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RESUMEN EJECUTIVO

El presente estudio es una iniciativa dentro del cambiante mundo empresarial en el cual
cada vez se ve incrementada la necesidad de contar con herramientas mas flexibles

para una adecuada administracién de recursos.

Debido a esto el proyecto enfatiza las ventajas de una modemizacion empresarial

enfocada en la aplicacion de los principios de tercerizacion de servicios.

El proyecto para la organizacion de eventos corporativos contempla un estudio del
mercado que incluye un analisis sobre los clientes, proveedores y la competencia, a
partir de lo cual se conoceran las diferentes variables internas y externas que afectan la

demanda y la oferta de los servicios hacia los que se enfoca el proyecto.

- A través del analisis de los datos de mercado obtenidos se establece la viabilidad
financiera del proyecto, tomando en cuenta aspectos relacionados con la inversion
inicial, los flujos de caja, el valor actual neto y la tasa interna de retorno, el analisis de

sensibilidad y la rentabilidad.

Finalmente se describe la planeacion estratégica del negocio, contemplando la misién,
la vision, los valores corporativos y un analisis de situacion actual FODA con el fin de

establecer un marco referencial del manejo del proyecto.
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INTRODUCCION

En la actualidad las empresas se ven en la necesidad de crear y mantener una
imagen corporativa que esté acorde con las necesidades del mercado y la altisima

competitividad existente.

Cada vez mas las empresas realizan eventos a través de los cuales, presentan sus
productos y servicios, lanzan al mercado nuevas marcas, realizan premiaciones, festejan
aniversarios, celebran convenios y reuniones de trabajo, organizan seminarios y
capacitaciones. Todos estos eventos necesitan ser planificados y ejecutados de una
forma adecuada con el fin de lograr los objetivos planteados por la compaiiia y generar

un impacto positivo que contribuya con su imagen corporativa.

En el Ecuador existe actualmente una alto porcentaje de eventos, especialmente
por parte de empresas comerciales y de servicios, cuyas estrategias de marketing
requieren un alto apoyo de marca e imagen, demostrando que cada vez mas las
empresas necesitan mantener y fortalecer su imagen frente a sus clientes internos y

externos.

Las empresas ecuatorianas, en la mayoria de los casos recurren actualmente a
sus diferentes departamentos internos no especializados con el fin de planificar y
efectuar sus diversos eventos y reuniones sociales, dificultando el desarrollo normal de
las actividades especificas de cada area, disminuyendo su productividad y acarreando

problemas por la falta de conocimiento y experiencia en ¢l manejo de la logistica, 1o



cual desemboca en una inadecuada organizacion que no permite €l cumplimiento de los

objetivos empresariales.

Durante el ultimo afio se han contabilizado aproximadamente cuatrocientos
eventos empresariales' de importancia en el Ecuador, a partir de lo cual se ve la
necesidad de empresas especializadas en el tema que puedan brindar un servicio
integral, de alta calidad, garantizado el logro de los objetivos que desean alcanzar las

compailias.

Actualmente existen diversas empresas que brindan servicios especificos en la
organizacion de eventos por ejemplo: hoteles, catering, sonido, musicalizacion e
iluminacion, video y proyeccién, animacioén y conduccion, ambientacion, decoracion y
estructuras, shows y espectaculos, escenografia, promotores y recepcionistas,

traduccion, transporte, publicidad etc.

La idea del proyecto empresarial para la organizacién de eventos consiste en la
posibilidad de brindar un servicio integral, a través de la tercerizacion de los diferentes
servicios especializados, centralizando de esta forma 1la planificacion, organizacion y
gjecucion de los eventos con un manejo efectivo de alta calidad en busca de la
perfeccion, la estética y la confiabilidad total para satisfacer a pleno las necesidades de
todos los futuros clientes. Tomando en cuenta que las empresas ecuatorianas, requieren
optimizar sus recursos para alcanzar altos niveles de productividad y ser competitivas
en el mercado nacional € internacional, plantearemos el objetivo general de la

investigacion.

! Fuente: Estudio de mercado realizado por Eithel Teran y Danny Jaramillo



OBJETIVO GENERAL:

e Demostrar la viabilidad financiera y de mercado del proyecto empresarial para la

organizacion de eventos corporativos a través de la tercerizacion de servicios.

Con el fin de alcanzar el objetivo general, a continuacion se plantean los siguientes

objetivos especificos:

e Realizar una evaluaciéon del mercado, con ¢l fin de determinar el potencial del

negocio a través de una proyeccion en escenarios de venta futuros.

e Establecer ventajas competitivas a través de las cuales el proyecto empresarial

pueda tener éxito en el mercado Ecuatoriano.

e Establecer los beneficios reales de la tercerizacién de servicios como base del

proyecto empresarial para la organizacioén de eventos corporativos.



CAPITULO1

MARCO TEORICO

1.1 JUSTIFICACION E IMPORTANCIA DEL PROYECTO

La investigacion contribuira a la obtencién de una base sobre la cual exista la
posibilidad real de establecer una empresa que se dedique a la organizacion de eventos
corporativos, mediante la tercerizacion de los diferentes servicios. Al mismo tiempo permitira
que posibles socios comerciales tomen en cuenta la factibilidad del proyecto, y se motiven a

formar parte de la empresa a través de su inversion.

1.2. LA TERCERIZACION

La tercerizacion es una estrategia gerencial, por medip de la cual las empresas
contratan el manejo de ciertas actividades tradicionalmente realizadas con personal y recursos
internos a un proveedor externo de servicios especializados que se convierte en un socio

estratégico de las empresas.

Outsourcing o Tercerizacion es una técnica innovadora de administracion, que
consiste en la transferencia a terceros, de ciertos procesos complementarios, que no
conforman parte del giro principal del negocio, permitiendo la concentracion de los
esfuerzos en las actividades esenciales, a fin de obtener competitividad y resultados
tangibles.'

! Pricewaterhouse. Presentacion de Servicios de Consultoria. Quito. 1996. P.12
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La finalidad de las empresas tercerizadoras es el ofrecer un servicio de calidad,
especializado, que implique un menor y/o mejor costo para la empresa que lo contrata,

creando ventajas economicas y funcionales en la misma, asi como para la tercerizadora.

La tercerizacion implica también fomento para la apertura de nuevas empresas con

oportunidades de oferta de mano de obra, restringiendo, de cierto modo, el impacto social.

La importancia de la tercerizacion radica en que esta pretende concentrar los esfuerzos
de la compaiiia en las actividades principales del giro del negocio. De esta manera se pretende
otorgar mayor valor agregado para los clientes y productos mediante agilidad y oportunidad
en el manejo de los procesos transferidos, una reduccion de los tiempos de procesamiento e
inclusive, en la mayoria de los casos, una reduccion de costos y de personal, asi como una

potencializacion de los talentos humanos.

La tercerizacion es una megatendencia que se estd imponiendo en la comunidad
empresarial de todo el mundo y consiste basicamente en la contratacion externa de recursos,

mientras la organizacion se dedica exclusivamente a la razén de ser de su negocio.

Hasta hace un tiempo el outsourcing era considerado simplemente como un medio
para reducir significativamente los costos; sin embargo en los ultimos afios ha demostrado ser
una herramienta util para el crecimiento de las empresas, maximizando sus beneficios, es

decir aumentando sus ventas y reduciendo los costos.



En el Ecuador, hasta mediados del afio 2000 existian registradas y todavia en
funcionamiento en la Superintendencia de compaiiias, alrededor de ciento setenta empresas

que tenian facultades legales para tercerizar servicios.

1.2.1 ACTIVIDADES TERCERIZABLES

En la actualidad existe una tendencia mundial concreta y evidente en favor de
la tercerizacion. Esta situacion, verificable cotidianamente, denota que se suele
apelar a la solucion de la tercerizacion en muchas areas y por parte de empresas de
todos los tamaiios. La decision de tercerizar implica evaluar y juzgar. Para juzgar se
debe entender; para entender hay que disponer de informacion; para disponer de
informacion, se deben efectuar estudios economicos y de costos. En conclusion, se
requiere un analisis econémico para tomar una decision adecuada con respecto a la

tercerizacion.

En cuanto a las actividades que pueden verse sometidas al proceso de
tercerizacion, en principio, son todas las que se desarrollan en una organizacion. No
obstante, se puede eximir aquéllas consideradas parte de la mision vital del negocio;
asi por ejemplo, a la gestion comercial basica de los productos o la parte esencial del

proceso productivo.

A continuacion, se presentan algunas actividades que habitualmente son objeto

de tercerizacion y que son de gran importancia para las empresas:



. Logistica: Distribucion de productos a clientes (incluyendo expedicion,
entrega y cobranza) y obtencion de materiales de proveedores (incluyendo recepcion,

transporte y almacenamiento).

° Actividades de tipo administrativo: Incluye aspectos tales como liquidacion
de sueldos y jomnales, facturacion, pago a proveedores (por ejemplo hechos a través
de bancos o entidades financieras), seleccion y capacitacion del personal (a través de
consultoras), manejo de asuntos legales (litigios, juicios, llevados adelante por

estudios de abogados especializados) y desarrollo e implantacion de software.

o Procesos productivos: Procesos industriales parciales o completos, asi como
actividades de servicios a éstos, tales como mantenimiento, control de calidad y

seguridad industrial, etc.

° Obtencion de materiales: Partes y componentes de productos que se
adquieren a proveedores en vez de ser fabricados en la propia planta. Significa el
abandono del modelo de integracion vertical. El caso extremo es la elaboracion
directa en terceros (uno solo o varios) del producto terminado, el cual luego se
destina simplemente a la venta sin ningin proceso de transformacion ni valor
agregado desde el punto de vista industrial (si se le agrega el valor de la marca u

otros elementos destinados a posicionario en la mente del consumidor).

® Actividades comerciales: Gestion de venta, disefio de campaiias
promocionales y publicitarias de productos, organizacion de eventos, investigaciones

y auditorias de mercado, etc.
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° Servicios generales: Comedor, vigilancia y seguridad, servicios médicos, etc.’

1.2.2 ASPECTOS POSITIVOS DE LA TERCERIZACION

Existen diversas razones para que una empresa decida optar por la
administracion delegada con el fin de mejorar su estructura organizacional y

optimizar su desempefio economico.

e Alcanzar la efectividad enfocandose en lo que la empresa hace mejor.

e Aumentar la flexibilidad para alcanzar el cambio segun las condiciones del
negocio, la demanda de los productos y/o servicios y la tecnologia.

e Mejorar el rendimiento operacional a través de una mayor productividad,
mejor calidad, entregas mas confiables y a tiempo, ciclos de tiempo mas
rapidos, mejoramiento de la utilizacion de los recursos, mayor
disponibilidad y mayor rendimiento.

e Obtener nuevas experiencias y destrezas conociendo tecnologia que de otra
manera no estaria disponible.

e Transferir el costo de los empleados( incluyendo los beneficios que por ley
se les otorga) y los gastos generales al proveedor.

e Reducir los costos debido al superior desempefio y estructura de menor
gasto del contratista.

e Convertir los costos fijos en costos variables.

e Mejorar la gerencia y control del area tercerizada.

2 QUINN, James y Hilmer, Frederick, Strategic Outsourcing, Sloam Managementn Review, 1994, pag 45.



e Reducir inversiones en equipo, inventarios, personal, etc.

¢ Incrementar el flujo de caja a través de la transferencia de bienes.

e Reducir o compartir el riesgo de la gerencia.

e Acceso al mercado y oportunidades de negocio a través de red de
proveedores.

e Expandir las operaciones durante periodos en los que esa expansion no
podria ser financiada.

e Acelerar la expansion a través de los sistemas y procesos desarrollados de
las contratistas.

e Recibir ideas innovadoras para mejorar el negocio, los productos y los
Servicios, etc.

e Mejorar la credibilidad y la imagen corporativa a través de la asociacion

con proveedores grandes.

1.2.3 ASPECTOS NEGATIVOS DE LA TERCERIZACION

Asi mismo, existen otras razones que también se deben considerar al momento

de hacer el analisis para decidirse o no por la tercerizacion en una empresa.

e Perder el control sobre los proveedores.
e Depender de los proveedores.

e Pérdida de la confidencialidad.

e Riesgo de desprestigiar a la empresa.

e Pérdida de la filosofia de la empresa.



e Pérdida de identidad de la empresa.

e Temor a que los contratistas se expandan dentro de la empresa.3

1.3. TERCERIZACION ESTRATEGICA

Si el mercado de proveedores fuera totalmente eficiente y confiable, las compafiias
tercerizarian todo excepto aquellas actividades especiales en donde se puede alcanzar la unica
ventaja comparativa, es decir, sus componentes esenciales.

“Desafortunadamente, la mayor parte de los mercados de proveedores son
imperfectos e implican algunos riesgos para las dos partes, el comprador y el
vendedor, con relacion a precio, calidad, tiempo y otros términos clave.
Adicionalmente la tercerizacion implica costos de transaccion: seleccidn,
contrato, control, que algunas veces pueden exceder los costos de transaccion
si la actividad fuera manejada dentro de la compaiiia”.*

Los gerentes deben tomar en cuenta tres aspectos al momento de considerar cualquier
actividad para ser tercerizada. En primer lugar, determinar el potencial para obtener la ventaja
competitiva en esa actividad tomando los costos de transicion. En segundo lugar, se debe
determinar la vulnerabilidad potencial que debe aparecer del fracaso del mercado si es que esa
actividad es tercerizada. Por ultimo, se debe determinar que se puede hacer para aliviar la

vulnerabilidad a través de acuerdos estructurales con los proveedores con el fin de establecer

controles apropiados.

Cuando el potencial de la ventaja competitiva y la vulnerabilidad estratégica son altos,

la compaiiia necesita un alto grado de control usualmente incentivando la produccion interna

3 GIOSA, Livio A. ,Tercerizacion: un abordaje estratégico, Editorial Pionera, Tercera Edicion, Sao Paulo, 1994,
Pag. 45-58.

4 James. QUINN. “Beyond Products: Servicios based Strategy”. Harvard Business Review.1990.p.18



y estableciendo acuerdos o contratos a largo plazo (explicitos o implicitos). Por ejemplo, en
una empresa que coloca muebles en departamentos, donde sus proveedores son pocos y

exclusivos hacen de la empresa muy reconocida y con reputacion. En definitiva, es esencial
un continuo control de calidad del producto, de su disefio, tecnologia y equipo a través de

contratos y soporte financiero.

El caso opuesto se presenta en relacion con los servicios recibidos a través de una
oficina de limpieza donde es usualmente posible una pequefia ventaja competitiva mediante
un amplio y activo mercado de compaiiias proveedoras. Entre esos dos extremos, tenemos un
largo rango de actividades que requieren diferentes grados de control y flexibilidad

estratégica.

