

DEBILIDADES

AMENAZAS

Falta de experiencia y participacion en el
mercado.

Poder de negociacién bajo con los potenciales
clientes.

Alto costo de inversion.

Temporalidad de la industria.

Falta de personal de seguridad.

Parqueadero con capacidad limitada.

Problemas referidos a la inestabilidad politica o
economica.

Entidades de regulacién y control realizan
cambios constantes en la reglamentacion
aplicada.

Bajas barreras de entrada a posibles nuevos
competidores.

Incremento de los precios en ciertos alimentos
sujetos a la temporalidad.

Aumento de los indices de desempleo y
subempleo que baja el poder adquisitivo de los
clientes.

2.8 Propuesta de valor.

La propuesta de valor de Your Perfect Events es brindar instalaciones

adecuadas para la realizacion de eventos sociales, adicionalmente la empresa

se hard cargo del

montaje,

decoracion,

catering y demas servicios

seleccionados por el cliente, si este asi lo requiere. Los servicios adicionales

seran parte del factor diferenciador, dado que evocaran una celebracion

impecable desde la planeacion hasta la puesta en marcha, los cuales estaran

respaldados por proveedores con afios de experiencia. Los gustos vy
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preferencias del cliente serdn tomados en cuenta para elaborar un producto
apropiado ajustado a sus exigencias, combinado junto a la calidad de servicio,

el cual se manifestara a través de la labor de todo el personal.

Se ha realizado un anélisis Benchmarking, en el cual se ha identificado ciertos

indicadores de mayor relevancia a ser comparado con las empresas rivales.

Se han elegido tres establecimientos respecto a la cercania de la ubicacion y
producto ofertado. Estos establecimientos poseen una propuesta de negocio
similar a la de Your Perfect Events. La calificacion se basa en D que quiere

decir debilidad y F que representa fortaleza.

Tabla 3
Benchmarking de Your Perfect Events y su competencia
Factores de Pent-house Recepciones | Gondolero Your Perfect Resultados
evaluacion recepciones Padl recepciones | Events

y banquetes
Productos D D D F Diferenciador
Variedad F F D F General positivo
Precio F F F F General positivo
Publicidad D D F F General positivo
Promociones D D F F General positivo
Servicio al D F F F General positivo
cliente
Ubicacion F D D F General positivo
Instalaciones D D D F Diferenciador
Proveedores D D F F General positivo
Capacidad de D F D F General positivo
los salones
Experiencia en F F F D Oportunidad de
el mercado mejora a mediano

plazo

El analisis ha arrojado algunos resultados, de los cuales se obtuvo como factor
diferenciador al producto e instalaciones. El producto presentado por Your
Perfect Events es innovador debido a que las instalaciones forman parte del
producto general, dado que, son las uUnicas instalaciones de calidad y
amigables con el consumidor. Es decir, provee instalaciones adecuadas para la
inclusion de personas con movilidad reducida; por lo que, se diferencia de su
competencia porque el resto de establecimientos cuentan con instalaciones
muy estrechas y con poca ventilacion. Ademas, ninguna de estas provee

acceso adecuado para personas con discapacidad o movilidad reducida.
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Adicionalmente, Your Perfect Events cuenta con una rigurosa seleccion de

proveedores para vincularlos a la empresa.
3. CAPITULO lll.- Estrategias de Marketing y Mercadeo
3.1 Anaélisis del mercado

Con este andlisis se planea obtener una vision profunda del entorno y el
mercado objetivo, para consecuentemente planificar la manera en la que se
plantea llegar al consumidor antes que la competencia; mientras, cumple con

los gustos y preferencias que exija su demanda (Pride y Ferrell, 2015).
3.2 Mercado potencial

El mercado potencial de Your Perfect Events, esta enfocado a personas que
residen al nor-oriente de la ciudad de Quito, en especial a los pobladores de la
parroquia del Comité del Pueblo, quienes tienen una edad comprendida en un
rango de 30 a 65 afios, los cuales poseen ingresos superiores a $500 y que por
sus condiciones de vida y consumo se han determinado como el estrato socio —
econdémico C+ (INEC, 2011).

3.2.1 Poblacién y muestra

La poblacion para usarse en este caso es la proyeccion del numero de
habitantes del Comité del Pueblo que corresponde a 47.224 habitantes (INEC,
2011). La cual sera contrastada al dato zonal distrital Eugenio Espejo que
indica que el 41.3% de personas se encuentran entre el rango de edad de 30 a
65 afios, al aplicar este porcentaje al nUumero de habitantes se obtiene como
nuevo resultado 19.503 habitantes de los cuales se tomaran en cuenta solo el
22,8% del estrato social C+ (INEC, 2011) que se los considera potenciales
futuros consumidores de la propuesta de negocio, dando como resultado una
poblacion de 4.446,68 habitantes.

Para el célculo de la muestra, se requiere de la siguiente formula:
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n

N

TN —D+1

Figura 2 Férmula de la muestra de la poblacion

Al reemplazar los datos:

n

T 0.052(4446 — 1) + 1

n =367.05

Figura 3 Muestra de la poblacién

Resumen de los resultados obtenidos de las encuestas.

Mediante la realizacion de 40 encuestas dentro del sector de El Comité del

Pueblo, se pudo obtener datos relevantes para la investigacién que seran utiles

para la identificacion del perfil del cliente.

Tabla 4
Resultados de la encuesta

Género y rango de edad

Masculino 55% y femenino 45%.
Entre 36 a 43 afios en un 32.5%, mientras que de 44 a 51 afios en un
60%.

Ocupacion laboral e ingresos

El 57.5% trabaja de manera independiente y el 40% es empleado.
El 67.5% percibe un ingreso promedio mensual de $1,001 a $1,500.

Localizacion

El 90% de los encuestados vive en la parroquia.

El 35% realiza sus eventos en casa, el 30% en salon de eventos, el
25% en restaurantes y el 10% en la casa comunal.

El 55% ha alquilado un sal6n de eventos al menos una vez.

El 80% prefiere un salén cercano a su hogar.

Frecuencia de consumo

El 97.5% ha organizado eventos sociales.

El 72.5% realiza con frecuencia dos eventos al afio.

Los eventos mas realizados son: fiestas de quince afios (60%),
graduaciones (57.5%), bodas (47.5%) y bautizos (45%).

Demanda

El 85% realiza sus eventos los sabados y el 12.5% los domingos.

El 42.5% asiste en la tarde, el 32.5% en la noche y el 25% en la
mafiana.

Numero de invitados: de 150 personas (47.5%), de 80 personas (32.5%)
y de 110 personas (12.5%) y de 50 personas (7.5%).

El 95% contrataria un servicio como el propuesto, de los cuales, el 55%
desea alquilar el salon y trabajar con los proveedores de la empresa y el
45% esté interesado solo en el alquiler.

Caracteristicas de la demanda

El 97.5% esta interesado en un paquete que contenga catering,
animacion y decoracion.

El 47.5% esta dispuesto a pagar $2.50 por persona por manteleria y
decoracion.

El 60% esta dispuesto a pagar menos de $20.00 por persona por el
catering.

El 80% esta dispuesto a pagar $150 en animacion por evento.

El 40% esta dispuesto a pagar un ticket promedio de $26.00 a $30.00
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por persona, mientras, que el 27.5% pagaria de $31.00 a $36.00.

Servicios adicionales Los servicios complementarios que el cliente esta dispuesto a consumir son:
e  EI97.5% entretenimiento por hora loca.

El 75% estacion de bebidas alcohdlicas.

El 27.5% servicio de fotografia y filmografia.

El 25% parqueadero.

El 22.5% pirotecnia fria.

El 20% alquiler de tortas falsas.

El 15% est4 interesado en alquilar las instalaciones de cocina.

Facebook el 92.5%.

Plataformas como mercado libre el 95%.
Mailing el 50%.

Google el 45%.

Medios digitales de marketing

Método de pago e  EI55% tarjeta de crédito y el 45% efectivo.

Promociones . El 82.5% esta dispuesto a realizar su evento entre semana a cambio de
recibir un descuento.

Resumen de los resultados obtenidos de las entrevistas.

En cuanto a las entrevistas, se aplicé la siguiente encuesta (Ver Anexo 1, lista

de preguntas)

Para este tema se ha realizado entrevistas a expertos entre ellos se encuentran
la Sra. Carmen Coronel, propietaria del salon de banquetes y recepciones El
Gondolero y el Sr. Hugo Sanchez encargado del area de la organizacion de

eventos sociales dentro de la Hosteria San José de Puembo.
Entrevista 1.

La Sra. Coronel menciond que en la realizacién de eventos hay que tomar en
cuenta las peticiones de los clientes y en base a ellas elaborar cotizaciones
debido a que cada cliente es distinto y difieren sus gustos entre ellos, por lo
tanto, es indispensable contar con un gran abanico de posibles proveedores de

los diferentes servicios que se requerirdn en el evento (Coronel, 2019).

Ella, en base a su experiencia considera que para una mayor optimizacion de
los recursos y obtener la maxima utilidad en este giro de negocio es importante
contar con grandes alianzas gastronoOmicas y escenograficas dado que de
estas dependera la experiencia que obtenga el homenajeado y sus invitados
(Coronel, 2019).
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La Sra. Coronel indica que una vez que se haya cerrado el trato con el cliente
es necesario ponerse a trabajar lo mas pronto posible evitando costes
innecesarios dentro de la cadena de produccion, ella asegura que para el
crecimiento de la empresa hay que tener en cuenta muy en claro el porcentaje
de utilidad que se planea generar, en este caso ella se asegura de obtener un
35% de utilidad en cada uno de sus eventos (Coronel, 2019).

Entrevista 2.

El segundo entrevistado fue el Sr. Hugo Sanchez quien es el organizador de
eventos en la Hosteria San José de Puembo.

El Sr. Sanchez menciona que uno de los puntos mas importantes en la
organizacién de un evento es plasmar lo que el cliente espera ver en su gran
dia, la decoracién es la primera imagen que los invitados guardardn en sus
memorias, seguido de la musica y el catering. Estos tres puntos son claves al
momento de la organizacion de un evento, debido a que el cliente los recordara
y en ellos recaerd el nivel de satisfaccion, es decir, si uno de estos puntos cae,
toda la organizacion se vera afectada (Sanchez, 2019).

Debe existir una armonia entre el ambiente y la experiencia gastronGmica que
esperan obtener, cabe mencionar, que durante el tiempo que dure el evento los
sentidos del cliente serdn mas susceptibles ante cualquier cambio y su opinién
final puede verse influenciada por todos los factores a los que estuvo expuesto,
por lo tanto, es necesario que se le dé el debido seguimiento a cada detalle
durante la realizacién del evento para evitar errores y hacer correcciones antes

de que el homenajeado o los invitados lo noten (Sanchez, 2019).

3.2.2 Perfil del cliente.

Después de analizar los resultados de las entrevistas y encuestas. Se

determind el siguiente perfil del cliente.
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Tabla 5

Perfil del cliente

Sexo Mayoritariamente masculino.

Edad 44 — 61 afios.

Ingresos $1,001- $1,500.

Frecuencia de eventos Dos veces al afio.

Dia que realiza eventos Mayoritariamente los dias sabados.

Servicios que consume Catering, manteleria, decoracién, animacién y entretenimiento de
hora loca.

Elementos que impactan en su | Precio, calidad, ubicacion,
decision de consumo

Elementos que influye en su | Decoracién, animacién y catering.

experiencia
Ticket promedio por persona $26 - $30
Modalidad de pago Efectivo.

El perfil del cliente concentra ciertos detalles de gran impacto como: la
decoracion, la experiencia gastrondmica, y la animacion, estos elementos son
los mas solicitados, por lo tanto, en estos puntos se debe hacer énfasis en la
calidad de los proveedores, dado que, de ellos dependera el éxito del evento y
el nivel de satisfaccion del cliente. Ademas, todos estos productos deben estar
comprendidos dentro de un solo precio que sea atractivo y accesible para el
grupo objetivo. Existen servicios adicionales que su demanda depende del
poder de adquisicion del cliente, pero es importante, que la empresa contenga
dichos servicios entre su abanico de alianzas estratégicas, para que de esta
manera pueda cumplir en la mayoria de las ocasiones con las demandas

propuestas (Ver Anexo 2, Resultados de las encuestas).
3.3 Imagen corporativa

Your Perfect Events, ha pensado en un logotipo que proyecte seriedad,
elegancia y vitalidad en su imagen, el cual sea armonioso a la vista del publico

y pueda evocar un sentimiento glamoroso y perfeccionista.
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Figura 4 Logotipo de Your Perfect Events.

3.5 Slogan.
“Tu satisfaccion es nuestra victoria”
3.5.1 Colores corporativos

Para plasmar la imagen corporativa de Your Perfect Events, se ha utilizado

sencillos elementos como:

El circulo dorado: representa elegancia, perfeccion y un servicio integral

mediante el uso de una figura cerrada (Heller, 2008).

Color blanco: es catalogado como un tono ceremonial debido a ciertas
tradiciones de vestir de blanco que representa la pureza de las virgenes. Este
color esta directamente relacionado con el contexto matrimonial que forman

parte de los eventos sociales (Heller, 2008).

Color dorado: evoca la sensacion de felicidad y de obtener algo valioso, que
puede ser sindbnimo de lujo o victoria debido a que este color es utilizado en

premiaciones y se lo atribuye a un logro mas importante (Heller, 2008).
3.6 Estrategia de Producto y servicio (SERVUCCION).

En este caso las estrategias de producto y servicio estaran relacionadas a la
flor de servicio, con el fin de generar valor al producto. En esta etapa se tomara
en cuenta las exigencias del cliente y se elaborara una propuesta de valor que

satisfaga sus necesidades (Lovelock y Wirtz, 2015).



SERVICIO

DETALLE

COMO SE LO HARA

informacian

Atencion al cliente

* Horario de oficina de 20h00 a 19h00.

* Chatbox en pagina web de 10h00 a 19h00.

* Comunicacion por telefonia fija,movil y whatsapp.

*Contacto telefonico o via correo electronico con
respuesta en menos de 24¢horas.

*Consulta del evento y disponibilidad de fecha.

*Bosquejo prelimiar del evento.

la informacion

Consulta y Asesoria *Seleccion de la manteleria.
reserva personalizada *Menu de degustacion.
*Cotizacion del evento.
*Ajuste de cotizacion de ser necesario
Ingreso de reservas |*agendar el evento.
confirmadas *Bosquejo oficial del evento.
Requerimientos . . .
|:|_ o *Consulta de posibles alergias y tendencias de consumo.
alimenticios
Toma de r— —
peddicios Cotizacion oficial del evento.
.. * politica de servicio.
Condiciones de " ——
.. Negociaciones.
servicio " — - —
Contrato de servicio (clausulas vy condiciones) y forma de
pago.
*personal constatemente capacitado vy actualizado en
Persocnal capacitado |tendencias de la industria con la capacidad de resolver
o problemas.
Hospitalidad s =
Instalaciones adecuadas.
Instalaciones *Instalaciones inclusivas para personas con movilidad
reducida y perscnas de la tercera edad.
Cuidado Confidencialidad de |*Politica de confidencialidad de la informacion del

cliente.

Excepciones

Pedidos especiales o
de dltimo momento

*Cotizacion de pedido especial.

*Cobro extra por servicios.

Manejo de quejas y/o
sUgerencias

*Retroalimentacion del evento en base a encuestas.

*Contacto telefonico o via correo electronico.

Facturacion

Facturacion por cada
pago que realice el
cliente

*Facturacion electronica.

Pagos

Modalidades de pago

*Pago en efectivo.

*Pago por tarjeta de crédito, débito o transferencia.

Figura 5 Flor de servicio de Your Perfect Events.
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Estrategia de producto en base a la forma. - El propdsito es disefiar

paqguetes en base a los requerimientos del cliente, los presentes paquetes

estan elaborados en base a los servicios que consumen habitualmente en la

organizacion de un evento.

Lo ideal es que los paquetes se encuentren

divididos por numero de invitados, segun los datos obtenidos en la encuesta

realizada (Ver Anexo 3, paquetes por numero de asistentes).
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Paquete 80 asistentes para Quince afios,
Grados, Bodas y Bautizos
Incluye
» [Dequstacion para dos personas.
¢  Saldn por 6 horas.
»  Areglos florales w manteleria especial.

¢ Cristaler a, menaje v cuberteria.

¢ Menlde tres tiempos [entrada, plato
fuerte y postre].

¢ Cdotel de bienvenida.

¢ Bebidas softilimitadas.

#  Animacion por dizcomdvil v OJ por 6
haras.
* Servicio de meseros.

¢ Pantalla de proveccion de cortesia.
¢ 2 parqueaderos de cortesia.

# Precio especial de parqueadera de $2.50 por eventa
para los demas asistentes.

# Preciopor persona $27,55

Paquete 150 asistentes para Quince arios,
Grados, Bodas y Bautizos
Incluye
» [Degustacion parados personas.
e Salonpor B horas.
* Aneglos florales y manteleria especial.
o Cristaleria, menaje v cuberteria.

« Mendde tres tiempos (entrada, plate
fuerte y postre).
& [Coctel de bierwenida.

# Bebidasz softilimitadas.
# Descorche de cortesia

* Animacion por discomdwily DJ por 6
haoras,
* Sewicio de meseros.

¢ Pantalla de proyeccion de cortesi a.
e 2parqueadercs de cortesia,

¢ Precio especial de parqueadero de $2.50 por evento
paralos demas asistentes,

¢ Precio porpersona $26,61

Figura 6 Paquetes de eventos de Your Perfect Events.

Atributos del producto. — Con la finalidad de crear una experiencia

de

consumo, el valor se establecerd en base al producto y la organizacién de

eventos. Para esto se implementarad herramientas de atencion al cliente, para

que, desde su primer contacto con la empresa, ya sea presencial o

digitalmente, se genere una expectativa alta por el servicio mediante una

poderosa identidad visual, la cual se vera reflejada en su disefio y comodidad

de instalaciones y portales Web de facil acceso e interaccion.

e La atencion al cliente mediante la pagina Web sera de facil acceso e

interaccion con el cliente, en esta se colgara contenido exclusivo de los

eventos realizados para que el cliente pueda tangibilizar su evento.

e El cliente tendra la oportunidad de conocer las instalaciones, sera guiado

por el personal de Your Perfect Events, y este hara hincapié en las

instalaciones de calidad e inclusibn para personas con movilidad

reducida. A su vez podra observar y palpar muestras fisicas de la

manteleria y un portafolio con las posibles opciones de decoracion,

montaje y vajilla a proyectarse el dia de su evento.
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Atributos de los proveedores. — Your Perfect Events, trabajara con

proveedores que tengan experiencia en la industria y que se hayan

diferenciado por su calidad de producto y servicio.

Los clientes tienen la opcion de solicitar un menu de degustacion para
dos personas sin costo alguno. El proveedor del catering es el
encargado de proveer el servicio y serd el Unico responsable de los
costos por dicho servicio.

Your Perfect Events, cuenta con un gran abanico de proveedores y de
servicios complementarios, quienes garantizan un producto de calidad
con precios accesibles, estos son los servicios con mayor demanda
segun los datos arrojados por la encuesta (Ver Anexo 4, lista de

servicios complementarios).

Atributos del servicio. — La empresa y sus proveedores garantizan que su

personal se encuentra capacitado en la organizacion profesional de eventos.

Obtener minimo dos retroalimentaciones después de cada evento
mediante encuestas de satisfaccion al cliente y esta informacion sera
analizada por el personal de Your Perfect Events, vy transmitida al
proveedor del servicio, para en conjunto resolver inconsistencias y
proponer buenas soluciones y mejoras.

El personal de Your Perfect Events, tendra un uniforme establecido para
manifestar la identidad de la empresa.

El personal de los proveedores tendra una reunion previa con el jefe de
operaciones para ajustar detalles de la organizacién del evento.

El proveedor del catering dispondra de su servicio de meseros durante el
evento y este sera inamovible de sus funciones mientras el evento
continde. El tipo de servicio sera el americano a la mesa, pero estara

sujeto a la necesidades y exigencias del cliente.

3.7 Estrategia de Plaza/ Distribucion.

Para que el producto llegue al cliente dependera de los canales que se utilicen

para su distribucion y entrega. En este caso la estrategia a ejecutarse sera a
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través canales directos, como canal directo, se entiende a la ubicacion del
propio establecimiento, lugar en donde se producira y llevara a cabo el evento
(Lovelock & Wirtz, 2015).