En cada uno de los puntos, la pregunta no es solo si realizarlo internamente o
comprarlo, sino mas bien como implementar un equilibrio deseado entre independencia e
incentivos para el proveedor, versus el control y la seguridad para el comprador. La mayor
parte de las compafiias se beneficiaran de extender la tercerizacion primero en las areas menos
criticas, a medida que se gana experiencia, s¢ debe incrementar las oportunidades de

tercerizacion de actividades cada vez mas criticas. >

Algunos aspectos fundamentales dentro de la tercerizacion estratégica son:
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1.3.1. VENTAJA COMPETITIVA

Una empresa posee ventaja competitiva si puede realizar una actividad
internamente de mejor forma, mas econdmica y en el menor tiempo posible, con una

capacidad unica y diferenciadora de manera continua

1.3.2. COSTOS DE TRANSACCION

En todos los calculos de los costos que implica la tercerizacion, los analistas
deben incluir tanto los costos de transaccion interna como aquellos de origen externo.
Si la compaiiia produce la parte o servicio internamente y en términos de largo plazo,
debe respaldar su decision con esfuerzos de investigacion y desarrollo, capacitacion
de personal e inversiones en infraestructura, que al menos sean iguales a los del

mejor proveedor externo. De no ser asi pederia su ventaja competitiva.

Una de las grandes ventajas de la tercerizacion es disminuir el tiempo que
gastan los ejecutivos en manejar las actividades periféricas, dejando libre a la

gerencia para enfocarse en la gestién de su negocio. °

1.3.3. VULNERABILIDAD

Cuando existen muchos proveedores y estandares maduros de mercado, una

empresa que busca tercerizar una parte de su organizacion dificilmente serda mas

eficiente que el mejor proveedor disponible. Contrariamente, si el numero de

¢ HAX, ARNOLDO, Gestion de Empresa con una vision estratégica, Ediciones Dolmen 3era ed. Pag. 140-142
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proveedores es limitado o si son demasiado débiles individualmente, no podran
proveer productos o servicios innovadores, tan bien como la empresa que busca

tercerizar esa parte de su organizacion.

Otra forma de vulnerabilidad es la capacidad de la empresa y de los
proveedores de obtener del mercado externo informacion veraz y oportuna de
aspectos que puedan afectar a la operacion. Un problema relacionado ocurre cuando
un proveedor tiene capacidades de informacion tunicas. Por ejemplo las compaiiias
que venden software u otros servicios de tecnologia empresarial tienen informacion

que a cualquier empresa le seria muy dificil reproducir eficientemente.

1.3.4. GRADO DE CONTROL

El potencial de vulnerabilidad y el potencial de ventaja competitiva son
directamente proporcionales a un control estricto de la actividad tercerizada; es decir,

cuando estos potenciales son altos, un control estricto es el adecuado y viceversa.’

1.3.5. FLEXIBILIDAD VERSUS CONTROL

Uno de los propositos mas importantes de la tercerizacion es hacer que el
proveedor asuma cierta clase de inversiones y riesgos, como los que representa una
variabilidad de la demanda. Existe un amplio espectro de acuerdos de tercerizacion

dependiendo de las necesidades de control y flexibilidad de la compaiiia, como son,

"HAX, ARNOLDO, Gestion de Empresa con una vision estratégica, Ediciones Dolmen 3era ed. Pag. 155-160
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entre otros, el contrato de corto plazo, contratos temporales, contrato de largo plazo,

desarrollo compartido, propiedad parcial y propiedad total.

Debido a la gran complejidad, mayor especializacion y nuevas capacidades
tecnologicas, los proveedores externos pueden realizar las actividades tercerizables a

menor costo y con mayor valor agregado que si una compaiiia integrada la realizara.

Como consecuencia, la tercerizacion crea el espacio necesario para el fomento
de las llamadas corporaciones modulares. La corporacion modular es una entidad
con grandes capacidades que en realidad son el resultado de asociaciones de

numerosas empresas bajo un fin especifico.

En las corporaciones modulares las empresas comparten costos, habilidades y
accesos a mercados globales en donde cada socio contribuye con lo que cada uno
hace mejor. Algunos atributos de las empresas modulares son: tecnologia,
excelencia, oportunismo y confianza, dejando de lado las limitaciones. Cabe
mencionar que usualmente este tipo de asociacion suele desaparecer una vez

alcanzada la meta propuesta para su union.

Actualmente cuando se refiere a corporacion modular, hablamos basicamente
de alianzas y acuerdos de tercerizacion, en donde no se puede determinar con

exactitud donde comienzan y donde terminan las compaiiias.®

¥ HAX, ARNOLDO, Gestion de Empresa con una vision estratégica, Ediciones Dolmen 3era ed. Pag. 172-180
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CAPITULO II

ANALISIS SITUACIONAL

2.1 ENTORNO EMPRESARIAL

Las organizaciones se desenvuelven en medios diferentes, por tal motivo, es necesario

conocer y analizar los factores que influyen en el entorno de las empresas.

2.1.1 MACROAMBIENTE

Hace referencia a aquellos factores que nos permiten conocer el ambiente en
donde se desarrolla la empresa, los cuales influyen tanto directa como indirectamente

en ¢l funcionamiento de 1a misma.

2.1.1.1 Factor Econémico, Politico y Social.

Las empresas ecuatorianas se desarrollan de acuerdo a la economia del
pais, por tanto debemos considerar las diferentes etapas por las que nuestra
economia ha atravesado, partiremos de los afios 70 cuando el Ecuador obtuvo
ingresos por la exportacion del petréleo a mas de sus productos tradicionales,
como eran el banano, cacao y café, en esta época se vivia en el pais una etapa

de bonanza y las empresas podian acceder a créditos tanto internos en sucres
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como externos en dolares. A inicios de los 80, la recesion econdOmica se
presentd debido al descenso del precio del petroleo, lo que origind que las
empresas que adquirieron préstamos externos no tengan fondos para pagarlos,
asi se decreto la sucretizacion y empez6 el aumento desmesurado de la deuda

externa del pais.

“A fines de los 80 e inicio de los 90, aumentaron las exportaciones de
petrdleo, lo cual acompaiiado de una gradual estabilidad politica, repercutié en
un relativo robustecimiento econémico alcanzando una inflacion promedio del

59% a fines de 1992.

El gobiemo adopté un Plan de Estabilizacion Macroeconémica del
Fondo Monetario Internacional, con lo cual se redujo la inflacion del 60% en
1992 al 25% en 1994, asi mismo, la Reserva Monetaria se increment6 de 224

millones de ddlares en 1992 a 1.7 billones en diciembre de 1994.

En 1995 el conflicto armado con el Peru repercutié6 enormemente en la
economia nacional, dejando un amplio déficit fiscal que fue acompafiado de
una recesion del aparato productivo de pais y una baja de la Reserva

Monetaria Internacional.™

“A partir del afio 97 la inestabilidad politica y el alto grado de riesgo
pais para la inversion extranjera, han determinado que el Ecuador no tenga un

real crecimiento econémico sostenido, por otra parte, el Estado ha tratado de

® WWW BCE Fin.ec , Informacién estadistica anual.
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disminuir su gasto, a través de reestructuraciones de las dependencias
gubermamentales, esto sumado a la tendencia de las empresas a reducir costos
para poder mantener competitividad en el mercado ha generado una profunda
crisis social en la poblacion, alcanzando niveles de desempleo por encima del

20% de la Poblacion Economicamente Activa.

La tasa de interés basica del Banco Central del Ecuador a partir de
Marzo 20 del 2000 se expresa en ddlares, y paso del 50% promedio en 1999 al
12% en el 2000, y las tasas referenciales en ddlares fueron fijadas con valores
maximos relativamente bajos de acuerdo a la Ley del desagio decretada para

llevar a cabo el proceso de dolarizacion.

Vale la pena mencionar, que estas tasas no son reales, puesto que la
inflacion continta siendo alta, llegando en el 2000 al 91% acumulada anual, lo
cual no es dable en un proceso de dolarizacion, este valor es alto a
consecuencia de la implantacion de la dolarizacion, por otra parte, seria muy
dificil mantener tasas de interés bajas, pues uno de los principales componentes

de la tasa de interés es precisamente la inflacion.”"°

Al momento el Ecuador se encuentra dolarizado, lo que ha fijado un
valor constante para el tipo de cambio en S/. 25.000, ayudando a controlar la
acelerada devaluacion del sucre, que llegé de S/. 5.000 por dolar a mediados de

1998 a S/. 25.000 en Enero del 2000, esta mega devaluaciéon del sucre se

10 WWW.BCE fin ec , Informacién estadistica anual.
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produjo en un periodo tan corto, de tan solo un afio y medio, como

consecuencia de los antecedentes mencionados anteriormente.

El proceso de dolarizacion adicionalmente persigue la baja en las tasas
de interés e inflacion a niveles internacionales lo que permitira reactivar la
produccion, atraer inversion extranjera, valorar los costos de produccién vy

permitir un crecimiento sostenido de nuestra economia.

“Desde 1995 hasta 1998 la tasa de variacion de tipo de cambio fue mas
o menos uniforme, sin embargo a partir de 1998 esa tasa empezo a subir en
forma desproporcional, produciéndose la pérdida de nuestro poder adquisitivo
en dimensiones insospechadas, llegando al tipo de cambio maximo en Enero

del 2000 con el anuncio de la dolarizacion.

Sin embargo la alta inflacidn, el cierre en las operaciones de crédito, la
crisis social, econémica y politica, no presentan un marco alentador para lograr
la reactivacion econdémica; por tanto, las empresas ecuatorianas deben buscar
nuevas alternativas para ser mas eficientes y poder competir en el proceso de

globalizacién mundial.”"!

La inflacién para el mes de Diciembre del 2000 fue del 2.5 %, segin el
Banco Central del Ecuador, esta inflacion representa el 91% anualizada, lo que

significa que uno de los principales objetivos de optar por el esquema de

"' WWW _BCE fin.ec , Informacion estadistica anual
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dolarizacion, es el de eliminar la inflacién o por lo menos reducirla a niveles

internacionales, lo cual no se ha cumplido.

Por otro lado, en ¢l Ecuador se cuenta con tecnologia catalogada como
de rezago, que coloca como un pais que elabora productos y presta servicios
de baja calidad y poca aceptacion internacional, por este motivo somos un pais
netamente agricola y petrolero cuya principal produccion es la materia prima,
esto nos hunde cada dia mas en el subdesarrollo, en el cual, pocas son las
empresas que tienen capital, para acceder a tecnologia de punta y actualizarse
de acuerdo al avance global, ya que este es un costo elevado que impone el

mercado internacional.

“El indice de precios al consumidor del mes de Marzo del 2001 fue de
964.1, equivalente a una inflacion mensual y anual de 2.2% y 58.78%

respectivamente. (Banco Central del Ecuador boletin Abril del afio 2001).

Debido a que durante el 2000, el gobierno mantuvo estable los precios
de ciertos productos (alimentos y productos de consumo masivo, servicios
publicos, transporte, educacion, etc.), en los primeros meses del presente afio

los precios de dichos productos se ajustaran hasta alcanzar niveles reales.”"

En ese sentido, las autoridades econdmicas han estimado que el déficit
en este afio podria ascender aproximadamente a USD 673 millones. De no

lograr cerrar la brecha fiscal se tendran fuertes tensiones inflacionarias

12 wWWW BCE fin.ec , Informacion estadistica anual
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ocasionando que el indice se ubique en niveles superiores al rango entre el 25 y
30% que fue la meta establecida inicialmente por el régimen. Esta estimacion
se la realizo sobre la base de los ingresos adicionales (entre USD 250 y 300

millones) que recibiria el Fisco con la aprobacion de la Reforma Tributaria.

“La Reserva Internacional de libre disponibilidad al 31 de Marzo se
situdé en 954 millones de ddlares, mostrando una disminucion del 19% con
respecto al saldo a Diciembre de 2000 (USD$ 1.180 millones). Una de las
fuentes mas importantes de ingresos de la RILD (Reserva Internacional de
Libre Disponibilidad) durante el afio 2000 fueron los créditos externos
recibidos por parte de los organismos internacionales, asi como los ingresos
extraordinarios generados por la venta de petréleo. Para mantener la Reserva
en niveles que permitan la sostenibilidad de la dolarizacion es necesario que el
flujo de efectivo continte. El incumplimiento de los compromisos adquiridos
por el Ecuador en la Carta de Intencion firmada con el FMI ha retrasado
desembolsos por alrededor de USD$ 400 millones por parte de los organismos
multilaterales (Banco Interamericano de Desarrollo-BID-;Corporacién Andina
de Fomento -CAF-; Banco Mundial-BM-; Fondo Latinoamericano de
Reservas-FLAR- y FMI). Asi mismo, ha perjudicado el proceso de
reestructuracion de la deuda con el Club de Paris y la reinsercion del Ecuador
en la comunidad internacional, elementos fundamentales para que la inversion

extranjera retorne al pais”."

13 WWW _BP fin.ec, Resumen Econémico mensual del Ecuador.
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2.1.1.2 Aspecto Legal y Tributario

En el Ecuador no existe ley que prohiba o regule la aplicaciéon de la
tercerizacion. Sin embargo, las leyes sobre estabilidad laboral pueden significar
un obstaculo en funcion del costo que implica despedir a empleados de las

areas a tercerizar.

Uno de los pilares fundamentales del éxito de la tercerizacion es el
contrato como un instrumento de soporte para la operacion, mediante el
establecimiento de responsabilidades y reglas a cumplirse para mantener una

buena relacion entre cliente y proveedor.

En el pais, el cuerpo legal que regula los contratos es el Cédigo Civil,
en se detallan todos los conceptos necesarios a ser aplicados al momento de

elaborarlo.

En los ultimos afios han existido cambios radicales para el pago de
tributos tanto para personas naturales como juridicas; lo cual obliga a las
empresas a llevar sus documentos en regla y a cumplir con sus obligaciones
puntualmente y asi evitar sanciones y multas, para esto han cambiado procesos

o han mejorado los anteriores que se adapten a las necesidades requeridas.

En el primer semestre del afio 2001 el gobierno envio al Congreso
Nacional, una seric de reformas tributarias. El proyecto contemplaba entre

otros puntos, el aumento del Impuesto al Valor Agregado (IVA) del 12 al 14
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por ciento, la elevacion de la base imponible para el calculo del Impuesto a la
Renta (IR) de las personas naturales, la absorcion de la Corporacion Aduanera
Ecuatoriana (CAE) por parte del Servicio Interno de Rentas (SIR), cambios al

Codigo Tributario y la eliminacion de varios impuestos.