Pagina web. - Crear una pagina Web con hosting + dominio, la cual sera
interactiva con el cliente, dicha pagina Web sera manejada por el personal de
Your Perfect Events, y asesorada a través de la empresa proveedora. En este
sitio se manifestara la realidad de las instalaciones y los beneficios que esta

ofrece.

Canal de distribucién directo. - Este punto hace referencia a la ubicacion del
negocio, dado que, la produccion y entrega del producto es in situ, lo que

garantiza una entrega segura del producto y servicio solicitado.
3.8 Estrategia de Promocién

Debido a que el principal objetivo de la marca es insertarse en el mercado se
utilizaran estrategias para atraer al mercado objetivo, mediante el uso del boca
a boca a través de redes sociales y pagina Web. También se hara uso de

promocion por temporada.

e Formar un convenio con escuelas y colegios, para promocionar el
servicio de fiestas de fin de curso.

e Hacer sorteos por medio de redes sociales como Facebook por un
descuento del 10% a quien reserve su evento en temporadas bajas.

e Usar los testimonios de clientes como una herramienta del boca a boca
para atraer clientes. Aquellos clientes que nos permitan usar su
testimonio podran obtener un descuento para su siguiente evento.

e Aquellos clientes que realicen sus eventos en los meses de abril, mayo e
inicios de junio recibiran un descuento del 10% en el total de su evento

si este trabaja con los proveedores de la empresa.
3.9 Estrategias de precio

La estrategia de precios sera basada en costos y el valor percibido por el

cliente, es decir, se establecera respecto al costo de produccién mas el nivel
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deseado de utilidad por su esfuerzo. El nivel deseado de margen seré del 15%,
aunque la utilidad del sector va del 25% al 40%. Sin embargo, se ha aceptado
obtener un margen de utilidad menor con el objetivo de insertarse en el

mercado (Kotler y Amstrong, 2016).

También, se ha tomado en cuenta el ticket promedio por invitado, que segun,
los datos de la encuesta fueron de $26.00 a $30.00 por asistente, recalcando
que, el valor percibido por el cliente debe ser mayor al precio que este esta
dispuesto a pagar, dado que, contara con su mayor factor diferenciador, que,

en este caso, son las instalaciones del establecimiento.

Alianzas. - Your Perfect Events, ha creado alianzas estratégicas con
proveedores, con el objetivo de tener precios bajos que sean accesibles para el

mercado objetivo y que a su vez sean competitivos.

Estrategia por modalidad de pago. — Se incentivar4d al pago en efectivo
mediante una reducciéon del valor final del evento, debido, a que de esta

manera se evita pagos a empresas cobradoras.

e Aplicar un 5% de descuentos a aquellos clientes que realicen el pago de
su evento en efectivo. Y a quienes realicen un solo pago obtendran un
8% de descuento.

e Facilitar el pago mediante DATAFAST, el cual puede ser diferido a un

maximo de 12 meses.
3.10 Estrategias de personal

Para Your Perfect Events, el recurso mas importante es el capital humano, por
lo tanto, un plan de reclutamiento ajustado a cada perfil de puesto de trabajo es

de gran relevancia.

Se aplicara estrategias que hagan hincapié en evitar la rotacion del personal y
motive al crecimiento laboral junto al reconocimiento de actitudes y aptitudes
necesarias para un correcto perfil laboral. Para cumplir con esta estrategia se
desarrollard un proceso de reclutamiento que contemple un analisis de puesto
de trabajo con su respectiva descripcion de funciones, se comunicara los

beneficios y responsabilidades del puesto, se evaluara las competencias y
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actitudes necesarias para la persona que ocupe el puesto. Al momento del
reclutamiento se seleccionara un minimo de 5 aspirantes por puestos y estos
seran sometidos a diversas pruebas en diferentes etapas hasta obtener al
mejor candidato, finalmente se procedera a realizar una induccion vy
capacitacion para su 6ptima integracion con la empresa (Lovelock & Wirtz,
2015).

Las politicas de incentivos y beneficios a utilizar seran:

Motivacién: se realizara una evaluacion cada seis meses sobre el trabajo en
equipo, su impacto en la empresa y su crecimiento profesional, con el objetivo,
de que el colaborador se sienta orgulloso de su desempefio y tenga en
conocimiento su aporte al crecimiento de la empresa. Por otro lado, se festejara
el cumpleafios de cada colaborador y se le organizard una pequefa

celebracion entre compaferos.

Inclusion de actividades ludicas: se realizara una salida anual a un espacio
abierto, en el cual, se fomentara el trabajo en equipo mediante actividades
ludicas que le permita al colaborador desconectarse de la rutina y aliarse a sus

compairieros.
4. CAPITULO IV: Plan Operativo
4.1 Estrategia de operacion

Esta estrategia es planeada para un largo plazo, la misma que le permita a la
empresa ser competitiva y poder fijar sus objetivos para posicionarse en el
mercado. Se usaran los recursos propios de la empresa junto a un andlisis de

su entorno para elaborar metas alcanzables (EAE Business School, 2017).
4.2 Decision de produccion

La empresa trabajara con base en la estrategia de diferenciacion y costos,
mediante la cual se suman todos los costos de produccion y se agrega un
porcentaje de utilidad para obtener un precio de venta, en este caso se
trabajara con proveedores que oferten el precio econdmico teniendo en cuenta

la calidad de los productos (Westerfield, 2010). Para llevar a cabo esta
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estrategia durante los primeros afios de funcionamiento la empresa va a
minimizar el margen de utilidad con el objetivo de ingresar en el mercado y ser

competitivo.
4.3 Enfoque de produccién.

El enfoque de produccién combinara la calidad de servicio con la satisfaccion
del cliente. La calidad del servicio sera el principal enfoque de produccion, esto
se lo manejara en conjunto a los proveedores, quienes dentro de su cadena de
produccion han tomado en cuentan estandares que garanticen su desempefio

como proveedores certificados.

En cuanto a la satisfaccion del cliente, mediante el uso de herramientas como
encuestas finales por el servicio percibido, se medira el nivel de satisfaccion del
cliente, a través de esta informacion, se plantea obtener una retroalimentacion
que permita evaluar los puntos débiles y fuertes del servicio para tomar
acciones correctivas, dado que el objetivo final es crear lealtad por parte del

cliente.

4.4 Localizacion

Figura 7 Localizacion del establecimiento

Your Perfect Events, estara ubicada en la parroquia de EI Comité del Pueblo,
en la avenida La Bota y transversal a la calle Lorena Ambimana. Se ha
escogido este lugar debido a que existe un amplio local disponible y su

ubicacion es favorable, puesto que se encuentra en la avenida principal, la cual
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posee una media afluencia de trafico. Se debe agregar que este sector es
considerado una zona comercial y residencial debido a que existe un gran
namero de negocios a su alrededor lo cual dinamiza la econdmica de la

parroquia.
4.5 Capacidad instalada
Aforo

El area con la que cuenta Your Perfect Events es de 420m2, distribuidos en
dos plantas y con un total de dos salones: la planta inferior contempla el area

total de 230m2 y posee el salon #1 de 100m2 con aforo para 80 personas.

La planta superior tiene un area total de 190m2 la cual posee al salon #2 de

170m2 con un aforo para 150 personas.
Horarios
Horario de atencién al publico en general (horario administrativo)

Los horarios de atencién al publico seran de lunes a viernes de 10:00 a 19:00,
mientras que el sdbado el horario de atencion al publico sera de 10:00 a 14:00.
Segun la programacion de los eventos agendados los fines semana se rotara al
personal dandole un dia de descanso entre semana para que pueda laborar el

sdbado o domingo.
Horario de atencion de los eventos

El horario de realizacibn de eventos se llevara a cabo segun lo solicite el

cliente, con respecto a la hora y fecha que este lo solicite.



4.6 Distribucion espacial y necesidades de equipamiento

La planta inferior contempla el area total de 230m2 divididos de la siguiente forma:

Tabla 6

Areas de la primera planta

NUMERO | AREA

1 Sala de reunion

2 Oficina general

3 Entrada de empleados

4 Sanitarios de
empleados

5 Salén #1

6 Sala de espera

7 Sanitarios publicos

8 Bodega para cocina

9 Cocina

10 Parqueadero

Entrada de = ’
empleados 7

Entrada o
principal
v 2w

“lide “ziw

Figura 8 Distribucion espacial primera planta
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La segunda planta contempla el area total de 190m2 divididos de la siguiente forma:

Tabla 7

Areas de la segunda planta

NUMERO | AREA

1 Sanitarios publicos

2 Bodega de limpieza

3 Bodega para
proveedores

4 Salén #2

A2 ALEw -152m «43.05. 4316w

Figura 9 Distribucién espacial segunda planta
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Necesidades de equipamiento

Todo el equipamiento de Your Perfect Events, serd obtenido mediante criterios
de calidad y estética. Los equipos seran nuevos y se compraran a empresas
que brinden garantia y mantenimiento por el equipo (Ver Anexo 5, Lista de

equipamiento)

4.7 Ciclo de operaciones

Blueprint

El blueprint es una herramienta que permite manejar el proceso de la
prestacion del servicio, esta herramienta permite conocer mas a detalle acerca
de los procesos paso a paso de una empresa que desea llegar a una
negociacion con su cliente. En este caso, Your Perfect Events da el
seguimiento a los procesos de la empresa junto al cliente, este analisis abarca
el proceso desde que nace la necesidad de la empresa de ponerse en contacto
con el cliente y este siente la necesidad de obtener el servicio. El proceso
continla hasta la etapa de contrataciéon y realizacion del evento solicitado
(Koontz, Weihrich y Cannice, 2012).



Evidencia

| Recepcidn » | Gala de reuniones | Salén de eventos
fisica ¥ ¥

Sala de reuniones

w

Interaccion
con el
cliente

Acciones en
el escenario

del
empleado

Acciones
fuera del
BsCenario

del
empleado

Sistema de manejo de Contacto

Montaje de Desmontaje Software de
soparte redes

gestion de
paqo e Evento del evento ohranas

Figura 10 Blueprint de procesos de Your Perfect Events.
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4.8 Politicade calidad

Your Perfect Events, tiene como finalidad satisfacer las necesidades de los
clientes a través de los altos estandares de calidad que maneja, mediante el
uso de diversas herramientas se dimensionara la calidad del servicio y
productos, basandose en ciertos pardmetros que seran mencionados a

continuacion:

Factores Tangibles: todos los proveedores con los que se trabaje deben
contar con certificacion de buenas practicas de manufactura y deberan proveer

de productos de calidad previamente certificados.