El Congreso aprobé parcialmente el proyecto de reforma tributaria con
varias modificaciones que no estaban en la linea planteada por ¢l Ejecutivo. El
Parlamento negd en primera instancia el incremento del IVA pero finalmente

aprobo elevar la base imponible para el calculo de impuesto a la renta.

A pesar de los varios problemas y dificultades politicas finalmente se
aprobd en su gran mayoria la nueva reforma tributaria, de la cual uno de los
aspectos mas importantes es el incremento del IVA del 12 al 14 por ciento, que

rige desde el primero de Junio del 2001.

2.1.2 MICROAMBIENTE

Al analizar el microambiente de las empresas que requieren tercerizar y de las
empresas que brindan este servicio, se encuentran varios agentes con los que las
organizaciones estan vinculadas y se relacionan directamente con el desarrollo de las
mismas, de dicha interaccion surgen amenazas y oportunidades las mismas que

deben ser consideradas para lograr una optimizacion de la gestion empresarial.
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2.1.2.1 TIPOS DE ORGANIZACIONES

Las empresas que requieren de un proceso de tercerizacion, son
aquellas en las que sus elementos esenciales 0 complementarios no tienen un

comportamiento satisfactorio, esto puede deberse a varias causas:

e Politicas y reglamentos mal definidos.
e Desmotivacion laboral.

¢ Falta de tecnologia.

» Incapacidad profesional.

* Baja capacitacion.

¢ Incertidumbre.

e Mala aplicacion de conceptos.

2.1.2.2 LA TERCERIZACION Y EL AMBIENTE ESTRATEGICO

La necesidad natural de un conocimiento amplio por parte de los
funcionarios sobre el nuevo sistema de gestion implica la difusion en toda la
organizacion de la estrategia, vision, mision, objetivos y metas de la empresa

para la correcta aplicacion del proceso de tercerizacion.

Igualmente, se deben revisar los objetivos, politicas y directrices para que
las empresas, en caso de conflicto, se encuentra apta para establecer una

relacion de confianza entre todos los niveles jerarquicos y puestos de trabajo.
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Es también recomendable un adecuado andlisis de mercado de
proveedores de servicios, para determinar las mejores opciones y determinar si

estos ofrecen un servicio superior al que actualmente se provee internamente.

2.1.2.3 LA TERCERIZACION Y EL AMBIENTE ORGANIZACIONAL

Debido a los cambios en la estructura funcional, como por ejemplo,
alteracion de los niveles jerarquicos, supresion o creacion de nuevos cargos en
las areas tercerizadas y en las areas que ejecutan las actividades principales de
la empresa, se producen alteraciones significativas del espacio fisico que ocupa
la organizacion, variaciones en la actividad funcional y en la delegacion de

funciones y cambios en los organigramas departamentales y en el general.

Por lo expuesto, se producen también alteraciones en las normas, sistemas
y métodos operacionales, los cuales deberan ser revisados frecuentemente para

soportar los cambios que produce la tercerizacion.

Consecuentemente la organizacion se verd inmersa en un proceso de
adaptacion al nuevo proceso de control interno de los sistemas de informacion
gerencial a través de un mayor soporte y calificacion de informacion para la

toma de decisiones.
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2.1.2.4. LA TERCERIZACION Y EL AMBIENTE ECONOMICO

Bajo esta perspectiva, la tercerizacion requiere de una adaptacion de la
estructura de costos internos a este nuevo sistema, definiendo su situacion
actual tanto contable como operacional. Asi, los datos obtenidos a través del
sistema adoptado deben permitir analizar con frecuencia los costos de las

actividades tercerizadas en relacion con los costos de las actividades internas.

A partir de la implantaciéon de la tercerizacion, se necesita de una
revision continua de los costos de los procesos de produccion, de distribucion,
comercializacion y, en general de los costos de muchas actividades
administrativas internas, pues repercuten directamente en la estructura
administrativa operacional de la empresa. De igual manera, debe existir un
ambiente encaminado a la revision de los precios y tarifas de los productos o
servicios de la organizacion, considerando la participacion e influencia, directa
o indirecta, de las actividades tercerizadas para la determinacion final de los

mismos.

En muchos casos dependiendo de las areas tercerizadas y segun la
flexibilidad de manejo implantado de las mismas, pueden existir variaciones
significativas en la planificacion del nivel de inversiones en activos por parte

de la empresa o en la planificacion del rendimiento de los activos existentes.
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2.1.2.5 LA TERCERIZACION Y EL AMBIENTE SOCIAL

Las circunstancias especiales del momento politico y social nos llevan a
hablar sobre el empleo. Este topico se debe analizar tomando en cuenta dos

aspectos:

. Apertura de nuevos negocios

En este sentido, los ejemplos internacionales de la tercerizacion, nos llevan a
pensar en la formacion rapida de nuevas empresas en varios segmentos del
mercado en el sector de los servicios. Por ejemplo, el surgimiento de empresas
que prestan servicio de limpieza de oficinas, empresas que prestan servicios de
seguridad, empresas que brindan servicios de transporte, etc. Se produce una

oferta de mano de obra mas intensa en estas areas.

° Revision de funciones

Con la implantacion de la tercerizacion, la transformacion de las estructuras
funcionales es inevitable en las empresas. Le corresponde a la alta gerencia,
partiendo de la vision estratégica, delimitar las consecuencias internas de este

proceso, abordando:

- El aspecto social de los despidos cuando ocurren, procurando facilitar
el proceso junto a los funcionarios, € intentando siempre y en la medida

de los posible, a través de negociaciones con el proveedor de servicios
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que sera contratado, el acogimiento, en una forma parcial o total, de
estos funcionarios que se convertirdin en colaboradores de la nueva

empresa.

- El movimiento intermo funcional ensefiara al administrador la
posibilidad de aprovechar la mano de obra disponible en las areas
tercerizadas. Esta situacion se facilita, ya que, los ex-empleados

conocen la empresa, su cultura y filosofia.

Este enfoque es extremadamente importante pues, con la implantacion
de la tercerizacion, la tendencia empresarial es despedir empleados, lo cual en
un determinado momento hace que la empresa tenga que ir en la basqueda de
admisiones inmediatas en razon de la expansion natural por el énfasis en las

areas que componen las actividades principales del negocio.

2.1.2.6 LA TERCERIZACION Y EL AMBIENTE POLITICO

El gobierno ecuatoriano, ya sea a nivel municipal o estatal, podria
considerar la tercerizacion como una forma adecuada de proceder en relacion

con los cambios estratégicos y operacionales en los organismos publicos.

Podemos decir que los programas de estabilizacion de la economia, la
privatizacion de las empresas estatales, la apertura de la economia y la
disminucion de la burocracia reflejan intenciones del Estado que pueden tener

resultados favorables a través de la tercerizacion.
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2.1.2.7 LA TERCERIZACION Y EL AMBIENTE TECNOLOGICO

Se pueden considerar los siguientes aspectos:

e La disponibilidad de uso de la tecnologia de las empresas prestadoras de

SErvicios.

e La adecuacion de la tecnologia y la adaptacion de los equipos al nivel

exigido por el cliente.

e La necesidad de transferencia de conocimiento de la utilizacion de la
tecnologia entre el contratista y el contratante para el perfeccionamiento de

las relaciones.

e La posibilidad de desarrollo de una mejora tecnologica que el prestador de
servicios podra proporcionar al contratante con el fin de obtener mejores

resultados operacionales.
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CAPITULO Il

INVESTIGACION DE MERCADO

3.1 ANTECEDENTES DE LA INVESTIGACION

Con el fin de conocer los principales aspectos de mercado hacia el cual estara dirigido
el proyecto empresarial para la organizacion de eventos corporativos, se realizo un estudio de
mercado en el cual se analiza la situacion actual e historica de los clientes, proveedores y la
competencia, de tal forma que se posea informacion necesaria que permita reconocer todos y
cada uno de los agentes que, con su actuacion tendran algin grado de influencia sobre las

decisiones que se tomaran al decidir la estrategia comercial.

3.1.1. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION DE MERCADO

Es necesario establecer los objetivos en la investigacion de mercado para poder
tener claro los aspectos claves de cada una de las variables: consumidor, proveedores
y competencia. A continuacion se establece el objetivo general y los objetivos

especificos de la investigacion de mercado:
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* Recopilar y analizar la informacion actual e historica de los potenciales clientes,
proveedores y competidores para determinar la demanda y oferta de servicios en

términos de su precio, volumen, periodicidad, en un lugar y tiempo determinado.

e Reunir informacion de caracter estadistico que pueda servir, para proyectar esa

situacion a futuro.

e Evaluar el resultado de algunas decisiones tomadas por otros agentes del mercado

para identificar los efectos positivos o negativos que se lograron.

3.2 ANALISIS DE LA DEMANDA Y OFERTA DE SERVICIOS

3.2.1 CARACTERISTICAS DEL MERCADO

La ciudad de Quito por estar en constante avance tecnologico, comercial,
turistico y bancario es un polo de crecimiento de la empresa urbana; en este sentido,
Quito ha sido centro para la creacion de nuevas empresas dentro de las diferentes
industrias, incluso actualmente en el Ecuador se ha incrementado la inversion
extranjera lo que se ve reflejado en la creacion de organizaciones potencialmente

demandantes de servicios.

“Por medio de la Cdmara de Comercio de Quito se puede determinar que el
numero promedio de empresas potencialmente demandantes del servicio de

organizacion de eventos seria de 10.000”. **

4 WWW.CCQ.com Informacion general.
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Esto determina que la demanda actual se encuentra insatisfecha, debido a que,
de este estudio se desprende que la oferta apenas cubre un 20%, y esta atendida por

las empresas descritas como la competencia directa del proyecto.

3.2.2 DELIMITACION DEL MERCADO

Basados en una investigacion de campo se ha determinado, que el factor
comun de las empresas que utilizan el servicio especializado en la organizacion de
eventos se encuentra en un nivel de mediana a grande empresa, con ventas superiores
a los $ 500.000, un numero de empleados superior a 500, y ademas un dato
relevante en comun es que estas realizan un promedio de 5 a 10 eventos anuales ya

sea con organizacion interna o con empresas especializadas.

Otro factor determinante para estas empresas es el alto porcentaje de recursos
asignados para actividades referentes a marketing, promocion e imagen; lo que
incrementa la necesidad de alcanzar un cumplimiento optimo de los objetivos de sus
diferentes eventos corporativos, constituyéndose este factor en una ventaja propia

para el presente proyecto.

La organizacion de eventos corporativos, a pesar de ser una necesidad comun y
de frecuencia continua en las empresas, no se ha realizado unicamente en forma
especializada;, se ha destinado en muchos de los casos para la organizacion, a los
distintos departamentos internos de la empresa, por ejemplo, marketing, recursos

humanos, relaciones publicas, entre otros; mas no se habia analizado la posibilidad
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de asegurar el cumplimiento de los objetivos del evento a través de una organizacion

eficaz con un servicio tercerizado.

Esta falta de promocion y por ende de conocimiento de la existencia de este
servicio es lo que ha hecho que la oferta se encuentre tan por debajo de la demanda,
mas aun, considerando que una adecuada y bien enfocada publicidad y propaganda
sobre el servicio, haria que se vuelva un requerimiento vital dentro de las empresas y
la demanda creceria a la par con la oferta, que sin duda también se incrementaria,

puesto que seria una alternativa de servicio nueva y muy atractiva.

3.2.3 SEGMENTACION DE MERCADO

La segmentacion del mercado empresarial estara comprendida por variables

como el rubro de actividad, region geografica, tamafio y volumen.

A continuacion se definird la segmentacion del mercado del proyecto

Rubro de Actividad.- El mercado del proyecto comprendera empresas comerciales,
industriales, de servicios y organizaciones publicas y privadas que requieran de

actividades promocionales y la realizacion de eventos dentro de su gestion normal.

Regién Geogrifica- Empresas Nacionales, Internacionales, Multinacionales,

Subsidiarias y organizaciones que tengan sus sedes en la ciudad de Quito.

Tamaiio v Volumen.- Empresas cuya inversion en publicidad y mercadeo sea

representativa sobre el volumen total en ventas (15%), es decir aquellas empresas
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La muestra del proyecto es:

Andinatel

Corporacion Jaboneria Nacional

l 1

Avon

Desempre

Bellsouth

DHL World Wide Express

Boeringer Ingelheim

Diners Club del Ecuador

Repsol YPF

Nestlé

Sika Ecuador

Loteria Nacional

Coca Cola

Porta Celular

Colgate Palmolive

Xerox

CCl1

Para el presente proyecto por la no existencia de datos estadisticos es
imprescindible ayudarse con el método de la encuesta y del analisis de datos

historicos de los eventos realizados por empresas que se encuentran dentro de nuestra
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potencial demanda, solo asi puede obtener informacion de la cantidad de

demandantes.

3.2.5.FORMATO DE LA ENCUESTA

La encuesta se llevo a cabo a las 17 empresas que mayor cantidad de eventos

realizaron en el afio 2000, de acuerdo a los datos recolectados de la seccion Imagen

Empresarial de El Comercio.

A continuacion se interpretan los resultados obtenidos en las encuestas

dirigidas a los consumidores de la categoria ya conocida. (Anexo No.1).

Pregunta # 1 (Ver anexo No.2)

La primera pregunta corresponde al numero de eventos totales que han
realizado las empresas durante el ultimo afio de lo cual se obtuvo los siguientes

resultados.

De las 17 empresas solamente una realiza menos de 5 eventos al afio, 11
empresas realizan de 6 a 15 eventos anuales, correspondiente al 65% de total de la

muestray 5 empresas realizan mas de 16 eventos al afio.

Se puede concluir que las empresas que tienen caracteristicas similares a las de

la muestra realizan un promedio de 6 a 15 eventos durante un afio
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Pregunta # 2 (Ver anexo No.2)

La segunda pregunta corresponde a la frecuencia con la cual se han realizado
los diferentes eventos en el afio 1999 y 2000, de lo cual se obtuvieron los siguientes

resultados:

En 1999 las empresas de la muestra realizaron un total de 214 eventos

distribuidos de la siguiente forma:

- 55 Presentaciones promocionales es decir el 26% del total

- 48 Lanzamientos de producto que corresponden al 22%

- 15 Seminarios y Congresos que corresponden al 7%

- 40 Capacitaciones y reuniones de trabajo que corresponden al 19%
- 20 Premiaciones y Condecoraciones que corresponden al 9%

- 15 Fiestas empresariales que corresponden al 7%

- 14 Convenios correspondientes al 7%

- 5 Convenciones correspondientes al 2%

- 2 Inauguraciones correspondientes al 1%

En el afio 2000 las empresas realizaron un total de 237 eventos distribuidos de la

siguiente forma:

- 59 Presentaciones promocionales es decir el 25% del total

- 55 Lanzamientos de producto que corresponden al 23%
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- 16 Seminarios y Congresos que corresponden al 7%

- 47 Capacitaciones y reuniones de trabajo que corresponden al 20%
- 21 Premiaciones y Condecoraciones que corresponden al 9%

- 16 Fiestas empresarniales que corresponden al 7%

- 15 Convenios correspondientes al 7%

- 5 Convenciones correspondientes al 2%

- 3 Inauguraciones correspondientes al 1%

Se puede apreciar que el crecimiento de la cantidad de eventos que han
realizado las empresas, de 214 en 1999 a 237 en el 2000, corresponde a un 9%,

porcentaje que ha sido considerado como el crecimiento de la demanda.

Pregunta # 3 (Ver anexo No.2)

La tercera pregunta se refiere a quienes son los que organizan los eventos de

las empresas de la muestra y los resultados son los siguientes:

- 5 Empresas organizan internamente sus eventos es decir el 29%.

- 5 Empresas tienen un departamento especifico para la organizacion de
eventos correspondiente al 29%.

- 7 Empresas utilizan otras organizaciones especializadas

correspondientes al 41% de total.
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Las empresas que utilizan un departamento especifico para la organizacion de
sus eventos han sefialado a las areas de Marketing y Relaciones Publicas como los

principales.

Las empresas que utilizan a organizaciones especializadas para la realizacion

de sus eventos han sefialado a Norlop Thompson y OPCE como los principales

proveedores de servicio.

Pregunta # 4 (Ver anexo Neo.2)

La pregunta cuatro se refiere al grado de satisfaccion que obtuvieron las
empresas que tercerizaron los servicios de organizacion de eventos y los resultados

fueron:

Una empresa opin6 que su experiencia fue buena, mientras que 6 opinaron que

fue excelente, de esto concluimos que el 100% de las empresas que organizaron sus

eventos a través de tercerizacion quedaron totalmente satisfechas.

Pregunta # S (Ver anexo No.2)

La pregunta cinco se refiere al porcentaje promedio sobre ventas que las
empresas utilizan anualmente en la organizacion de los eventos y los resultados

fueron los siguientes:
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- 10 empresas asignan menos del 10% de sus ventas.
- 7 empresas asignan del 11% al 18% de sus ventas.

- Ninguna empresa asigna mas del 19% de sus ventas.

De estos resultados se puede concluir que el 58% asignan menos del 10% de
sus ventas a la organizacion de eventos y el 42% restante asignan del 11% al 18% de

sus ventas.

Pregunta # 6 (Ver anexo No.2)

La pregunta seis se refiere a los problemas mas frecuentes que tienen las
empresas el momento de organizar sus eventos, de lo cual se obtuvo los siguientes

resultados.

- 3 Opinaron que existia un exceso de tiempo en la preparacion.

- 2 Opinaron que un problema era la elevacion de costos de proveedores.
- 3 Opinaron que existen fallas en la planificacion del evento.

- 9 Opinaron como problema principal el no conseguir los objetivos del

evento.

De estos resultados se concluye que el 53% de las empresas opinan que el
principal problema al momento de organizar sus eventos es la no consecucion de los
objetivos planteados, mientras que el 47% restante opinaron que sus principales
problemas se concentran en el exceso de tiempo, elevacion de costos y fallas en la

planificacion.
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Pregunta # 7 (Ver anexo No.2)

La pregunta siete se refiere a que, si las empresas organizarian sus eventos a
través de terceros, con el fin de garantizar el cumplimiento de los objetivos, de lo

cual se obtuvieron los siguientes resultados:

- 17 empresas contestaron que SI

- Ninguna de las empresas dijo que NO

De estos resultados se concluye que el 100% de las empresas de la muestra

estan dispuestas a tercerizar el servicio de organizacion de eventos.

Pregunta # 8 (Ver anexo No.2)

La pregunta ocho se refiere a la importancia que tiene el costo del evento a
cambio de garantizar el cumplimiento de los objetivos a través de una empresa

especializada en la organizacion, de lo cual se obtuvieron los siguientes resultados.

- 5 empresas opinaron que no era nada importante.

- 8 empresas opinaron que era poco importante.

- 4 empresas opinaron que era importante.

- Ninguna empresa opind que era muy importante o extremadamente

importante.
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De la obtencion de estos resultados se concluye que el 29% de las empresas
opina que a cambio de garantizar el cumplimiento de los objetivos a través de la
tercerizacion en la organizacion de eventos, el factor costo es nada importante,
mientras que el 47% de empresas opino que el costo es poco importante y el 24% que

el costo es importante.

Esto demuestra que las empresas requieren ante todo una excelente

planificacion, organizacion y realizacion de sus eventos.

Pregunta # 9 (Ver anexo No.2)

La pregunta nueve se refiere a los dos principales eventos que realizan las
empresas de la muestra, sus costos y el nimero promedio de asistentes, de lo cual se

obtuvo los siguientes resultados:

Nueve empresas dijeron que las Presentaciones promocionales es el principal
evento que realizan, mientras que cinco opinaron que los Lanzamientos de producto

es el segundo evento que mas realizan.

Se obtuvieron los siguientes costos promedios por tipo de evento:

e Presentaciones Promocionales: $ 8.357,14
e Lanzamiento de Productos: $ 7.777,78

e Seminarios y Congresos: $ 3.800,00
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e Capacitaciones y reuniones de trabajo: $ 3.350,00

e Premiaciones y Condecoraciones: $ 4.000,00

El nimero de asistentes promedio a cada evento fue:

e Presentaciones Promocionales: 106 personas

e Lanzamiento de Productos: 102 personas

e Seminarios y Congresos: 50 personas

e (Capacitaciones y reuniones de trabajo: 49 personas

e Premiaciones y Condecoraciones: 55 personas

Pregunta # 10 (Ver anexo No.2)

La pregunta diez se refiere a la opinion que tienen las empresas con respecto a
las organizaciones especializadas en la realizacion de eventos, y se obtuvieron los

siguientes resultados:

- 14 empresas emitieron una opinion favorable
- 3 empresas emitieron una opinion indiferente

- Ninguna empresa emitié una opinion desfavorable.

De estos resultados se concluye que el 82% de las empresas encuestadas tienen
una opinion favorable con respecto a las empresas especializadas en la organizacion de
eventos, lo cual constituye una ventaja que permite sustentar de mejor forma el

presente proyecto
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3.2.6 DEMANDA DE SERVICIOS

Debido a la carencia de datos estadisticos acerca del uso del servicio de

organizacion de eventos corporativos es necesario crear series historicas.

Para el analisis de mercado historico de los clientes, se compuso una
investigacion recolectando la informacion de los eventos corporativos realizados
por las empresas ecuatorianas desde Enero del 2000, hasta Febrero del 2001. (Ver

Anexo No.3)

Se tomo como fuente primaria de datos, la edicion semanal de “Imagen
Empresarial”, publicado por el diario “El Comercio” todos los dias Miércoles, en

donde se recopila informacion sobre los principales eventos realizados en el pais.

De los datos recopilados se obtuvo la siguiente informacion que constituira las

bases para establecer el mercado de clientes proyectado y las estrategias comerciales.

3.2.6.1 Tipo de empresas que han realizado eventos

Durante Enero del 2000 y Febrero del 2001, periodo destinado para el

analisis se obtuvo como primer resultado el porcentaje de eventos que realiza

cada tipo de empresas en el Ecuador.
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Las empresas comerciales realizaron un 43% del total de eventos a
nivel nacional, demostrando ser el nivel mas alto frente a las empresas de
servicios con un 28% de los eventos, las empresas industriales con un 19%y

otras organizaciones publicas y privadas el 10%.

Grafico 3.1. Tipo de empresas que han realizado eventos.

[HEmpresas Comerciales
WEnpresas Industriales
[CJEnpresas de Servrios

[OOrganizaciones Piblicas y
Privadas

Fuente: Investigacion de mercado; elaborado por Eithel Teran y Danny
Jaramillo.

Posteriormente se analizaron las empresas por el tipo de sector, con el
fin de establecer cuales son las que realizan eventos con mayor periodicidad y

poder enfocar hacia estas, los esfuerzos y estrategias de mercado.
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3.2.6.2. Eventos de empresas comerciales por sector

Grafico 3.2. Eventos de empresas Comerciales por Sector

OAlimentos preparados
W Automotriz
OCentros Comerciales
[ Construccion

B Cosmética- Belleza
3 Electrodomésticos

B Farmacéutica
[OFotografia

B Herramientas

B Maquinaria

[ Neumdticos

H Petrolera

B Productos-consumo
@ Tabacalera

@ Tecnologfa

[l Telecomunicaciones
B Textiles

10% 2% 3% 11%

Fuente: Estudio de Mercado; elaborado por Eithel Teran y Danny
Jaramillo.

Dentro de las empresas comerciales los sectores que mas representacion
tuvieron en cuanto al nimero de eventos realizados, fueron el sector
tecnologico con un 23%, seguido del sector de las telecomunicaciones con un
16%, el sector automotriz con un 11%, el sector farmacéutico con un 10%,

productos de consumo con un 8%, y los centros comerciales un 7%.

Las principales empresas dentro de cada sector comercial son las

siguientes:

Tecnologia : Microsoft Ecuador, Xerox, Impsat, Siemens.

Telecomunicaciones: Andinatel, Bellsouth, Porta Celular, Ericcson.
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Automotriz: General Motors, Ponce Yepez, Autec, Ecua Wagen.

Farmacéutico: Boeringer Ingelheim, Bristol Myers Squibb, Bayer, Roché.
Productos de consumo: Colgate Palmolive, Corporacion Jaboneria Nacional,
Zaimella, Coca Cola.

Centros Comerciales: CCI, Quicentro Shopping, Mall El Jardin

3.2.6.3. Eventos de empresas de servicios por sector

Grafico 3.3. Eventos de empresas de servicios por sector

[l Bancario-Financiero

& Consultoria y Capacitacion
O Curier

0 Medicina

H Medios de comunicacion
11l Publicidad

B Seguos

[ Tecnologia

W Transporte-aviacion

@ Turismo

Fuente: Estudio de mercado; elaborado por Eithel Terin y Danny
Jaramillo.

Dentro de las empresas de servicios los sectores que mas representacion
tuvieron en cuanto al numero de eventos realizados, fueron las empresas de
consultoria y capacitacion con un 25%, seguido del sector de publicidad con
un 20%, el sector bancario con un 14%, y las empresas de servicio de

transporte aéreo con un 12%.



Las principales empresas dentro de cada sector de servicios son las

siguientes:

Empresas de Consultoria y capacitacion: Desempre, Kopcos, Temporex.
Empresas publicitarias: Andina BBDO, Mc Cann Ericcson, TBW/VITERL
Empresas del sector bancario: Diners Club, Banco del Pichincha, Banco
Solidario.

Empresas de transporte aéreo: Emsa Global Ground, Iberia, Copa.

3.2.6.4. Eventos de empresas industriales por sector

Grafico 3.4. Eventos de empresas industriales por sector.

| B Agricutura
H Aimentos-consumo
O Bebidas - consumo masivo
£1Bebidas alcohdlicas
E Calzado
Construccion
H Papel
O Productos impieza-consumo
B Productos plasticos
H Textiles

Fuente: Estudio de mercado, elaborado por Eithel Terin y Danny
Jaramillo.
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Dentro de las empresas industriales los sectores que mas representacion
tuvieron cuanto al namero de eventos realizados, fueron las empresas
productoras de alimentos de consumo con un 25%, las empresas productoras
de articulos de limpieza y consumo con un 22%, las empresas de construccion
con un 18%, las empresas productoras de bebidas de consumo masivo con un

11% y las empresas productoras de bebidas alcohdlicas con un 8%.

Las principales empresas dentro de cada sector industrial son las

siguientes:

Empresas productoras de alimentos de consumo: Nestlé, Parmalat, Confiteca,
Pronaca, Grupo Modermna.

Empresas productoras de articulos de limpieza y consumo: Colgate Palmolive,
Corporacion Jaboneria Nacional, Zaimella, Kimberly Clark, Adams.

Empresas de construccion: Sika Ecuatoriana, Pinturas Céndor, Pintuco, Ideal
Alambrec, Chova.

Empresas productoras de bebidas de consumo masivo: Coca Cola, Industrial de
Gaseosas, Tesalia, EBC.

Empresas productoras de bebidas alcoholicas: Cerveceria Nacional, Cerveceria

Sudamericana, Zhumir, Ilsa.
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3.2.6.5 Tipos de eventos realizados

Grafico 3.5. Tipo de eventos realizados.

'3 Aniversarios

u Confe ias y Seminarios
I Reuniones de Trabajo
(=] tacién de product
W Premiacién
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O Convenios
Convenciones de Venlas

Fuente: Estudio de mercado, elaborado por Eithel Terin y Danny
Jaramillo.

De igual forma se analizaron los tipos de eventos realizados en periodo
desde Enero del 2000 hasta Febrero del 2001 y se obtuvieron los siguientes

resultados:

Del total de eventos realizados a nivel nacional el 30% corresponden a
los lanzamientos de producto, el 18% corresponde a presentaciones
promocionales de productos y servicios, el 12% a conferencias y seminarios,
el 9% a premiaciones y condecoraciones, y el 7% los aniversarios

empresariales.
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Se puede apreciar que la mayor cantidad de eventos empresariales estan
comprendidos entre lanzamiento de productos y presentaciones promocionales

de productos y servicios.

3.2.2.6 Lugares en donde se realizan los eventos

Grafico 3.6. Lugares en donde se realizan los eventos.

[ Hilton-Colén
m J W . Marrioft
[] Swissotel

] Sheraton

W Radisson

[ Alameda

H Oro Verde

[] Ofros Hoteles
M Instalaciones
@ Club La Unién
] Sedes propias

Fuente: Estudio de mercado, elaborado por Eithel Terin y Danny
Jaramillo.

La mayor cantidad de eventos se realizan en lugares especificos como
hoteles, clubes e instalaciones, de esta forma se puede ver que del total de los
eventos realizados durante el periodo de estudio el 64% se lo realiza utilizando

localidades externas, mientras que el 36% se lo realiza en sedes propias.

Estos datos reflejan que la mayoria de los eventos se encuentran
centralizados en los hoteles, de los cuales tuvieron la mayor representacion el

Hilton Colon, el J.W. Marriott, el Swissotel y el Sheraton Four Points.
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Grifico 3.8. Empresas que han realizado la mayor cantidad de eventos.

|

= = -ﬁScie1
=

Empresas

Fuente: Estudio de mercado; elaborado por Eithel Terian y Danny

Jaramillo.