Confiabilidad: se desarrollara los eventos segun lo planeado y se motivara a
la realizacién de eventos mas seguidos poniendo en practica los estandares de

calidad desde la primera vez en adquirir los servicios de la empresa.

Respuesta: se contara con personal altamente calificado, el cual podra tomar
decisiones en momentos criticos y durante los momentos de verdad, con plena

serenidad y siendo lo mas proactivos posibles.

Empatia: se facilitara la comunicacion con el cliente para tratar temas de
coordinacién y solucionar aquellas dificultades que se presenten a lo largo de la
planificacion y organizacion. Es necesario que todo el personal se sienta
identificado con las necesidades del cliente, para poder comprender de mejor
manera su situacion y lograr la planificacion de un evento Unico que le cause

una gran impresion.

Evaluaciones: se realizaran mediante la estrategia de implementar
inspecciones peridédicas mediante el uso de la herramienta del cliente
misterioso para conocer como es el desenvolvimiento del personal a la hora de
ofrecer y persuadir al cliente. La dinamica que se usara mediante el cliente
misterioso es la cotizacion de un evento social al azar con datos irreales,
adicionalmente se le pondra a prueba al personal con situaciones inesperadas
e hipotéticas para reconocer la habilidad de brindar una solucion lo mas pronto

posible y que esta sea la menos invasiva con sus repercusiones.
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5. CAPITULO V: Evaluaciéon Financiera
5.1 Inversion inicial, estructura de costos

La inversion inicial o mejor conocida como estructura de capital estd compuesta
por los recursos necesarios para financiar el proyecto, estos se los puede

manejar mediante el uso del capital propio y/o préstamo bancario.

En la siguiente tabla se puede apreciar los elementos necesarios junto a su
respectiva cantidad monetaria para la apertura del salon de eventos sociales
Your Perfect Events. La inversion inicial esta conformada por el activo fijo, el

activo diferido, el activo de operacion y el capital de trabajo.

Tabla 8
Inversion inicial

INVERSION INICIAL

Rubro Valor Total %
ACTIVO FIJO S 72.785,00 77,84%
ACTIVO DIFERIDO S 4.550,00 4,87%
ACTIVO DE OPERACION* S 625,00 0,67%
CAPITAL DE TRABAJO S 15.547,43 16,63%

TOTAL $ 93.507,43 100,00%

La estructura del capital estd compuesta de la siguiente manera: $28.052,23
estara dividido en aportes por partes iguales en los dos accionistas. Para
completar el valor de la inversion inicial, se proseguira a realizar un préstamo

bancario.

Tabla 9
Financiamiento

Rubro % Valor Total
Capital propio 30% $ 28.052,23
Préstamo bancario 70% S 65.455,20
TOTAL INVERSION INICIAL 100,00% S 93.507,43

5.2 Estructura de costos fijos y variables

En la siguiente tabla se detallan los costos fijos y costos variables de Your

Perfect Events, en el cual se puede apreciar la division de costos variables que
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esta comprendida por costos de proveedores. Mientras que en los costos fijos
se aprecian rubros como la mano de obra directa e indirecta, los gastos

administrativos, entre otros.

Tabla 10
Costos Fijos
ESTRUCTURA DE COSTOS ANO 2020
SALONES Costo Fijo

COSTOS Y GASTOS $ 70.226,65

Noémina (MO) S 42.817,92
Salarios y beneficios de ley S 42.817,92

Otros Gastos

(CIF) S 27.408,73
Servicios basicos S 3.420,00
Mercadeo $ 1.200,00
Servicio de telefonia, Internet y cable | $ 864,00
Arriendo $  12.600,00
Suministro papeleria $ 1.269,72
Suministro aseo $ 4.618,06
Mantenimiento S 1.500,00
Uniformes S 625,00
Decoracién S 1.311,95

Costo fijo por asistente al evento S 4,88

Tabla 11
Gastos

SALONES Costo Variable
COSTOS Y GASTOS $ 312.066,61
Costo consumo a proveedores S 312.066,61

5.3 Capital de trabajo inicial

En esta seccion se indica el recurso monetario que requiere la empresa
durante los tres primeros meses desde la apertura para poner en

funcionamiento al salén de eventos.

Tabla 12
Capital de Trabajo

CAPITAL DE TRABAJO

Rubro Valor
Caja Chica S 250,00
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Nomina Cargos Operativos S 2.768,16
Gastos no distribuidos S 1.673,67
Suministros Papeleria S 105,81
Suministros Aseo S 384,84
Total Mes S 5.182,48
Total afio S 62.189,70

CAPITAL DE TRABAJO

$ 15.547,43

5.4 Presupuesto de ndmina proyectada a cinco afios

Para la presente seccion, en la cual se plantea la nédmina del personal se ha
tomado en cuenta las leyes vigentes del pais en lo que respecta a los aportes y
beneficios del empleado. Se ha proyectado el presupuesto de némina par 5
afos, incluyendo los valores de los beneficios de ley como: el aporte al IESS, el

fondo de reserva, el décimo tercero, el décimo cuarto y el MOD unitario.

La ndbmina se encuentra dividida en dos secciones de la siguiente manera: la
primera respecto al talento humano directo donde se encuentra el personal
administrativo, y la segunda seccion contiene al personal tercerizado, quienes
no incurre en gastos por beneficios de ley debido a que sera un servicio

tercerizado.
Tabla 13
Proyeccion de salario por 5 afios
PROYECCION SALARIO 5 ANOS

2020 2021 2022 2023 2024
Talento humano S S S S S
directo 33.217,92 34.054,12 |34.882,82 35.345,77 35.666,89
Talento humano S S S S S
indirecto 9.600,00 10.128,00 |10.611,00 11.067,00 11.496,00

$
42.817,92

$
44.182,12

5.5 Determinacion de precios

45.493,82

46.412,77

$
47.162,89

Para la determinacién de precios de Your Perfect Events se tomé en cuenta la

fijacion de precios en base al costo, es decir, a la suma de costos fijos y

variables se le afiade un porcentaje de utilidad del 15%.

Los factores tomados en cuenta para la fijacion del precio fueron:



e Tipo de paguete y su porcentaje de realizacion del evento al afio.
e Servicios habituales de demanda.
e Precio de los proveedores del servicio.

e Datos de la encuesta.

Tabla 14
Determinacién del costo del paquete por evento por 50 personas

PAQUETE CON PROVEEDORES A

PROVEEDORES DE EVENTO CATERING
Paquete con proveedores A de catering, manteleria y animacion (basico)
para 50 personas

Valor Unidad * | Censumo por

Servicios Cantidad Unidad . evento de 50
asistente .
asistentes
Catering Menu
12 47

de tres tiempos >0 und > 93 > 647,50
Manteleria 50 und S 2,00 S 100,00
Animacion con | o, und $ 2,50 $ 125,00
discomovil y Dj.
Costo
operacional S 17,45 S 872,50
Tabla 15

Determinacion del costo del paquete por evento por 80 personas

PROVEEDORES DE EVENTO CATERING
Paquete con proveedores A de catering, manteleria y animacién (basico)
para 80 personas

. Consumo por
Servicios Cantidad Unidad V:Ior. Unidad evento de 80
asistente . .
invitados
ine Mend
Catering Menu 80 Und $ 12,95 | $ 1.036,00
de tres tiempos
Manteleria 80 Und S 2,00 S 160,00
Animacion con 80 Und $ 1,56 | $ 125,00
discomdvil y Dj.
Costo
operacional S 16,51 | S 1.321,00




Tabla 16

Determinacion del costo del paquete por evento por 110 personas

PROVEEDORES DE EVENTO CATERING

Paquete con proveedores A de catering, manteleria y animacion (basico) para

110 personas

. Consumo por
Val
Servicios Cantidad Unidad : or Unidad evento de 110
asistente .
asistentes
Catering Mend 110 Und $ 12,95 | $ 1.42450
de tres tiempos
Manteleria 110 Und S 2,00 S 220,00
Animacién con
discomévil y Dj. 110 Und S 1,14 S 125,00
costo
operacional S 16,09 | S 1.769,50
Tabla 17

Determinacién del costo del paquete por evento por 150 personas

PROVEEDORES DE EVENTO CATERING

Paquete con proveedores A de catering, manteleria y animacion (basico) para

150 personas

. Consumo por
Servicios Cantidad Unidad V:Ior_ Unidad evento de
asistente . .
150 invitados
Catering Menu 150 Und $ 12,95 | $ 1.942,50
de tres tiempos
Manteleria 150 Und S 2,00 S 300,00
Animacion con 150 Und $ 083 | $ 125,00
discomovil y Dj.
costo
operacional S 15,78 | S 2.367,50
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Para la determinacion del precio se tomo en cuenta un porcentaje de utilidad de

15%, para de esta manera obtener el precio de venta al publico. A

continuacion, se calcul6 el porcentaje del costo fijo y variable, para conocer el

margen de contribucion final por cada paquete.

Por otro lado, se aplicé el método de costos mas margen de utilidad, que es

aplicado en este tipo de proyectos y para obtener el precio final para el cliente y

se le afadio el IVA.



Tabla 18

Determinacion del precio para 50 personas
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PROVEEDORES DE EVENTO CATERING

Paquete con proveedores A de catering, manteleria y animacion (basico) para 50 personas

Consumo por

Servicios Cantidad Unidad Costo evento de 50
asistentes

(.Iaterlng Menu de tres 1 Und S 12.95 S 647,50
tiempos

Manteleria 1 Und S 2,00 | S 100,00
Animacion con 1 Und $ 2,50 | $ 125,00
discomovil y Dj.

Costos operacionales S 17,45 | S 872,50
Costo fijo 1 Und S 488 | S 243,84
Costos totales S 2233 | S 1.116,34
utilidad 15% S 3,35 S 167,45
CT + utilidad S 25,68 S 1.283,79
IVA 12% S 3,08 | S 1.283,91
Precio final INC IVA S 28,76 | S 2.567,71

Tabla 19

Determinacion del precio para 80 personas

PROVEEDORES DE EVENTO CATERING

Paquete con proveedores A de catering, manteleria y animacion (basico) para 80 personas

Consumo por

Servicios Cantidad Unidad Costo evento de 80
asistentes

Fatermg Menu de tres 1 Und g 12,95 $ 1.036,00
tiempos

Manteleria 1 Und S 2,00 | S 160,00
yAS;macmn con discomovil 1 Und S 156 | S 125,00
Costos operacionales S 16,51 S 1.321,00
Costo fijo 1 Und S 488 | S 390,15
Costos totales S 21,39 S 1.711,15
utilidad 15% S 3,21 S 256,67
CT + utilidad S 24,60 S 1.967,82
IVA 12% S 2,95 S 236,14
Precio final INC IVA S 27,55 S 2.203,96

Tabla 20

Determinacion del precio para 110 personas

PROVEEDORES DE EVENTO CATERING

Paquete con proveedores A de catering, manteleria y animacion (basico) para 110 personas
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Consumo por

Servicios Cantidad Unidad Costo evento de 80
asistentes

Catering Men de tres 1 und $ 12,95 | $ 1.424,50
tiempos

Manteleria 1 und S 2,00 | S 220,00
Animacion con 1 und $ 1,14 | S 125,00
discomovil y Dj.

Costos operacionales S 16,09 S 1.769,50
Costo fijo 1 und S 4,88 S 536,45
Costos totales S 2096 | $ 2.305,95
utilidad 15% S 3,14 S 345,89
CT + utilidad S 24,11 S 2.651,85
IVA 12% S 2,89 S 318,22
Precio final INC IVA S 27,00 | $ 2.970,07

Tabla 21

Determinacion del precio para 150 personas

PROVEEDORES DE EVENTO CATERING

Paquete con proveedores A de catering, manteleria y animacion (basico) para 150 personas

Consumo por

Servicios Cantidad Unidad Costo evento de 150
asistentes

Fatermg Menu de tres 1 und S 1295 | ¢ 1.942,50
tiempos

Manteleria 1 und S 2,00 | S 300,00
(ﬁ:c'g";g'x;g;‘ 1 und $ 083 | ¢ 125,00
Costos operacionales S 15,78 | S 2.367,50
Costo fijo 1 und S 4,88 | S 731,53
Costos totales S 20,66 | S 3.099,03
utilidad 15% S 3,10 S 464,85
CT + utilidad S 23,76 S 3.563,88
IVA 12% S 2,85 S 427,67
Precio final INC IVA S 26,61 | $ 3.991,55




48

5.6 Proyeccion de ventas cinco afios

Para realizar la proyeccion de ventas es necesario conocer ciertos criterios como la capacidad instalada, # de dias habiles de

trabajo, % de ocupacion del sector, ticket promedio y el nUmero estimado de eventos por afio.

A continuacion, se establecié trabajar en base a un 28% de ocupacion, el cual es menor que el de la competencia, debido a
que al ser nuevos dentro de la industria esta es la mejor opcién para poder ingresar en el mercado. Los ingresos de la

empresa se encuentran conformados por la venta de paquetes de eventos y alquiler de salones.

Tabla 22
Proyeccion de demanda respecto a la tasa de crecimiento
Tasa de crecimiento de la industria 5,0%
Proyeccion de la demanda 130 137 143 150 158
ANO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Tabla 23
Numero de eventos realizados al afio
EL # PAQUETES DE EVENTOS AL ANO
PAQUETES # de fventos # de f:ventos # de fventos #de Sventos #de fventos
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Pag. 50 asistentes 10 11 12 13 14
Paq. 80 asistentes 42 44 45 47 50
Paqg. 110 asistentes 16 17 18 19 20
Paqg. 150 asistentes 62 65 68 71 74
# EVENTOS TOTALES POR ANO 130 137 143 150 158




Tabla 24
Ingresos por afio

INGRESOS POR EL # DE EVENTOS AL ANO

PAQUETES Ingreso ANO 1 Ingreso ANO 2 | Ingreso ANO3 | Ingreso ANO4 | Ingreso ANO 5
Pag. 50 asistentes S 14.378,49 S 15.816,34 | S 17.254,19 | $ 18.692,04 | S 20.129,89
Pag. 80 asistentes S 92.566,27 S 96.974,18 | $ 99.178,14 | $ 103.586,06 | S  110.197,93
Pag. 110 asistentes S 47.521,09 S 50.491,16 | S 53.461,23 | S 56.431,30 | $ 59.401,36
Pag. 150 asistentes S 247.475,95 S 259.450,59 | S 27142523 | S 283.399,88| S  295.374,52
# INGRESOS TOTAL POR
ANO S 401.941,80 S 42273227 | S 441318,79 | S  462.109,27 | S  485.103,71
Tabla 25
Proyeccion de ventas en base al nUmero de alquiler de salones al afio.
ALQUILER DEL SALON
Incluye Cantidad Unidad Valor Unidad Vanr;:lwdo
Salmlon con capacidad de 80 1 6 horas $ 178,57 | $ 200,00
asistentes
Salon con capacidad de 1 6 horas $ 312,50 | $ 350,00
150 asistentes
Usc? de las instalaciones de 1 6 horas $ 125,00 | ¢ 140,00
cocina




Tabla 26
Proyeccion en base a la tasa de crecimiento de la industria
Tasa de crecimiento de la industria 5,0%
Proyeccion de la demanda 106 111 117 123 129
ANO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Tabla 27
NuUmero de Salones alquilados por afio

EL # SALONES ALQUILADOS AL ANO

# de eventos

# de eventos

# de eventos

# de eventos

# de eventos

ANO 4

ANO 5

PAQUETES ANO 1 ANO 2 ANO 3
Saldn con capacidad de 80 asistentes 44 46 48 51 53
Salén con capacidad de 150 asistentes 62 65 68 72 76
# SALONES ALQUILADOS TOTALES POR
ANO 106 111 116 123 129
Tabla 28
Ingresos por alquiler de salones
INGRESOS POR ALQUILER DE SALONES AL ANO
PAQUETES INGRESOS ANO 1 | INGRESOS ANO 2 | INGRESOS ANO 3 | INGRESOS ANO 4 | INGRESOS ANO 5
Salén con capacidad de 80 asistentes S 8.799,93 | S 9.199,93 | S 9.599,92 | S 10.199,92 | $ 10.599,92
Salén con capacidad de 150 asistentes S 21.700,00 | S 22.750,00 | $ 23.800,00 | $ 25.200,00 | $ 26.600,00
INGRESOS TOTALES X ALQUILER ALANO | $ 30.499,93 | $ 31.949,93 | S 33.399,92 | S 35.399,92 | S 37.199,92
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En esta seccion se ve reflejado el valor de los activos, los pasivos y el

patrimonio de la empresa desde el primer afio de la misma.

Tabla 29
Estado de situacion inicial del 2020 Salén de eventos Your Perfect Events

ESTADO DE SITUACION INICIAL

Al 1 de enero Afo 1

ACTIVO
Activo Circulante $ 15.547,43
Caja y Bancos S 15.547,43
Activo Fijo S 72.785,00
Edificios S 12.500,00
Remodelacién de salones S 5.000,00
Remodelacién de cocina y extractores S 17.000,00
Equipo e instalacion ascensor para discapacitados S 16.500,00
Muebles y Enseres S 8.527,00
Maquinas y Equipos S 9.943,00
Tecnologia S 3.315,00
(-) Depreciacion Acumulada S -
Activo Diferido S 4.050,00
Permisos y patentes S 800,00
Gastos de constitucion S 1.750,00
Plan de marketing S 1.500,00
(-) Amortizaciéon Acumulada S -
Activo de Operacién S 1.936,95
Decoracion del establecimiento S 1.311,95
Uniformes S 625,00
TOTAL ACTIVOS $ 94.319,38
PASIVO Y PATRIMONIO
Pasivo Circulante S 65.455,20
Préstamo bancario S  65.455,20
Documentos por pagar S -
Cuentas por pagar S -
Impuestos por pagar S -
Participacion Trabajadores S -
Patrimonio S 28.052,23
Capital Social S 28.052,23
Utilidad Neta del Ejercicio S -
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO $ 93.507,43
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5.8 Estado de pérdidas y ganancias de cinco afios

En el estado de pérdidas y ganancias se logra tener una amplia visualizacion
acerca del estado de la empresa desde su primer afio hasta su proyeccion
predeterminada, tomando en cuenta parametros como la utilidad
departamental, la utilidad bruta operacional, la utilidad neta operacional, la
participacion de trabajadores y el impuesto a la renta dando como resultado
final la utilidad neta del proyecto, el cual indica si la empresa va incrementando

su utilidad.

Adicionalmente, La Ley de Fomento Productivo redujo la tasa del Impuesto a la
Renta (IR) del 25 % al 22 % que deben pagar las micro, pequefias y medianas
empresas; sin embargo, para este afio rige la exoneracién del pago de este
tributo para las inversiones. Si estas se hacen dentro de Quito y Guayaquil sera
solo de 8 afos (SR, 2018)
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Tabla 30
Estado de pérdidas y ganancias
ESTADO DE RESULTADOS Afio 1 Afo 2 Ano 3 Afo 4 Ano 5
Rubra Valores Estructura Valores Estructura Valores Estructura Valores Estructura Valores Estructura