El analisis general de los datos que se obtuvieron en la investigacion,

dieron como resultado las 17 empresas que realizaron la mayor actividad en

cuanto a eventos corporativos durante el periodo del estudio:

Andinatel Corporacion Jaboneria Nacional
Avon Desempre

Bellsouth DHL World Wide Express
Boeringer Ingelheim Diners Club del Ecuador
Repsol YPF Nestlé

Sika Ecuador Loteria Nacional

Coca Cola Porta Celular

Colgate Palmolive Xerox

CC1
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3.2.7. PROYECCION DE LA DEMANDA

Para el presente proyecto es fundamental realizar una proyeccion de la
demanda para los afios venideros, con el fin de tener un conocimiento a largo plazo

sobre el comportamiento de los demandantes.

La demanda del servicio de organizacion de eventos se va a determinar en
funcion de una analisis de incrementos percibidos de afio a afio en los diferentes tipos
de eventos para lo cual se ha aplicado la técnica de recoleccion de informacion,
entrevistas y encuestas, realizada con una muestra de 17 empresas especificada

anteriormente en este capitulo.

Dentro del analisis de los datos obtenidos se ha definido factores comunes y
relevantes para el incremento de la demanda de este servicio, entre los principales se

describe:

e Efectividad en el cumplimiento de los objetivos de los diferentes eventos
° Imagen y publicidad

. Competitividad

e  Calidad

o Reduccidon de tiempo en su organizacion

@ Posicionamiento

A pesar de analizar empresas de diferentes industrias se puede generalizar

los tipos de evento que se realizan con mayor frecuencia, lo cual contribuye a
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determinar la proyeccion de la demanda futura, por cada tipo de evento ofrecido y se

ha establecido los siguientes resultados:

e Presentaciones promocionales 25%
e Lanzamiento de productos 23%
e (Capacitacion y reuniones de trabajo 20%
¢ Premiaciones y condecoraciones 9%
o Fiestas empresariales 7%
e Seminarios y Congresos 7%
e Convenios 6%
e Convenciones 2%
e Inauguraciones 1%
e Ferias 0%

En funcion de los factores claves antes mencionado, se¢ a estimado un
porcentaje de incremento promedio del 4 %, comun para los diferentes eventos, por
lo que si basados en los resultados obtenidos en los eventos realizados en el afio

2000, la proyeccion de la demanda de los diferentes eventos se determinara de la

siguiente manera:
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Proyeccion de la demanda

Demanda Numero de eventos
Datos Historicos ano 2000 * 387
Demanda Proyectada 2001 422
Demanda Proyectada 2002 460
Demanda Proyectada 2003 501
Demanda Proyectada 2004 546
Demanda Proyectada 2005 595
Demanda Proyectada 2006 649
* Datos Obtenidos en el estudio de mercado

Fuente: Elaborado por E. Teran y D. Jaramillo.

Posteriormente se analizo las cantidades de eventos que realizan las

empresas en promedio durante un afio, con el objetivo de establecer el mercado meta.
Qo are

Adicionalmente con la informacion analizada se a/godido determinar los

principales y mas frecuentes servicios solicitados por la demanda lo que nos da un

punto de partida sobre la forma de asignacion de recursos para cada servicio que

ofrece el proyecto, que permite alcanzar un posicionamiento de mercado creciente.
3.2.8 LA OFERTA DE SERVICIOS
El servicio de organizacion de eventos corporativos se encuentra dentro del

tipo de oferta de libre mercado, debido a que este producto se encuentra en

circunstancias de libre competencia.



Existe una disminuida cantidad de ofertantes y la participacion en el
mercado esta determinada por la calidad, el precio y el servicio que se ofrecen a las

empresas.

Este tipo de oferta se caracteriza porque ningun oferente tiene un dominio

absoluto del mercado.

3.2.8.1 ANALISIS DE LA OFERTA ACTUAL

La organizacion de eventos corporativos al tener un tipo de oferta
competitivo o de libre mercado, hace que existan ilimitados oferentes y

demandantes.

Los servicios que se ofrecen en las diferentes empresas organizadoras
de eventos de la capital, son de diversos géneros, cada uno trata de brindar al

cliente un valor agregado para que de esta manera se pueda atraerlo.

Segun datos recolectados a través de investigacion de campo y guias
comerciales, se determind que el nimero de empresas que actualmente ofrecen
el servicio de organizacion de eventos corporativos en Quito son escasamente

cuatro empresas.

El 70% de las empresas que oferta la organizacion de eventos se
promocionan a través de internet y contactos directos con el cliente, mientras

que un 30%, se promociona a nivel de guias, fax, y anuncios
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Los precios de las presentaciones promocionales y lanzamiento de
producto que son los eventos que se realizan con mayor periodicidad dentro de
las empresas de la competencia, tienen un precio que oscila entre $ 5.500 y

$ 6.500.

Sobre la base de la oferta analizada se determinaria que esta es
insatisfactoria frente a la potencial de demanda de 10.000 empresas, pero esto
es relativo al nivel de publicidad y el empuje que se le dé a este servicio, que

actualmente no tiene una gran acogida por falta de informacion adecuada.

Se ha determinado que en funcidn del nimero de empresas a las que
cada uno de los oferentes atendié en el afio 2000, el porcentaje de demanda
ocupada es del 20%, por lo que se sabe que es un mercado nuevo y accesible

con facilidad.

La actual demanda insatisfecha del 80% se va ir cubriendo en medida
que ingresen mas empresas oferentes en el negocio de la organizacion de
eventos corporativos, lo cual para el proyecto demuestra una gran factibilidad y

oportunidades de éxito.
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3.2.9. ESTRATEGIA COMERCIAL

La estrategia comercial que se definira, tendra un efecto directo en los ingresos
y egresos del proyecto, estara influenciada por las caracteristicas de los

consumidores y en forma secundaria por los competidores.

Es necesario indicar que para establecer las estrategias de mercado y los
analisis financieros posteriores, se ha establecido costos y precios correspondientes a
eventos de hasta 100 personas que es el promedio, con el cual se evaluara el

proyecto.

Con el fin de reconocer las necesidades de las empresas que potencialmente
pueden transformarse en demandantes para el proyecto, es necesario considerar que
se enfocara el mercado empresarial, el cual se caracteriza por decisiones
generalmente muy racionales, basadas en variables técnicas del producto, su calidad,

precio, oportunidad en la entrega, y disponibilidad.

En el caso de los consumidores empresariales, para determinar y justificar la
demanda se debe tomar en cuenta que en su gran mayoria esta depende de factores
economicos, y en este sentido bastaria con definir las ventajas que ofrece el proyecto
sobre las otras opciones, con el objetivo de determinar la demanda en funcion de las

empresas que se verian beneficiadas por ellas.

Con el fin de establecer la estrategia comercial se ha realizado un estudio de los

principales elementos de la mezcla de mercado que se detallan a continuacion:
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Se establecio una matriz de productos con €l objetivo de dimensionar el

servicio, y de esta forma centrar la gestion del negocio sobre las principales

necesidades en las que incurren las empresas al momento de realizar sus

eventos.

A continuacion se presenta el cuadro 3.9. que especifica los eventos a

realizarse y los servicios que cada uno de estos puede incluir.

Cuadro 3.9. Eventos a realizarse y los servicios que pueden incluir.

Matriz propuesta de productos

Local

fuminacién y
sonido

Modelos

Animadores

Presentaciones promocionales

Lanzamientos de productos

Seminarios y Congre sos

Capacitaciones y reuniones de trabajo

Premiaci y decoraci

Fiestas Empresariales

] xxxxg

Ferias

Convenios

Convenciones

Desfiles de Moda

| 2| 3¢ 2| ax| > »e| pe) x| dx

A |

Inaguraciones

2| 2| 2| D<) | ¢ x| D) x| x| X

Fuente: Elaborado por Eithel Terin y Danny Jaramillo.

3.2.9.2. Precio

Para la determinacion del precio, se analizaron en primera instancia los

costos de tercerizacion de servicios para eventos y posteriormente el nivel de

precios que tiene la competencia en servicios similares.
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Los precios del proyecto se basaran en el costo total unitario mas un

margen de utilidad.

Para el andlisis se tomaron en cuenta los costos reales de los
proveedores, y se incremento un margen del 15%, el cual esta por debajo de la
rentabilidad operativa media de las empresas de la competencia que se
analizaron, de esta forma la estrategia inicial de proyecto es ingresar al

mercado con un margen operativo inferior al de la competencia.

3.2.9.3 Promocion

Para la promocion de los servicios se utilizara la técnica de venta
personal a trabes de una fuerza de ventas que estara integrada por tres personas
que trabajan a través del cumplimiento de cuotas. Las cuales se encuentran
establecidas en funcion de la participacion porcentual del total de eventos

mensuales.

Se han establecido cuotas de cumplimiento para cada ejecutivo de

ventas, la participacion en el mercado y el crecimiento de esta para cada afio

Adicionalmente se ha estimado un porcentaje sobre las ventas
equivalente al 1%, el cual sera destinado para actividades promocionales, que

principalmente estaran enfocadas a la elaboracion de publicidad impresa.
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3.2.3.4. Plaza

Las oficinas de la empresa estaran ubicadas en la ciudad de Quito, con
el fin de permanecer cerca tanto de los clientes potenciales como de sus

principales proveedores.

3.3 ANALISIS DE MERCADO DE PROVEEDORES.

Para el analisis de los proveedores, primero se establecio el tipo de servicio que se va a

tercerizar para los diferentes eventos, los cuales se detallan a continuacion:

e Lugares o sitios del evento
e Catering o Banquetes

e [luminacidn y sonido

e Modelos
e Animadores
e Shows

La investigacion se realizo gracias a la informacion recopilada en:

e Base de datos primarios
e Guias telefonicas (locales)
e Existentes en otras empresas(recomendaciones)

e Por avisos de publicidad encontrados en la prensa.
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3.3.1. POLITICA DE PROVEEDORES

Introduccion.

En el mundo actual de la tercerizacion, ha sido muy marcada la presencia de
esta tendencia en el ambito contemporaneo.
Sobre todo existe un gran numero de actividades que se puede realizar en una
empresa, pero en vista de que las personas se encuentran ocupadas en actividades

que no le competen, no dedican el tiempo suficiente a sus respectivas labores.

3.3.1.2. Adjudicacion

Se pedira por lo menos tres cotizaciones de cada uno de los proveedores
en cuestion, en donde pasarda a un andlisis subjetivo y objetivo para

determinar su respectiva aprobacion.

Los juicios de valor seran los siguientes:

o Costo.

o Calidad.

o Tiempo de entrega o de su implementacion.

. Respuesta a problemas que se presentaren.

Posteriormente, en base de la opinion de aquellos que conforman el

equipo integrado para el evento se escogera la mas conveniente.
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Para llamarse conveniente la cotizacion respondera a caracteristicas de

precio, calidad, velocidad y transporte.

3.3.2.2. Crédito

Los proveedores daran un crédito de 15 a 30 dias calendario, para la

respectiva cancelacion de las facturas entre ambas partes accedidas.

Se enviara a los distintos proveedores los requerimientos que a su vez

solicita el cliente, y de acuerdo con sus posibilidades cubriran los

requerimientos deseados.

3.3.2.3. Politica de pago para los proveedores.

El proveedor que ejerce el acto de prestacion de servicios, sera cancelado

previo lo siguiente:

e La debida presentacion de una factura autorizada por el SRI y colocar al

pie de ella el recibo del precio total.

e Detallara un desglose de cada uno de los aspectos que esta cobrando.
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¢ El proveedor debe acercarse a las oficinas para su cancelacion o en su

defecto se le pagara mediante transferencia bancaria.

3.3.2.4. Términos del contrato.

Existen dos factores fundamentales a evaluar a la hora de considerar un

contrato de tercerizacion de un determinado proceso de negocio.

¢ El nivel de competencia de la organizacion en dicha funcion.
o El nivel de contribucion de la funcion al proposito estratégico de la

empresa.

El contrato debera cumplir lo siguiente.

e Nombre de la parte contratante y el contratado.
e Condiciones y descripcion de los servicios han sido contratados.

e Firmas de responsabilidad.

Se manejara solo un tipo de contrato, €l de servicios profesionales
prestados, anticipando que no existe un contrato especifico para la actividad de
tercerizacion en el marco legal ecuatoriano, pero dependiendo del caso se

manejara segun los que se muestra a continuacion;
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Tipos de contrato.

° El contrato de corto plazo.

o El contrato temporal

o El contrato de largo plazo.

o El contrato de desarrollo compartido.

. El de propiedad parcial, y

o El contrato de propiedad total.

3.3.2.5. Reclamos

Casos por los cuales quedara el contrato definitivamente cancelado de

forma inmediata.

e Cuando los instrumentos que han sido otorgados al evento por parte del

proveedor, no se encuentran en buen estado.

e Cuando los tiempos establecidos no han sido cumplidos.

3.3.2.6. Cancelacion

e Se designara el dia Viernes para la cancelacion de los pagos.
e Se emitira un cheque a nombre del beneficiario.
¢ En caso de no estar correcto el monto inscrito, se devolvera y se emitira un

cheque nuevo.
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3.3.2.7. Renovacion del contrato

Al verse cumplido a cabalidad los términos antes sefialados, se revisara

la posibilidad de contratar al mismo proveedor para un futuro evento.

Se analizara aspectos de imagen empresarial y servicio oportuno.

3.3.2.8. Obligaciones del coordinador del evento

e Se encargara de conseguir los proveedores necesarios.
e Del seguimiento del evento.
e De velar por el correcto desenvolvimiento del evento.

¢ De conseguir ¢l transporte de los insumos al lugar especifico del evento.

3.3.2.9. Programacion.

Cada uno de los proveedores, segun su naturaleza y de acuerdo con las

indicaciones del coordinador del evento, estara a la hora puntual en el lugar

citado.

El coordinador siempre llevara dinero de reserva en caso de que surja

algun imprevisto, el monto sera designado segun la magnitud del evento.
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3.3.2.10. Recepcion

El encargado de la recepcion de equipos o personal para el evento sera el

coordinador del mismo.

Se revisara junto al proveedor los requerimientos solicitados y si han

asumido completamente su responsabilidad.

Posteriormente, se pondra la firma de responsabilidad del proveedor.

3.3.2.11. Transporte

Se solicitara a cada uno de los proveedores transportar cada uno de los

implementos necesarios hasta el lugar del evento.