VENTAS § 40194180 93% S 42273227 93% S 44131879 93% S 46210827 3% S 48510371 93%
Otros ingresos §  30.499,93 7% §  31.949,93 7% 'S 33.399,92 7% ’S 35.399,92 7% 'S 37.199,92 7%
TOTAL VENTAS DEPARTAMENTALES § 43244173 r 100,00%| § 454.682,20 r 100,00%| § 47471872 r 100,00% § 497.509,19 [ 100,00%| § 522.303,62 100,00%
Costos y gastos departamentales
Mano de obra directa S 33.217,92 7,68%| & 34.054,12 749% & 34.882,82 7,35%| & 35.345,77 7,10% & 35.666,89 6,83%
Mano de obra indirecta ) 9.600,00 2,22%| §  10.128,00 2,23% & 10.611,00 2,24%( & 11.067,00 2,22% & 11.496,00 2,20%
Costo consumo a proveedores S 312.066,61 72,16%| & 328.208,29 72,18%| §  342.638,81 72,18%| &  358.780,49 72,12% & 376.633,31 72,11%
Total costos y gastos departamentales § 35438453 | 82,07%|$ 237239041 8190% § 38813263 [ 8176%|$ 405.19326 [ 8144%|§ 42379620  8114%
UTILIDAD DEPARTAMENTAL § 7755719 17,93% §  82.291.80 18,10% $  86.586,09 18,24% §  92.31593 1856%| &  98.507,42 18,86%
Gastos no distribuidos
Mercadeo ) 1.200,00 0,28%| $ 1.197,60 r 0,26%| $ 1.195,20 r 0,25%| $ 1.192,81 [ 0,24% $ 1.190,43 0,23%
Mantenimiento ) 1.500,00 0,35%| $ 1.497,00 r 0,33%| $ 1.494,01 r 0,31%| $ 1.491,02 [ 0,30%| $ 1.488,04 0,28%
Agua, Luz y Fuerza ) 3.420,00 0,79%| $ 3.413,16 r 0,75%| $ 3.406,33 r 0,72%| $ 3.399,52 [ 0,68%| S 3.392,72 0,65%
Comunicacion S 864,00 0,20%| $ 862,27 [ 0,19%| $ 860,55 r 0,18%| § 858,83 [ 0,17%| $ 857,11 0,16%
Arriendo S 12.600,00 2,91%| § 12.574,80 [ 2,77%) $ 12.549,65 r 2,64%| § 12.524,55 [ 2,52%]| § 12.499,50 2,39%
Suministros de papeleria S 1.269,72 0,29%| $ 1.267,18 [ 0,28%| $ 1.264,65 r 0,27%| § 1.262,12 [ 0,25% $ 1.259,59 0,24%
Suministros de aseo S 4.618,06 1,07%| $ 4.608,82 [ 1,01% $ 4.599,61 r 0,97%| § 4.590,41 [ 0,92% $ 4.581,23 0,88%
Total gastos no distribuidos § 2547178  589%|¢ 2542084  559%[¢ 2536999 534%$ 2531925 s00%$ 2520862 |  484%
UTILIDAD BRUTA OPERACIONAL (G.0.P.) $ 52.085,41 12,04%( § 56.870,96 12,51%| S 56.757,22 11,96% $ 56.643,70 11,39%| S 56.530,41 10,82%
Gastos financieros S 6.682,98 1,55%| & 5.346,38 1,18% $ 4.009,79 0,84%) § 2.673,15 0,54% & 1.336,60 0,26%
Depreciacidn y amortizacidn diferidos S 14.219,10 3,29% 5 14.219,10 3,13% 5 14.219,10 3,00% & 14.219,10 2,86% 5 14.219,10 2,72%
UTILIDAD ANTES PARTICIPACION TRABAJADORES E IMPUESTO RENTA $ 31.183,34 7,21%)| § 37.305,48 8,20%| § 38.528,33 8,12%| § 39.751,41 7,99%| § 4097472 7,85%

| Participacidn Trabajadores S 4.677,50 1,08%| & 5.595,82 1,23% $ 5.779,25 1,22% § 5.962,71 1,20%| § 6.146,21 1,18%
UTILIDAD ANTES IMPUESTO RENTA ] 26.505,84 6,13%| § 31.709,66 6,97%| § 32.749,08 6,90%| § 33.788,70 6,79%| § 34.828,51 6,67%

| Impuesto a la renta 'S 5.831,28 1,35%| & 6.976,12 1,53% $ 7.204,80 1,52%( $ 7.433,51 1,49% § 7.662,27 1,47%]
UTILIDAD NETA DEL EJERCICIO ] 20.674,55 4,78%| § 24.733,33 5,44%| § 25.544,28 5,38%)| § 26.355,19 5,30%| § 27.166,24 5,20%
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El flujo de caja realiza la diferencia del total de los ingresos menos el total de los egresos percibidos para conocer la

capacidad de endeudamiento y liquidez de la empresa.

Tabla 31
Flujo de caja proyectada a 5 afios

FLUJO DE CAJA

Rubro Ao 0 Aio 1 Ao 2 Aio 3 Aio 4 Ao 5
INGRESOS
Ventas departamentales S 401.941,80 | S 422.732,27 | S 441.318,79 | S 462.109,27 | $§ 485.103,71
Otros ingresos S 30.499,93 | S 31.949,93 | $ 33.399,92 | $ 35.399,92 | $ 37.199,92
Capital social S 28.052,23
Préstamo bancario S 65.455,20
A. TOTAL INGRESOS S 93.507,43 | S 432.441,73 | S 454.682,20 | S 474.718,72 | S 497.509,19 | S 522.303,62
EGRESOS
Activo Fijo S 72.785,00
Activo de Operacién S 625,00
Activo Diferido S 4.550,00
Costos y Gastos Departamentales S 354884553 |S 372.390,41| S 388.132,63 | S 405.193,26 | S  423.796,20
Gastos no distribuidos S 25.471,78 | $ 25.420,84 | $ 25.369,99 | $ 25.319,25 | $ 25.268,62
Interés pagado S 6.682,98 | S 5.346,38 | S 4.009,79 | $ 2.673,19 | S 1.336,60
Capital pagado S 13.091,04 | $ 13.091,04 | S 13.091,04 | S 13.091,04 | S 13.091,04
B. TOTAL EGRESOS S 77.960,00 | S 400.130,33 | S S 430.603,45 | S 446.276,75 | $

0 U D (A-B

A £

40

416.248,66

Q A 4

AV

a4

463.492,45
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5.10 Punto de equilibrio

Esta seccion hace referencia a lo minimo que se deberia vender para cubrir
con los costos fijos y variables de la empresa para evitar que la misma pierda
dinero; es decir, se encuentra en un punto medio en donde no gana ni pierde

(Economia finanzas, 2017).

Tabla 32
Punto de equilibrio de Your Perfect Events

PUNTO DE EQUILIBRIO

VALOR
Costo Fijo anual S 312.066,61
Precio por unidad S 26,61
Costo por unidad S 20,66
NUMERO DE COMENSALES 11707
PUNTO DE EQUILIBRIO S 311.516,84

5.11 Evaluacion rentabilidad mediante las herramientas VAN Y TIR
En esta seccion se evaluara la rentabilidad del proyecto.

El VAN (Valor Actual Neto) es la diferencia entre el dinero que ingresa a la
empresa y la cantidad invertida en la misma, esta herramienta nos permite
saber si es rentable la propuesta y en este caso al ser positiva la respuesta

indica que el proyecto es viable para su realizacién (Economia finanzas, 2017).

En este caso es recomendable aceptar el proyecto debido a que es viable para
su creacion tomando en cuenta que el indice VAN es inferior a la inversiéon

Inicial.

Tabla 33
Valor Actual Neto (VAN)

VAN (VALOR ACTUAL NETO)

FLUJO EFECTIVO
NETO

Afol | S 432.441,73 | S 400.130,33 | $ 32.311,40
Afo2 | S 454.682,20 | S 416.248,66 | $ 38.433,54
Afo3 | S 474.718,72 | S 430.603,45 | $ 44.115,27

Ao Ingresos Egresos




Ano 4

S 497.509,19

S 446.276,75

S 51.232,44

Ano 5

S 522.303,62

S 463.492,45

S 58.811,17

TOTAL

$ 2.381.655,45

S 2.156.751,64

d (tasa descuento)

10,21%

Iy (Inversion Inicial)

S (93.507,43)

VNA | s
VAN $

164.812,73
71.305,30 |

Aceptar Proyecto
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Otra herramienta que se toma en cuenta para determinar la viabilidad del

proyecto es la TIR (Tasa Interna de Retorno) con una unidad de medida

porcentual. El proyecto es rentable si la TIR es mayor a la tasa de descuento,

tomando en cuenta lo antes mencionado y aplicado al presente proyecto se

determind que el proyecto no es viable segun los pardmetros mencionados en

el estado financiero (Economia financiera, 2017).

Tabla 34

Tasa Interna de Retorno (TIR)

TIR (TASA INTERNA DE RETORNO)

Afo Ingresos Egresos FLUJO EFECTIVO
NETO

Afo O S (93.507,43)
Afiol | § 432.441,73 | $ 400.130,33 | $ 32.311,40
Afio2 | § 454.682,20 | $ 416.248,66 | $ 38.433,54
Afio3 | S 474.718,72 | $ 430.603,45 | $ 44.115,27
Afio4 | $ 497.509,19 | $ 446.276,75 | $ 51.232,44
Afio5 | $ 522.303,62 | S 463.492,45 | $ 58.811,17
TOTAL $2.381.655 $2.156.752

d (tasa descuento) 10,21%

TIR |

33,92%

Aceptar Proyecto
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6. Conclusiones

Mediante las encuestas realizadas, se llegd a concluir que las caracteristicas
del perfil del cliente comprenden a su mayoria hombres entre 44 a 51 afios de
edad, que poseen ingresos superiores o iguales a $1.000 que suelen realizar
dos eventos por afio con un numero promedio de invitados de 150. Las
personas encuestadas manifestaron que existe una demanda insatisfecha

respecto a un salon de eventos, el cual no existe dentro de la parroquia.

Con la finalidad de satisfacer la demanda insatisfecha que existe en dicha
parroquia, se propuso la creacion de un salén de eventos de segunda categoria
dentro de la misma, la cual tendria como principal estrategia la diferenciacion y
calidad de servicios bajo la supervision de estandares de calidad. El principal
enfoque de la propuesta es brindar una alta calidad en la planificacion y
realizacion del evento, dentro de instalaciones cémodas y amigables con las

personas que tienen dificultad de movilidad.

Los servicios que oferta cuentan con proveedores de calidad que garantizan
sus productos y el desempefio del personal de servicio, todo esto a través de

un precio de venta justo y accesible.

Para la fijacion del precio de venta, se tomo en cuenta el método de costo de
produccion del producto al cual se le afiade un porcentaje de utilidad que desee
la empresa; en este caso, se tomé como base el margen de utilidad del 15%,
con la finalidad de penetrar en el mercado con precios similares al de su

competencia, pero ofertando instalaciones y productos de una calidad superior.

Tomando en cuenta los parametros antes mencionados y aplicados a las
proyecciones de venta el resultado fue favorable, ya que, los ingresos tienen la
capacidad de cubrir con los costos y gastos de la empresa, adicionalmente
proyecta una recuperacion de la inversién en cinco afos, lo cual, es realista
tomando en cuenta la situacion del pais, la demanda proyectada y la inversion

que requiere el proyecto.
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Para terminar, el proyecto es rentable dado que el resultado del VAN y TIR han
determinado una estabilidad econdémica, siendo el TIR de 36.77%, el cual

determina que la inversion sera recuperada en el tiempo de 5 afos.
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Anexo 1.- Encuesta

universidad de las Américas
Escuela de hospitalidad y turismao.

Encuesta para |a creacion de un salon de eventos sociales de segunda categoria en la
|parroquia de El Comité del Pueblo.

Lz siguiente encussta tiens como finalidad principal conocer, determinar y znalizar los
requerimientos de los futuros consumidores, mediante los cuzles analizaremos el tipo de
demandz que tienan por el servicio de sventos socizles y cudles son las caracteristicas que
marcan al mercado objetivo.

«Con el fin dz conocer lzs oportunidzdas para |z oferta de un szldn de eventos, solicitamos su
«colaborzcidn con el siguients cusstionaric marcando con una X su respuests. De ante mang
muchas gracias por su colaboracidn.

Menoresazoafos (] z0az7afos[0 23z35zfios 0 36a343afies O

44as513fios 0 szasoafos 0  Mayoresasiafios O

Saxo:

masculinel]  Femenine 0 otro O

Dcupacidn:

estudiante 0 Empleade 0 independient= O otro

1. @Cuales su ingreso promedio mensual?

Menos de 3500 O De 5300 3 51,000 O De 51,0013 51,500 (]

De 31,501 3 32,000 O Mas de 52,000 OJ

2. §Con gué frecuencia usted realiza un evento o celebracidn?

Una vez =l afio [ Dos veces al afic [ Tres o mas veces al afio (]

nunca O

3. ¢0ué tipo de eventos suele realizar? Puede seleccionar mas de una respuesta. 5isu
respuesta es “otro” indigue cudles,

Bodas 1 *v afios O Graduaciones [ Bautizos (1

confirmacionas O Primeras comuniones [ otra,

Anexo 2.- Resultados de la encuesta

Sexo Edad

40 respuestas

4, ¢Donde realiza usted sus compromises y/o eventos sociales?, 5i su respuesta es
“otro” indigue ddnde.

suhogar O salén de recepciones [ Restaurantes (1 Hotel I
Haciendas[] Otro,
5. ¢Alguna vez usted ha alquilado un saldn de eventos para |a realizacion de sus
celebraciones?
sid ned

6. éLe gustaria realizar sus celebraciones tales como cumpleafios, graduaciones,
matrimonios, bautizos, entre otras, en un saldn de eventos? 5i su respuesta es no,
aqui termina su cuestionario,

sil wed Talvez O
7. éPrefiere un saldn de eventos cercane a su domicilio?
si0 weO  1aubicacion esirelevantz O

8 ¢Qué dias prefiere alquilar un saldn de eventos

De lunes 2 jueves O wigmgs O sdbado O pomings O

9. izaria usted to entre semana, si un descuento por ello?

sid wed Talvez O

10. 5i usted tendria la oportunidad de alquilar un saldn de eventos, ;Qué horario
escogeria para realizar su celebracién?
en la noche (1

En Iz mzfiana O En Iz tarde (1

11. éCual es el numero de invitados que suelen asistir a sus compromisos?

Menos de 30 invitados (] De 31 & 50 invitados [ De 51 2 B0 invitados [

De &1 & 110 Invitados (] D= 111 & 150 invitades O s de 150 Invitados (1

12, ¢Cudl es el precio maximo dispuesto a pagar por el alquiler de un salon de eventos
respecto al nimero de invitados?

saldn de eventos con capacidad de menor o igual a 50 invitados

ssol] ss00] s de s80 O

ss00

Menos de 330 O

40 respuestas

® Mujer
® Hombre
© Prafiera no decirlo

Ocupacién

40 respuestas

@ Menores 3 20 afios
@ 203 27 afios
® 28335 afios
® 36243 aiios
@ 44351 afios
@ 522 60 afios
® Mayores a 61 afios

:Cuél es su ingreso promedio familiar mensual?

40 respuestas

@ Estudiante

@ Empleado

@ Independiente
@ Jubilado

@ Menor a5 500

@ De$50025 1,000
@ De s 1.001a5 1500
@ Des 150152000
@ Mas de 52,000

g




Sector ¢Dénde realiza usted sus compromisos y/o eventos sociales?, Si su
40 respuestas respuesta es “otro” indique dénde.
7.5% 2,5% 40 respuestas

@ Suhogar

@ Salén de recepciones
® Restaurantes

@ Hotel

@ Hacienda

@ casa comunal

@ Casa comunal

m Comité del pueblo
m Carapundo

= La Quintana

90,0%

¢Alguna vez usted ha alquilado un salén de eventos para la realizacion de sus ¢ Prefiere un salén de eventos cercano a su domicilio?

celebraciones? 40 respuestas
40 respuestas
®si
®si ®No
® o @ La ubicacion es imelevante
® Talvez

iUsted suele realizar u organizar un evento social?

0 . ¢Con qué frecuencia usted realiza un evento o celebracién?
) respuestas

respuestas

®si
® No

@ Una vez al afio

@ Dos veces al aiio

@ tres o mas veces al afio
@ Nunca

:Qué tipo de eventos suele realizar? Puede seleccionar mas de una
respuesta. Si su respuesta es “otro” indique cudles.

40 respuestas

:Qué dias prefiere alquilar un salén de eventos

40 respuestas

Bodas @ De lunes a jueves
XV afios 24 (60 %) ® Viemes

® Sébado
Bautizos N

® Domingo

Confirmaciones
Primeras comuniones
Graduaciones 23 (57,5%)

cumpleafios

Si usted tendria la oportunidad de alquilar un salén de eventos, ;Qué horario ; Cug es el nimero de invitados que suelen asistir a sus compromisos?
escogeria para realizar su celebracién?

40 respuestas
40 respuestas
. @ Menos de 30 invitados
@ Enlamafiana @ De 31 a 50 invitados
@ Enlatards @ De 51 a 80 invitados
@ Enlanoche @ De 81 a 110 Invitados
@ De 111 a 150 invitados.
@ Mas de 150 Invitados
Tomando como referencia todos los puntos tratados anteriormente ;Estaria
usted de acuerdo en contratar el servicio de un salén de eventos en la . i . L
f g 9 Seleccione con una X el tipo de servicio que usted consumiria.
Parroquia del Comité del Pueblo?
40 respuestas

40 respuestas

®si ® &lquiler del salén de eventos +
®no trabajar con sus propios proveedores
® Talvez @ Alquiler del salén de eventos +

servicios con proveedores de la
empresa




¢ Cual es el precio méximo dispuesto a pagar por persona, si el alquiler de

/Estaria Ud. dispuesto a adquirir el servicio de catering? L .
mesas y sillas, incluye manteleria y arreglos de mesa para su evento?

40 respuestas
2,5% 40 respuestas

@ Menos de 5225

@ 5225
asi ® s250
@®s275
=No ® 5300

® Mas de 53.00

97,5%

('_Cua'! es .el precio méxirl-}o disP”E_sm @ pagar por i!witado, S_i .el .servicio de  ¢Cudl es el precio maximo dispuesto a pagar por el servicio de discomovil y
catering incluye un menu de tres tiempos con bebidas soft ilimitadas, alquiler dj, si este tiene un tiempo méximo de duracién de 6 horas?

. .. 4 N
de vajilla y servicio de meseros durante su evento?

40 respuestas

40 respuestas

@ Menos de 5100

@ Menos de 520 @ De 5100 3 5150

@ D2 5212526 @ De 5150 a 5200
: 3& $§7 ::32 @ Més de 5200
s de

Seleccione ;Cudles son los servicios complementarios que le gustaria

. . R . contratar a la hora de organizar su evento y cuanto estaria dispuesto a pagar
Tomando en cuenta los servicios antes mencionados ;Cual es el precio por cada uno?

maximo por invitado dispuesto a pagar para organizar su evento social?

40 respuestas

40 respuestas

o e v wes
artistas. T 39(97,5%)
@ Menos de 520 Servicio de '°‘[°f‘“‘““, 1 275%)
® De 5202525 A — 6 (15 %)
© De 526 2530 Pirotecnia fria O (22 5 %)
I (15 %)
® De 5312838 Alquiter de tortas faisas I £ (20 %)
@ De 537 2 542 Decoracién 2 (5 %)
@ Mas de 543 30 (75 %)
Servicio de guarderia M5 (12,5 %)
Parqueadero 10 (25 %)
Ninguno—0 (0 %)
o 10 20 0 40
) ) o . » Seleccione los servidores que utiliza con mayor frecuencia para obtener un
¢Qué medios de comunicacién utiliza para obtener informacion? servicio o bian.

40 respuestas

Radio Facebook 37 (92,5 %)

Redes scciales 36 (90 %) Instagram

1(27,5%)

Paginas web 18 (45 %) Mercado Libre 38 (95 %)
Plataformas virtuales oL 4(10 %)
Recomendaciones 5(12,5%) Comprava [-1025%)
Mailing 20 (50 %) Milanuncios. 1(25%)
Call center Google 18(45%)
0 10 20 30 40 0 10 20 30 40

¢Cual seria su forma de pago preferido por este tipo de servicio? ;Realizaria usted un evento entre semana, si obtuviera un descuento por
40 respuestas ello?

@ Efectivo
@ Tarjetas de crédito @si
@ Cheques * o
@ Talvez

Anexo 3.- Paquetes de eventos por numero de asistentes



Paguete 50 asistentes para Quince afios,
Grados, Bodas y Bautizos
Incluye
+  Degustacion para doz persanas.
+  SalénporBhoras.
+  Aneglos Horales y manteler a especial
+  Cristaleria, menaje ycuberteria
»  Mend detres tiempos [entrada, plata
fuerte y postre].
»  Céctel debienvenida.
»  Bebidas softilimitadas.
+  Animacidn por discomavily 0J par 6
haras.
*  Senicio de mesaros,
*  Partalla de praveceisn de cartesia,

*  Precio por persona $28,76

Paquete 110 asistentes para Quince afios,
Grados, Bodas y Bautizos
Incluye
+  Dequstacion para dos personas.
s SaldnporBhoras.
s Aneglos florales ymanteleria especial.
+  [Cristaleria, menaje v cuberteria.
+  Mend de tres tiempos (entrada, plato
fuerte y postre].
s Cdetel de bisnvenida.
+  Bebidas softiimitadas.
+  Animacion por discomavily O por 6
haras.
+  Senvicio de meseras.
+  Pantalla de proveccion de cortesia.