En caso que el proveedor no tuviera medio de transporte, la empresa

contratara uno y analizara los siguientes aspectos:

e Tamafio del bulto.

e Peso del bulto.

e Fragilidad del bulto.
e Costo de reposicion.

e Lugar de recepcion.



3.3.2.12. Almacenamiento

Si en el caso de que los diferentes implementos que no son de nuestra
propiedad tuviesen que ser almacenados, este costo se lo trasladara al

contratante del evento.

Si en caso de que los implementos a almacenar fueran de caracteristicas
no renovables o de naturaleza propensa al deterioro, se notificara al cliente y

asi la empresa no responsabilizara por su posterior dafio.

3.3.2.13. Capacidad distintiva

La flexibilidad en servicios y la diversidad de aspectos que se puede

ofrecer a los clientes, sera el valor agregado.

El objetivo es estar inmerso en el entorno empresarial, para asi conocer a
fondo a cada uno de los clientes o futuros clientes y realizar acciones que

respondan a sus estrictos estandares pretendidos.

El valor agregado principal de la organizacion va a ser su gente. Aquella

que existe dentro de ella o la que la acompaiia en su gjercicio.

Ademas se debe considerar que debido a la estrecha relacion que se tiene
con la empresa Grupo Barlovento se puede disponer de su base de clientes para

efectuar un trabajo en conjunto.
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3.3.2.14. Las limitaciones

Vender imagen es de suma importancia, hay que redactar los puntos
claros de la asociacion con los proveedores, para asi buscar una simbiosis

organizacional.

3.3.2.15. Las consideraciones.

Las consideraciones que deben incluirse en la metodologia para facilitar

¢l analisis de las actividades a subcontratar son:

e Analisis y determinacion de la cantidad de tiempo valioso que la gerencia

consume en actividades no centrales.

o Identificacion de las destrezas ttiles que se podrian adquirir para mejorar el
negocio, como son ¢l adecuado manejo de la cartera de clientes y mejorar

la calidad de servicio.

¢ Productos o servicios que pueden reducirse, por eso el grupo objetivo es

reducido.
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3.3.2.16. Las estrategias.

El negocio es la creacion de eventos empresariales para lograr una
correcta coordinacion en las areas logistica, adecuacion y puesta en marcha del

evento.

3.3.2.16. Estrategia de incentivos.

Al ver al proveedor como un aliado se ha organizado un programa de

incentivos, entre los cuales seran:

e Econdmicas, como lo son concesiones en contratos o bonos.
e En productos, como los que poseen los aliados estratégicos y que

consideren conveniente entregar(intercambio).

3.3.2.17. Proveedores.

A continuacion se detallan los principales proveedores para cada
servicio, tomando en cuenta aquellos que segun la investigacion de mercado
realizada tienen la mayor experiencia y disponibilidad para manejar los eventos

corporativos.



Lugar del evento

Cuadro 3.12. Lugares para realizar eventos

Servicios Hoteleros |Tipo Lo que provee
Quito

J.W.Marriot Hotel Salén y comida
Hotel Dann Cariton Hotel Salén y comida
Four Points Shematton |Hotel Saloén y comida
Hilton Col6n Hotel Salén y comida
Swissotel Hotel Sal6én y comida
Radisson Royal Hotel Salén y comida
Hotel AKROS Hotel Salén y comida
Hotel Alameda Hotel Salén y comida
Hotel Quito Hotel

Guayaquil

Hotel Oro Verde Hotel Salén y comida
Hilton Colén Hotel Salén y comida
Hotel Continental Hotel Salén y comida
Four points Shemratton |Hotel Salén y comida

Fuente: Investigacion de proveedores, elaborado por Eithel Teran y
Danny Jaramillo.

Cuadro 3.13. Lugares para realizar eventos

Centros de Conveciones y

Exposiciones Tipo Lo que provee
Quito
Cemexpo Localidad Salén

Centro de Exposiciones Quito|Localidad |Salén y zonas exteriores
Centro Cultural Metropolitano |Localidad Salén

Expo Centuri 2000 Localidad Salén

Museo de la Ciudad Localidad Saldn

Guayaquil

Recinto Ferial Duran Localidad Salon y zonas exteriores

Fuente: Investigacion de proveedores, elaborado por Eithel Teran y
Danny Jaramillo.

Para un evento de hasta 100 personas los precios son los siguientes

. (Ver Cuadro 3.14)



Cuadro 3.14. Precios de locales para realizar eventos
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Local
Palacio del Banquete |Grupo Barlovento |Hotel Colén |Henry Richarson.

sin consumo S/. 300,00 S/. 500,00, S/. 750,00 S/. 600,00
COn CONSUMo S/. 0,00 S/. 0,00 S/. 0,00 S/. 0,00
decoracion S/. 45,00 S/. 70,00 S/. 80,00 S/. 65,00
ameglos florales S/. 40,00 S/. 55,00 S/. 55,00 S/. 52,00
pista de baile S/. 40,00 S/. 41,00 S/. 60,00 S/. 45,00
tarimas S/. 15,00 S/. 20,00 S/. 20,00 S/. 25,00
mesas S/. 250,00 S/.300,00, S/. 350,00 S/. 320,00
sillas S/. 150,00 S/. 170,00, S/. 180,00 S/. 175,00
manteleria S/. 100,00 S/. 120,00, S/. 150,00 S/. 135,00

Fuente: Cotizacion de proveedores, elaborado por Eithel Teran y Danny

Jaramillo.

Catering

Cuadro 3.15. Catering
Servicios de Banquetes y meseros | Tipo Lo que nos provee
Catering Senvice Banquetes |Baquetes, meseros, carpas, sillas, mesas, etc
El palacio del Banquete Banquetes |Baquetes, meseros, carpas, sillas, mesas, etc
Grupo Barlovento Banquetes |Baqguetes, meseros, carpas, sillas, mesas, etc
Henry Richarson. Banquetes |Baquetes, meseros, carpas, sillas, mesas, etc

Fuente: Investigacion de proveedores, elaborado por Eithel Teran y

Danny Jaramillo.

Para un evento de hasta 100 personas los precios son los siguientes

(Ver cuadro 3.16).
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Cuadro 3.16 Catering
Almuerzo y coffe-break B -
Gnupo Hotel Henry
Almuerzo Palacio del Banquete Barlowento Colén  Richerson.
Opcion sugerida s/ 550  s.630] s/.880] S/.680
1 Ensalada Anita: Tomate, lechuga, pepinillos, aros de cebollas y rabanos.
2. Asado de res al vino acompaiiado con arroz rissi-bissi con pimiento rojo y verde.
3. Papas salteadas al perejil
4. Helado a eleccién o ) N
Bocaditos
1. Paquete de 6 bocaditos por persona.
a. Frios: |
i. Canapé con mousse de atin S/.048/ S/.06%5 S/.085 S/.075
ii. Comets de jamén y queso. S/.1,12|  S.150 S/.2,00 S/.180
b. Calientes: -
i. Mini-brocheta de polio. S/.1,44]  8/.180] S.200 S/.155
ii. Empanaditas de verde con camarén S/.1,32]  S.1,40 S/.180] S/ 1,50
¢ Duces.
i. Mini-cheesecake. S.067| S.040 S/.085 S/.110
ii. Strundel de manzana. s.0568 sr.055 s.060 s.0%0
Coffe Break
'1. Finger sandwich de queso y jamon S/.360, S/ 2.20{ 8/.350, S/.500
2. Café, té, arométicas. [
Bebidas para consumo:
1. Colas de 2 litros. S/.150  §.200 S/.220 S/.250
:2. Mineral de dos litros. S/.1.00]  S/.150| S/. 168 S/.150
l 1. Servicio de meseros.
2. Menaje completo.
3 Mesa para coffebreak_ hielo. | s.500] s.500] s.500

Fuente: Cotizacion de proveedores, elaborado por Eithel Terian y Danny
Jaramillo.

Servicio de Modelos

Cuadro 3.17. Servicio de Modelos.

Servicio de modelos Tipo

Lo que nos provee

Sbande Escuela y agencia de modelos |[Modelos AA v AAA
Asencat s.a. Escuela y agencia de modelos |[Modelos AA y AAA
Blush Escuela y agencia de modelos ([Modelos AA y AAA
Modelos y eventos mimors |Escuela y agencia de modelos ([Modelos AA y AAA
Planieventos Escuela vy agencia de modelos |Modelos AA v AAA

Fuente: Investigacion de proveedores, elaborado por Eithel Teran y
Danny Jaramillo.
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Los valores de las modelos varia, pero una modelo AA puede costar $70 por

dia y una AAA costar $90 por dia.

Servicio de Iluminacién y Sonido

Cuadro 3.18. Servicio de Iluminacién y Sonido

Servicio de equipos
de iluminacién y
sonido Tipo Lo que provee

Ecosonido Amplificacion profesional lluminacién, sistemas de video,etc.

lluminacion, sistemas de video, luces
Eventos especiales, ferias y [robéticas, lasers, juegos pirotécnicos

Grupo OYE 200 promociones etc.
Eventos especiales, ferias y
Prisma lluminacion promociones lluminacién, sistemas de video,etc.

Fuente: Investigaciéon de proveedores, elaborado por Eithel Teran y Danny
Jaramillo.

Cada uno se cotiza segin el numero de personas y la dimension del local, también se
toma en cuenta si el evento es al aire libre o en lugar cerrado, también si es de dia o

de noche. (Ver Cuadro 3.19).



Cuadro 3.1.9. Servicio de iluminacion y sonido.

Locail
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Grupo OYE 2000 |PRISMA ILUMINACION

ECOSONIDO

A A PRODUCCIONES FILMAR

a. [luminacién y efectos.

24 reflectores.

1 cafidn seguidor.

Consola, dimmers y accesorios.

S/. 280,00

S/. 350,00

S/. 250,00

S/. 260,00

b. Luces robéticas

4 en total.

Proyeccion de figuras y logos.

$/. 300,00

$/. 320,00

S/. 280,00

S/.300,00

c. Laser grifico con disefio y programacién.

S/.1.600,00

S/. 1.800,00|No tiene

No tiene

d. Sonorizaciéon.

Sistema de sonido para 100 personas

§/.120,00

Consola, cd player, linea de audio para video

Micréfono podium, micréfono corbata inal

Muisica ambiental

S/. 200,00

S/. 100,00

S/. 80.00

e. Sonido de Grupo Musical

S/. 140,00

S/. 150,00

S/. 130,00

S/.120,00

f. Video.

S/. 240,00

1 proyector, con su pantalla (para video y datos)

Reproductor VHS.

Circuito cerrado de TV a una camara.

S/. 300,00

S/.210,00

$/.210,00

g. Skydancer (mangas de aire de 6 metros)

$/. 55,00

Logo skydancer un color

S/.30,00

Transporte y montaje

S/. 65,00|No tiene

No tiene

S/. 50,00|No tiene

No tiene

Fuente: Investigacién de proveedores, elaborado por Eithel Teran y Danny

Jaramillo.

Grifico 3.20. Precios de Sonido e Iluminacion

$1.800,00

$1.600,00

$1.400,00

$1.200,00

$1.000,00 +

$800,00 +

$600,00

$400,00 +

lluminacion y
efectos
Luces robéticas

Laser Gréafico

Sonorizacion

Sonido Grupo e

Skydance |

£ Grupo OYE 2000
# PRISMA ILUMINACION
O ECOSONIDO

DA A PRODUCCIONES
FILMAR
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Servicio de Show y Orquestas

Cuadro 3.21. Servicio de Show y Orquestas

Orquestas Tipo de Orquesta
Los Dukes Popular

Los Reyes Popular

Combo Pachanguero Colombiana
Mariachi Michoacan Mexicana
Orquesta Quinta Dimension |Mexicana
Mariachi Toluca Mexicana

Fuente: Investigacion de proveedores, elaborado por Eithel
Teran y Danny Jaramillo.

El valor de una buena orquesta esta por los $400 por evento

Servicio de Animacion y conduccién

Cuadro 3.22. Servicio de Animacién y conduccién.

Animacién y conduccién |Tipo

Christian del Alcazar Animador
Maritza Sanchez Animador
Patricia Teran Animador
Franck Palomeque Animador
Marian Sabate Animador

Fuente: Investigacion de proveedores, elaborado por Eithel Teran y
Danny Jaramillo.

El animador por evento cobra $ 400.
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3.3.2.19. Desarrollo de la proforma.

Para efectos del modelo se tomara como referencia un evento de las siguientes

caracteristicas:

a) Tipo de evento: Congreso / Seminario.

b) Tipo de Cliente: Empresa sélida (no escatima en gastos)

c) Tema a tratar: Informacion del estado de la compafiia y ventas
del primer semestre del afio del 2001.

d) Numero de personas: Cincuenta.

e) Tiempo de duracion: Un dia. (Desde las 9h00 hasta 17h00).

) Organizacion:

a. Almuerzo.

1.0pcion sugerida:
1.  Ensalada Anita: Tomate, lechuga, pepinillos, aros
de cebollas y rabanos.
2. Asado de res al vino acompaifiado con arroz rissi-
bissi con pimiento rojo y verde.
3.  Papas salteadas al perejil.
4.  Helado a eleccion.

b. Bocaditos.

L. Paquete de seis bocaditos por persona.
a.  Frios:
L Canapé con mousse de atun.
1l Cornets de jamon y queso.

b.  Calientes:
1. Mini-brocheta de pollo.

il Empanaditas de verde con camaron.
c¢.  Dulces.

1. Mini-cheesecake.

1i. Strundel de manzana.

c. Coffe Break.
1.  Finger sandwich de queso y jamon.
2. Café, té, aromaticas.
il Bebidas al consumo:
1.  Colas de dos litros.
Mineral de dos litros.
iii.Incluye.
1.  Servicio de meseros.
2. Menaje completo.
3.  Mesa para coffebreak, hielo.
d. Local.

e [luminacion y efectos.
a. Veinte y cuatro reflectores.
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b. 1 cafi6n seguidor.

c¢. Consola, dimmers y accesorios.
f. Luces robéticas

a. Cuatro en total.

b. Proyeccion de figuras y logos.
g Laser grafico con disefio y programacion.

h. Sonorizacion.
a. Sistema de sonido para cien personas.
b. Consola, cd player, linea de audio para video.
¢. Microfono podium, micréfono corbata inal.
d. Musica ambiental.

L Sonido de Grupo Musical.

J- Video.
a. Un proyector, con su pantalla (para video y datos)
b. Reproductor VHS.
c. Circuito cerrado de TV a una camara.
k. Skydancer (mangas de aire de seis metros)
a. Logo skydancer un color.
1. Transporte y montaje.