+ 2 parqueaderos de cortesia.

s Precio par persona $27,00

Anexo 4.- Lista de servicios complementarios

Servicios adicionales para los eventos | Precio
Servicio estacion de fotografia y filmacion basico $99,99 inc IVA
incluye por evento

= Sesién de fotos

= Fot6grafo profesional durante el evento
e Estacion de fotos.

e Cobertura en la ceremonia y recepcion

= Fotolibro de 30 pig.

Servicio estacién de fotografia y filmacién premium

Incluye por evento
= Sesidn de fotos

e Fotdgrafo profesional durante el evento

e Estacidn de fotos.

«  Cobertura en la ceremania y recepcion

s Foto libra de 30 pag.

e 2 DVD con mends interactivos con todo la filmacién

editada y musicalizada.

$124,99 inc IVA

+ Dos personajes
«  Cotillén.
»  Marco fotografico.

= Accesorios.

Servicio de Alquiler de tortas falsas de 50 cm $44,99 inc IVA
Incluye por evento

= Torta de 50cm hasta 85cm de alto para cualquier

celebracidn_

s Base delatorta

« D para el alrededor de |a torta.

Servicio entretenimeinto de la hora loca 579,99 inc IVA
Incluye por evento

Servicio de estacion de bebidas alcohdlicas y no

Incluye

= 10 botellas de 750 ml de ron, vodka o whisky, ya sea,
combinados con agua, jugo, cola o seco

Servicio de Pirotecnia fria $44,99 inc IVA

Incluye por evento
=+ Kit de bases inaldmbricas

s Set de 6 unidades de luces frias color Golden silver

= Tres opciones maximas de cocteles por eventos en base
a los licores ofertados

= Cortesia una botella de Someting Special. Johnnie
Walker label red o Jack Daniel's

Servicio de Alquiler de tortas falsas de 30 cm

$29,99 inc IVA
Incluye por evento
= Torta de 30cm de alto para cualquier celebracion.

» Base de la torta

$159,99 inc IVA
por evento

Servicio Alquiler del area de cocina
Incluye

= Alguiler del espacio y uso de las
instalaciones de cocina

Anexo 5.- Equipamiento e

5139,99 inc IVA
por evento

instalaciones (Activos)

aubro ACTIVO FilO — - }
Cantidad ‘ Unidad ‘Valol Unidad ‘ Valor Total Maguinas y Equipos
Edificios Equipos de cocing
Remodelacion del edificio. 1 und | 12.500,00)% 12.500,00 Refrigeradora 3 puertas 1 und $ 2.800,00 5 2.800,00
Remodelacion de salones. 1 und |[$§ 5.000,00(% 5.000,00 - — . -
Remodelacion de cacinatextractores 1 und |§ 17.000,00)% 17.000,00 Mesas de trabalo de aluminio 1 und s 350,00 s 350,00
scensor 2535 e Trabajo con QoS repisas de apoyo Interiorey uni ! SO0
A Mesas de trabaj dos repisas de apoyo inferi 2 d 850,00 1.700,00
Equipo e instalacidn ascensor para discapacitados 1 ‘ und ‘ 3 16.500,00‘ $  16.500,00 Cocina industrialdquemadores, planchayhorno 1 und $ 1.756,00 s 1.755,00
Muebles y Enseres
Muebles de oficina Licuadora semi-industrial ) und [ 1250008 250,00
Escritorio 2 | und |5 35000/ 1.050,00|| Trampg e grasa 1 [wd [$ 0§ w50
Libreros 3 und 420,00)$  1.260,00
Sillas secretarias 3 und |§ 185,00| § 555,00 Campana extractora 1 und s 970,00 s 550,00
sala de reuniones Lavabo 2 pozos 1 und |5 3750008 550,00
Mesa sala de reuniones 1 und |§ 220,00| $ 220,00 o
Librero sala de reuniones 1 und |$ 185,000 § 185,00 TBNIJUE cilindro de g2s glp z und | § 5000/ § 550,00
Sillas sala de reuniones 3 wnd |$ 210,00 1.680,00 | Equipos en general
Pizarra blanca con pedestal de 120x180cm 1 und |§ 135,00( § 135,00 Aspiradora 2 und s 14&00 s 280,00
Sala de espera
TelevisorIg led de 32" n o |5 am00] 5 3eaoo] | ContEnedores e basura 9 und |3 w0 2,00
sillén unipersonal 2 und [$  25000[$  s00,00] | Coche escuridor trapeador 1 und |S 1120008 11200
Sofatipol 2 | und |5 4200018 W01 ol telefonica 1 |wd|s  so000/§  so000
Dispensador de 500ml jabén y gel acero inoxidable 13 und | § 12,00| § 156,00 TEC””’UQW
Dispensador de papel higiénico en acero inoxidable 6 und |$ 28,00 $ 168,00 Computador 4 und s 400,00 s 1.600,00
Dispensador de papel toalla 6 und |$ 28,00 $ 168,00
Secador de manos acera inoxidable 6 und | S 170,00 §  1.020,00 Impresora 1 und $ 80,00 5 80,00
Cocina Proyector Epson 1 und [ 435000% 435,00
Dispensador de 500ml jabdn y gel acero inoxidable 2 und |$ 12,00| § 24,00 Software de gestio’n MIWEB 1 und $ 1.200,00 5 1200‘00
Dispensador de papel toalla 1 und |$ 28,00|§ 28,00 .
Secador de manos acera inoxidable 1 und | S 170,00 $ 170,00 TOTAL INVERSION ACTIVOS 5 72.785,00




Anexo 6.- Cotizaciones de equipamientos

Acdularfe

DATOS DEL CLIENTE

DATOS DE LA EMPRESA

13-HC

[NOMBRE Josselyn Ulcuango [RAZON SOCIAL ]A!&L EQUIPAMIENTOS RUC: 1712010615001 PROFORMA N* 0222
e — DIRECCION:  COLINAS DEL NORTE CALLE B23 CASA N 80-76
Tiitrono TELEFONO: 3383497 CEL: 0997695862
. FECHA: Quito 21 de Mayo del 2019 _|
omeccion CLIENTE: Josselyn Solange Ulcuango Colcha
oeL equivo | V. PROYECTO:
'NOMBRE QuIPO m ESTADO uNIT TOTAL
o€ 20 L.
MARCA TATWANESA. poR
1| ouaarrocera [Gcl i\ C ko reoico con | contmaras | 56000 | se000 | 000 560.00 PROFORMA
e 100%)
CANT DESCRIPCION P.UNITARIO| P.TOTAL
1 |Ucuadora Industrial 16 Litros woror 1 12 10p. conmarar | 1:100.00 1,100.00 0.00 1,100.00
o ESTACIONES DE OFICNA
1,10CM DE FONGOX 0.90CM DE a Escritorios tipo gerencia en melaminico de 25[5 350,00 [ 5 1.400,00
Mesa de trabajo con [s.0. R - "
1 | 2 repisas de apoyo |*con 2 nevrsas e i panre o] es000 850.00 0.00 850.00 4 Sillones gerencia espaldar alto s 18500|5 740,00
nterk wrenion - . -
e e 4 Libreros con compartimentos y cajones en $ 42000(5 1.680,00
3feromrrrms DR, melaminico de 15mm
Mesa do trabajo de [111901 O FoN0OX 03001 o8 S oE IO
1| acero Inoxidable [-con nerisa en ua panre wremon | P08 C|1,200.00 1,200.00 0.00 1,200.00 1 Librero media altura con dos puertas s 185005 18500
tronémi [OF RELLAS.

SUetrondmice [ ATIOAD BN ACERO INOXIDABLE 1 Mesa obalada para 6 personas tablero en s 220005 22000
MEDIDA OF 1.30 OF FRINTE X 0.70 melaminico de 2Smm con base metalica
F FONDG X 0.85CH DF ALTO - - -
el pldon 3 Sillas con brazo y arafias cromadas tapizado{ 5 210,00 | 5 1.680,00
-4 QUENADORES EN MIERRO cuerina
oo,

Cocina Industrial 4 [4 PARKILLAS 06 0 4001 0 X SALA DE ESPERA #1
“socm Por
1 bt 1 Pancun e aceno woaousce | contmaran | 1756.00 | 1,756.00 0.00 1,756.00 1 sillon unipersonal $  25000[% 250,00
land! orno J o X 0.50CH - -

B 08946 DR TR X 0500 O 1 Sillon bipersonal s 380,005 380,00
2HORNO OE 2 BANDEIAS OF 1 Mesa de centro $ 120005 12000
0.85CMDE FRENTE X 0.62CM OF . -
r0n00 x 060 0E ALTO, SALA DE ESPERA #2
L 1 Sofa tipo L con cuatro cojines tapizadoentelal 5 450,00 [ 5 450,00
3 QUENAGORES B¢ MERRO SALA DE ESPERA #3

, | coctna tnaustta 3 [[3582% 1000000 » i om - - ol 1 Sofa unipersonal tapizade en cuerina 5 28000(5 280,00
o.40cm. CONTRATAR SUBTOTAL 3.565,00
+SISTEMA A GaS. s .
-CON REPISAS U LA PARTE VA 12% S 427,80
INFERIOR DE REJILLAS. TOTAL 5 3.992,80
T FORMA DE PAGO 60% ANTICIPO 40% A LA
e KL, ENTREGA, TIEMPO DE ENTREGA 15 DIAS
oo Viohio, . LABORABLES
| | cAmara vertical de | POk 600000 | 600000 | 1.00 5,999.00 VALIDEZ DE PROFORMA 30 DIAS
frio 4 puertas. CONTRATAR .
GARANTIA 1 ANO
1CALIDAD EN ACERO INOXIDABLE
ExTERIOR 430 € INTERIOR 304. ATENTAMENTE,
SUBTOTAL 11,965.00
2% VAS| 143580 ] RAMIRO GUACAN
TOTAL $| 13,400.80 MODULARTE