3.3.2.20 Seleccion de los proveedores

Para establecer la mejor alternativa de entre todos los proveedores se
realizé el analisis a través de matrices las cuales comparan las caracteristicas
que tiene cada proveedor y la importancia que estas tienen para los clientes.

(Anexo No.4)
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3.4. ANALISIS DE COMPETENCIA.

3.4.1 COMPETIDORES DIRECTOS

A continuacion se detallaran cada una de las empresas existentes dentro del
mercado de la organizacion de eventos, y los cuales constituyen la competencia

directa del proyecto.

Norlop Thompson.

Empresa multinacional de publicidad Inglesa, presente en por lo menos 150

paises del mundo, una de las mas grandes en su género.

Esta empresa maneja como una subdivision la organizacion de eventos, ya
que las empresas que trabajan con ellos, deseaban que ademas de armarles el
esquema publicitario, les implementaran la logistica de las actividades relacionadas

con los eventos.

Salentino.

Empresa radicada en Ecuador con inversores Colombianos, abarca todo el

territorio nacional. Son relativamente pequefios porque son solamente tres personas

las que manejan la empresa. Poseen pocas cuentas pero manejan grandes empresas.
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Yolanda Sosa.

Empresa ecuatoriana que inici6 con la organizacion de eventos de tipo
familiar, posteriormente a base de la demanda de servicios empezé a trabajar en
eventos corporativos pequefios. Su gestion es mucho mas personalizada y se

concentra en muchos clientes pero mas pequefios.

OPCE

Empresa especializada en la organizacion y logistica de eventos;

trabajando a base de la captacion de clientes a través del Burd de Quito, empresa que

promociona en ¢l ambito internacional la realizacion de eventos en la ciudad

Capital.

3.4.2. FUNCIONAMIENTO DE LA COMPETENCIA

A continuacion en el cuadro 3.23, se detalla como funciona la competencia

con respecto a la prestacion de sus servicios, es decir el porcentaje de servicios que

tercerizan y el porcentaje de servicios proporcionados con inversion propia.

Cuadro 3.23 Funcionamiento de la competencia

Empresa de la Competencia |% de servicios tercerizados

% de servicios propios|

Norlop Thompson 100% 0%
Salentino 100% 0%
Yolanda Sosa 80% | 20% |
OPCE 90% 10% |

Fuente: Investigacion de proveedores, elaborado por Eithel Teran y Danny Jaramillo .



3.4.3 MATRIZ DE PERFIL COMPETITIVO
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En el cuadro 3.24. se realiz6 el analisis del perfil competitivo tomando en

cuenta los cuatro principales competidores que se describieron anteriormente.

Cuadro 3.24 Matriz de perfil competitivo.

MATRIZ DEL PERFIL COMPETITIVO

Norlop
FACTORES CLAVES DEL EXITO D & E Eventos Thompson Salentino Yolanda Sosa OPCE
Califica Valor Califica Valor Califica Valor Califica Valor

% clén | ponderado | Calificacion| clén | ponderado | clén ponderade | cién | ponderado
Localizacion de oficinas en Quito 02 4 08 4 2 04 4 08 4 08!
Calidad en el servicio 0,25 2 05 4 3 0.75 2 05 2 o_.gl
Capacidad de event b 0,025 2 0,05 3 25 0,0625 1 0.025 3 0.075
Linea de servicios 0.1 4 04 3 25 025 2 02 3 0.3]
P | en ventas 0,025/ 2 0,05 2 2 0,05 3 0,075/ 2 0.05
Transport 01 2 02 2 3 03 2 02 2 02
Politicas de credito y ventas 0,15 2 03 3 25 0,375 3 0,45 2 03
Publicidad 0.15 2 03 4 1.2 0,18 2 03 2 0.3

1,00 2,6 2,3875 2,56 2,525

Fuente: Elaborado por Eithel Terdn y Danny Jaramillo.

A través de este andlisis nos encontramos sobre la media promedio (2,6);

para concluir que la empresa tendra las fortalezas y oportunidades minimas para su

iniciacion y futuro crecimiento y desarrollo en el mercado de organizacion de

eventos corporativos.

En la matriz del perfil competitivo se enumeran los distintos factores del éxito

de cada una de las empresas, incluyendo D & E Eventos que es la empresa planteada

en este proyecto, revisando si se cumple o no con cada uno de los puntos sefialados:



La calidad en el servicio.

la demanda posible a alcanzar.

Publicidad.

El numero servicios a ofrecer.
Perfil del personal de ventas.
Capacidad de transporte.

Politicas de crédito y ventas.

3.4.4. NIVEL DE PRECIOS DE LA COMPETENCIA

La localizacién de las oficinas con sede en la ciudad de Quito.
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La capacidad para manejar una cantidad de eventos basado en la cobertura de

En el cuadro 3.25 se detalla los niveles de precios que tiene la competencia

para cada tipo de evento durante el 2001, comparado con los precios de D & E

Eventos.

Cuadro 3.25 Nivel de precios de la competencia

TIPODERENIOS | Dferenda Difrenda Dferenda Oferenda
D&EEertos Norlop Thapsan Sdentino Ydlanda Sosa OFCE
Ressriadaes ponodades $6664.71 smeex] 2061% $5811 1539 BA61Y 63 5407 3454
Lazanienios deprodudos S6664.71 65074 15504 $7 253 621268 794 XWX -541%
Senvinarios y Gorgrescs 77941 44044 16674 $42mdE 112 RS OF4 RTBAY 54
Caparitadanes y reuniones derabeo S4B $613851 18894 614 221° W21 234 HABH  265%
Premadanes y andeoTatones 4R 07447 1321% AIBEA 11294 $41048 7804 WU 4254
Fiestes Enpresaides $411765 B30 024 HIOH 3124 R 394 ResH 5
Ferias $6.30588 ST51724  1921°4 $790608 2564 saeBad 11214 68815 8454
Qnenics $34629 M 5224 R8s 184 210689 62
CQveiaes $3844,12 HUEET| B KIS 13874 3074 1594 $TH  460%
Desfles de Voda 2629 BABIH BBA 4142 1987 641161 13214 004  370%
Inegracianes $28353 <t 2114 VW7 834 ReBH A4 LM  290%
[Pravedio oon sekaridnal preciode D& E Eventos] [ [ 2024 EZE | 8ot [ 484

Fuente: Cotizaciones de empresas competidoras, elaborado por E. Terdn y D. Jaramillo
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De este analisis de precios se puede concluir que.

La compaiiia Norlop Thompson respecto a D & E Eventos, se encuentra en un
promedio de 22.02% mas alto, debido a que sus costos de operacion son mas

elevados.

Asi mismo Salentino, mantiene sus niveles de precios sobre D & E Eventos en
un 18.69%, ya que al trabajar con pocos clientes, requiere de un margen de utilidad

elevado.

Por otro lado, Yolanda Sosa y OPCE mantienen niveles de precios mas bajos
con respecto a D & E Eventos con un 8.01% y 4.62% respectivamente, debido a que
un porcentaje de sus servicios no son tercerizados y pueden disminuir su margen con

el fin de ser mas competitivos.

3.4.5. ESTRATEGIAS COMPETITIVAS.

Es necesario establecer estrategias que permitan manejar a la competencia y

poder alcanzar una participacion que a futuro lleve a la empresa al liderazgo.

A continuacion se detallan las siguientes estrategias competitivas para el negocio:

e El proposito de la empresa esta encaminada hacia un solo objetivo Satisfacer las

necesidades del cliente, y en base a esta filosofia se creara un valor agregado de
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calidad en el servicio, a través del cual se cautiven nuevos clientes que han

trabajado anteriormente con los competidores.

e Establecer un plan de mercadeo que permita anticiparse a las necesidades de los
clientes, tomando en cuenta las estaciones de negocio, actuando de forma rapida

y proactiva con el fin de incrementar la participacion en el mercado.

Se debe analizar las diferentes estaciones del negocio, como son:

e Fiestas nacionales.

e  Aniversanos de empresas.

e Finales de semestre o finales del afio en ejercicio.

e El periodo de la empresa, es decir, si se encuentra en la fase de
introduccidn, crecimiento, madurez y declinacién. De acuerdo con
cada una de estas fases se hara el proyecto del evento, ya que sus
objetivos iran cambiando de acuerdo a la etapa que estén pasando.

e Cumpleaiios de los fundadores de la empresa.

e Periodos de las reuniones rotativas de ventas.

e Ferias.

e Introduccion de nuevos productos o reposicionamiento de alguno.

e Realizar una adecuada planificacion de cada evento a desarrollarse tratando

de anticipar cualquier inconveniente, que en la practica podria presentarse.
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Tener una organizacion debidamente entrenada y atenta para traspasar las
dificultades que se presente en el nuevo milenio y comprender los errores de

la competencia para no caer en los mismos.



82

CAPITULO IV

ANALISIS FINANCIERO

4.1 INVERSION INICIAL DEL PROYECTO

La inversion inicial del proyecto incluye todos los activos fijos y el capital de trabajo
necesarios para el comienzo de la gestion de la empresa. Se ha establecido el siguiente cuadro

de inversion, que se ajusta con las necesidades operativas del negocio. (Ver Anexo No.5).

La inversion inicial del proyecto asciende a $ 8.000, de los cuales el 38% pertenecen a

capital de trabajo, y el restante 62% corresponde a la inversion en activos fijos.

Para el capital de trabajo se ha establecido que cada socio realice un aporte de
$ 1.500,¢l total aportado sera de $ 3.000, con lo cual se garantiza el flujo de efectivo inicial
del negocio.
S\Sul'&'f 71 €
Con respecto a los activos fijos que se detallan en el cuadro fior, la inversion

inicial asciende a $5.000, de los cuales cada socio realizara un aporte del 50%.

El valor residual de los mismos sera en el afio quinto de cero.
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En el Anexo No. 5 se detalla el cuadro de la depreciacion anual de los activos fijos, que

correspondera para los cinco afios evaluados.

4.2. FLUJO DE EFECTIVO INICIAL.

Se ha realizado un flujo de efectivo correspondiente a los seis primeros meses del afio
2002 (Ver cuadro 4.3.). Se han determinado las siguientes politicas tanto para el cobro a

clientes como para el pago a proveedores.

e Politica de cobro a clientes.

80% a la firma del contrato y el 20% hasta 30 dias.

e Politica de pago a los proveedores
50% a quince dias y 50 % hasta 30 dias.

Cuadro 4.1. Flujo de Efectivo. (Expresado en délares americanos).

_Eneg?| Feb02| Mar 02| Abr0Z|  Way02| Juni2|

Entradas de Efectivo ) )
Venta presupuestadas o Ingresos en Ventas $10.849 41 $11.811 76| $12.087 06| $12.087 06| $1359529| §1554588

Cuentas por pagar 30 dias $271235] $295204] §302176] $302176) §3.398.82
A Total entradas en efectivo [ §10.84941] §14.524,12] §15.040,00] $15.108,82] $16.617,06] §18.944.71
Salidas de Efectivo

Pago a Proveedores 15 dias $5.763,75 $6.27500| $6.42125)| $642126) $722250| $8.25875
Pago a Proveedores 30 dias §576375| $6.27500| $542125) $5.42125| §7.22250
Gastos de Operacin . $2.333.97 $2393,10] $240859] $240859| $249343] $2603,15
B  Total de salidas en efectivo [ $8.102,72] $14.431,85] $15.104,84] $15251,09] $16.137,18] $18.084,40)
C  Fluyjo Neto de caja (A-B) $274668 §9227 -$b4 B4 -§14226 $473 83 $860 31|
D Saldo inicial de caja $3.000,00 §574659| $583896| $577412| §563186) $6.11174
E  Nuevo Saldo (C+D) §5746 68 §583896| $5774,12| $563186| $5.111,74] §697205
Saldo Final [ $5.74668] $5838,96] §5.774,12] $5.631,86] $6.111,74] $6.972,05]

Fuente: Elaborado por Eithel Terin y Danny Jaramillo.



Al ser estos flujos positivos se prevé que el proyecto podra sustentarse con sus propios

ingresos, sin necesidad de acudir a fuentes de financiamiento.

4.4. FLUJO DE CAJA PROYECTADO.

Los flujos del proyecto se han determinado para cinco aiios, empezando desde el 2002

hasta el 2006. Se han realizado flujos anuales detallados y un flujo resumen para la estimacion

del VAN y el TIR. (Ver Anexo No.7 y No.8 respectivamente).

4.4.1. INGRESOS.

Para establecer los ingresos que se reflejan en los flujos de caja, se han tomado en

cuenta los siguientes factores:

e Presupuesto de ventas por afio. (Ver Anexo No.9)

¢ Presupuesto de eventos a realizar por afio. (Ver Anexo No.10)

4.4.2 EGRESOS

La primera parte de los egresos corresponden a los operacionales, es decir el

valor de los servicios se cancela a los proveedores (Ver Anexo No.11).
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La segunda parte corresponde a los egresos administrativos y de ventas, que a

su vez estan divididos en fijos y variables.

4.4.2.1 Egresos Fijos

Arriendos.- Se ha estimado un valor de arriendo de oficina por $ 200
para el afio 2002, a partir del cual se incrementara en una tasa del 35%
en los afios siguientes. Este porcentaje ha sido estimado tomando en

cuenta la inflacién y otros factores de mercado.

Servicios Basicos.- Se han estimado un valor promedio por servicios

basicos de $ 300, para el afio 2002 lo cual comprende luz, agua,
teléfono, servicios de internet y mantenimiento. De igual manera se ha
estimado para los siguientes afios una tasa de incremento del 35%

anual dentro de este rubro.

Sueldos.- Para el analisis de sueldos, se ha tomado en cuenta la
estructura funcional del proyecto, y la asignacion salanial de cada
empleado. Se ha considerado una tasa del 20% anual para el incremento

en los sueldos. ( Ver Anexo No.12).
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4.4.2.2. Egresos Variables

e Comisiones.- Dentro del plan de comisiones propuesto de la fuerza de
ventas se ha establecido una tasa general del 3% sobre el valor de

ventas.

e Publicidad.- Se ha establecido una tasa del 1% sobre el nivel de ventas,
con el fin de cubrir el gasto que correspondera a las actividades

publicitarias del negocio.

e Imprevistos.- Se ha estimado un porcentaje del 0.5% para solventar
imprevistos que se presenten en la gestion de organizacion de los

eventos.

4.4.3 VALOR ACTUAL NETO Y TASA INTERNA DE RETORNO

La rentabilidad minima exigida por el inversionista para el calculo del

VAN y el TIR esta identificada con la tasa pasiva que viene estipulada por los

bancos, ya que todo el capital inicial va ser propio, siendo esta de un 12%.

Es por eso que los calculos derivados del flujo proyectado general que

se realizaron acerca del VAN y el TIR, fueron los siguientes valores:

e VAN: $36.431,90 para una proyeccion de cinco afios.

e TIR: 97.96%.
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Se ha obtenido un VAN positivo, lo cual demuestra la viabilidad del
proyecto en términos financieros, es decir, que el proyecto proporciona esa
cantidad de remanente por sobre lo exigido por los socios. A pesar de esto, no
se debe olvidar que el VAN se obtuvo de los flujos de tesoreria descontados, y

estos a su vez dependen de la gestion que realice la empresa en el mercado.

El criterio de la tasa interna de retorno evalua el proyecto en funcion de
unica tasa de rendimiento por periodo, con lo cual la totalidad de los beneficios

actualizados son exactamente iguales a los desembolsos.

El porcentaje del TIR reflejado en la evaluacion del proyecto demuestra

que la inversion inicial tiene una rapida recuperacion

Tanto el VAN como el TIR obtenidos en el analisis, corresponden a un
proyecto de caracteristica exitosa, pero se debe tomar muy en cuenta la gestion

de ventas y administrativa para lograr los resultados mostrados.

4.5. ANALISIS DE SENSIBILIDAD.

Se ha determinado que los principales factores que influirian en mayor medida
en la vialidad del proyecto serian el niimero de eventos a realizarse y el margen de
utilidad operativa que se puede obtener de los mismos. Dentro de la estrategia
comercial se establecio que el margen de utilidad operativa que se va a manejar

durante la gestion del negocio sera del 15%, a pesar de esto es necesario conocer el
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impacto que tendria la empresa al variar su margen de utilidad, ya sea

incrementandolo o disminuyéndolo con el fin de poder ser mas competitivo y obtener

la mayor rentabilidad en su actividad comercial.

A continuacion en el cuadro 4.4. se ha realizado el analisis de sensibilidad

tomando como primera variable a la utilidad operativa que tiene un rango

comprendido entre 10% y 20%, y como segunda variable se tomara el niamero de

eventos presupuestados, mostrados con un incremento y una disminucion del 20%

El resultado que se obtiene de las diferentes combinaciones de las dos

variables, influira directamente en el VAN del proyecto

Cuadro 4.2 Anilisis de Sensibilidad

Utilidad Operativa
# de eventos 10% 1% 12% 13% 14% 15% 16% 7% 10% 19% 20%
44| -$41696,17 832767 25| -§23838 32| -§14.909.40] -§5.980 48 $2948. 44| §11677 36 $2080628| $2973520| §30.664,13) $47.53306
50| -$205036| -§19.37396| -$9227 36|  $91914] §11.06554) $21.21214] $3135864| $4150515] §51.65165 $61796,15] §7184455
55| -$1937386)  -$0.21271] §2948.44( $1410953| $26.27074]  $36.431,90] §47 59305 $5875420) §69.91535| $81.076,50 §92.237 b5
61 -§7.198,08 $5.16057| $1755940 $29.93813) $4231687| §54.69560) $67.074 33| $79.45306) $91.831 79| $10421053| $11658926
| 66| $294844) $1634182) $2873520 $4312858| $65652197)  §6991535 $83308,73| $96702.12)§110.09550] $123468,08] §136.862,26

Fuente: Elaborado por Eithel Teran y Danny Jaramillo.

En cuanto al numero de eventos presupuestados se ha establecido los siguientes

escenarios: optimista, real y pesimista, a través de un analisis estatico; el cual

ayudar a vislumbrar un horizonte de éxito o fracaso para el proyecto.
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Para un analisis pesimista se tomara en cuenta una disminucion del numero de
eventos presupuestados hasta de un 20%. Elaborando este escenario por las

siguientes razones.

E Una disminucidn del 10% podria deberse a una falta de experiencia del
negocio, ya que los clientes no encontrarian atractiva a la empresa para realizar los
eventos, escogerian a alguna empresa de la competencia para realizarlos o los

organizarian de forma interna.

® La otra disminucion del 10 % podria deberse a un escaso desempeiio de

los vendedores en la gestion de cierre de la venta.

Con la disminucion del 10% en el numero de eventos se obtiene una reduccion
del VAN, que llega hasta su limite minimo positivo (VAN $919.14) con una utilidad
operativa del 13%. Esto quiere decir que en estas condiciones el proyecto solo seria

viable con una utilidad operativa igual o mayor al 13%.

Para un analisis optimista se tomara en cuenta un aumento del nimero de
eventos presupuestados hasta de un 20%. Elaborando este escenario por las

siguientes razones.

. Una aumento del 10% podria deberse a un adecuado desempefio de los
vendedores en el medio, logrando establecer relaciones empresariales importantes

que permitan una captacion y cautivacion de las cuentas a largo plazo.
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o El otro aumento del 10% podria deberse a la captacion de clientes que

realizaban sus eventos de forma intema, sin contratar compaiiia alguna.

Con un incremento del 20% en el namero de eventos se obtiene un aumento del
VAN, que llega a su limite maximo positivo (VAN $ 136.882.26) con una utilidad
operativa del 20%. Lo cual demuestra que en estas condiciones los resultados del

proyecto son mucho mas favorables.

4.6. PUNTO DE EQUILIBRIO

El Anexo No.13 refleja el punto de equilibrio de cada uno de los cinco afios
proyectados, en cuanto al niimero de eventos requeridos con el fin de cubrir los costos

fijos y los costos variables que se derivan del nivel de ventas.

4.7. INDICES FINANCIEROS.

En el Anexo No.14 se han calculado solamente los indices de rentabilidad, ya
que la empresa no tiene obligaciones financieras, por lo cual, no se calcula aquellos

indices especificos de liquidez y ni de endeudamiento.
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4.8. ANALISIS DEL RIESGO.

4.8.1. Riesgo del negocio.

Un riesgo del negocio se considera a la competencia creciente que
pueda existir, al verse acaparado el mercado, se puede reducir los margenes de
rentabilidad y no ser tan atractivo el proyecto

Se debe evitar tener pocos proveedores, esto ocasionaria problemas en

realizar correctamente la actividad.

4.8.2. Riesgo del Gobierno.

La inestabilidad socio-politica puede entorpecer el desenvolvimiento de

las actividades normales de la empresa.

Como por ejemplo huelgas, paros o levantamientos, que han estado a la
orden del dia, ayudan a que la libre circulacién en las calles y el correcto

desenvolvimiento de los negocios se vea obstaculizado.

La inestabilidad juridica, que impide realizar cualquier proceso legal de

forma natural, por lo engorroso de los tramites y el tiempo que demoran.

La inconsistencia en politica econémica y monetaria de los gobiernos
de turno, no determinan una politica fija de estado que beneficie el buen

desenvolvimiento comercial nacional.
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4.8.3. Riesgo de los socios.

El riesgo de quienes componen la posicion de socios es aquel percibido
por realizar el negocio.

Se desiste de la opcion de invertir en pélizas u otros documentos
financieros que facilitan los bancos y brindan rentabilidad sin hacer labor o

esfuerzo alguno.
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CAPITULOV

PLANEACION ESTRATEGICA DE D & E EVENTOS

5.1. MISION.

La mision de D & E Eventos es brindar un asesoramiento profesional en la
produccion de eventos corporativos a través de estrategias innovadoras, con un riguroso
criterio de calidad y servicio que determine la alta satisfaccion del cliente, hacia quien esta

enfocada la totalidad de la organizacion.

5.2. VISION.

En los proximos tres afios ser catalogada por las principales empresas del pais como
una de las mejores organizaciones especializada en la realizacion de eventos corporativos de

nivel nacional.
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5.3. VALORES CORPORATIVOS.

Se han establecido cinco valores corporativos, los cuales constituyen la filosofia

empresarial y el soporte de la cultura organizacional que quiere promover el proyecto.

El objetivo basico de los valores corporativos es tener un marco de referencia que

inspire y regule las actividades del proyecto y la organizacion.

Los valores Corporativos que se pondran en practica para D & E Eventos son los siguientes:

Calidad en el Servicio: Superar ampliamente las expectativas de los clientes que han
puesto su confianza en la empresa, tomado en cuenta a los clientes como la maxima

prioridad de la organizacion.

e Compromiso con el cliente: Un fiel compromiso con los clientes. Para asi implantar

de forma efectiva cada uno de los aspectos hacen del evento un éxito

e Ktica y Responsabilidad Social: Actuar en funcion de los principios €ticos,

estableciendo una cultura de respeto y confianza.

e Recurso Humano Capacitado: Contar con el mejor personal dentro de la
organizacion, tomando en cuenta que el recurso humano es la base del éxito de nuestra

organizacion.
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e Integridad : Las relaciones con los clientes intermos y externos deben estar basadas

en transparencia, honestidad y seriedad.

5.4. ANALISIS SITUACIONAL DEL NEGOCIO - FODA.

5.4.1. Fortalezas.

e Conocimiento General del Negocio.- Los socios han tenido experiencia
laboral relacionada con la organizacion de eventos empresariales, lo que

representa en términos generales un conocimiento del manejo del negocio..

e Limitado personal.- Esto hace mas flexible a la empresa dado que se tiene
una estructura organizacional muy pequefia y horizontal, haciendo posible el

trabajo comin en grupo.

e Experiencia en la venta de servicios.- Los dos principales socios del
proyecto que trabajaran como Ejecutivos de Ventas, tienen experiencia en el

manejo de clientes a través de la venta de servicios.

* Relaciones corporativas.- Los dos socios, a través de su experiencia laboral,
mantienen relaciones de nivel corporativo, lo cual facilita el contacto con los

clientes potenciales.
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e Relacion estratégica.- Se cuenta con una buena vinculacion familiar con
Grupo Barlovento, que de alguna u otra forma puede contribuir con una

asesoria técnica considerable para el proyecto.

e Atencion individual y personalizada.- Cada uno de los Ejecutivos de
Ventas tiene experiencia en el servicio al cliente, lo cual hace que la calidad

en el servicio sea un factor diferenciador de la empresa.

e Comunicacion en todos los niveles.- Los socios promueven la creatividad
de cada uno de sus miembros, recogiendo, analizando y poniendo en

practica, las principales ideas que cada uno aporta

5.4.2. Debilidades.

e Poca experiencia.- No se ha tenido experiencia en el manejo de una empresa

organizadora de eventos.

e Falta de Reconocimiento.- Por tratarse de una nueva empresa, sera dificil
mantener un reconocimiento. Tendra que transcurrir un tiempo para que el

nombre de la empresa sea reconocido en el mercado empresarial.

e Dependencia de los proveedores.- Al ser una empresa que terceriza el
100% de los servicios, existe una alta dependencia de los proveedores de

Servicios.
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5.4.3. Amenazas.

¢ Temor al nuevo servicio.- Existen empresas que no estan familiarizadas con

la organizacién especializada de eventos.

* Situacién Economia del pais.- El Ecuador se encuentra en un periodo de
recuperacion econoémica que influencia directamente en la inversion

empresarial.

o Inestabilidad politica.- Influye en la modificaciéon continua de leyes y

reglamentos que afectan de forma directa e indirecta al sector empresarial.

5.4.4.0portunidades.

e Futura estabilidad econémica. Los principales indicadores econdmicos
apuntan a una estabilizacion de la economia y una lenta reactivacion de la

produccion.

e Nichos de Mercado.- Dentro del campo empresarial existen algunos nichos
de mercado que aun no han sido explotados con relacion a la organizacion de

eventos.
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Secretaria

L ]
5.5. ESTRUCTURA FUNCIONAL DEL NEGOCIO.
Socios
Ejecutivo de Ejecutivo de Ejecutivo de
Ventas | Ventas 2 Ventas 3
Coordinador de Coordinador de Coordinador de
Eventos 1 Eventos 2 Eventos 3
L 3 Mensajero /
Chofer
Socios
&

Conforman el grupo de socios fundadores, dos de los tres Ejecutivos de Ventas

que estan dentro de la organizacion.

Los mismos que aportaron el capital inicial, mencionado en la parte de

inversion inicial del capitulo cuarto.
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Tienen igual participacion y completa responsabilidad de su parte proporcional.

Ejecutivos de ventas.

Cada uno se encargara de la venta de servicios y manejo de sus clientes, con el

proposito de armar el evento de acuerdo a las necesidades del cliente.

Los vendedores realizaran visitas telefonicas y de campo para poder actualizar
su base de datos, a cada uno se le fijara una cuota de ventas que ira variando segin

los meses de afio en curso.

Coordinador de Eventos.

Se le encargara la cuenta que le asigne el Ejecutivo de Ventas. Ademas se
responsabilizard de la contratacion de los proveedores y planificar la logistica del

evento.

El coordinador pasard un informe al Ejecutivo de Ventas del evento, para

controlar su correcta ejecucion y los problemas que se presentaron, para poder

responder al cliente por ellos.

Secretaria.

Se encargara de contestar el teléfono, recibir mensajes, pagar a proveedores,

enviar cotizaciones, enviar faxes y llevar la contabilidad de la empresa.
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Mensajero / chofer.

Se encargara de transportar a los eventos los implementos que resultaren
necesarios, llevar correspondencia, realizar mandados, cobrar cheques y alguna otra

actividad que se necesitare.
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CONCLUSIONES

A continuacion se presentan las conclusiones extraidas del trabajo realizado y el analisis de

aplicabilidad estratégica de la tercerizacion, basado en un estudio de mercado, la valoracion

de los proveedores y su viabilidad financiera.

Desde el punto de vista administrativo como también del economico — financiero, las
ventajas de la tercerizacion de servicios han sido, como se ha podido ver, bastante
claras y objetivas, pues esta modalidad beneficia tanto a la empresa que contrata el

servicio, como al proveedor del mismo.

La tercerizacion propende hacia la expansion en un mercado global, siendo por la
facilidad de adaptacion que logran las empresas con sus distintos prestadores de

servicios, siempre y cuando aquellos cumplan con los estandares requeridos.

Las empresas ecuatorianas inmersas cada vez mas en una alta competitividad y
globalizacion, requieren de varias actividades encaminadas a la promocion,
lanzamiento, exposicion y demostracion, de sus productos y servicios, asi como a la
capacitacion y actualizacion de conocimientos adquiridos por el recurso humano en
los diferentes niveles, para lo cual requieren de la organizacion de eventos. Por esta
razon son cada vez mas, la cantidad de eventos que organizan las empresas, y a la vez,

la importancia que estos toman dentro de las estrategias de cada organizacion.
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De acuerdo al estudio de mercado, se estima que la demanda de servicios en la

organizacion de eventos corporativos, crecera anualmente en un 4%.

El servicio de organizacion de eventos corporativos, esta siendo tomado en cuenta por
las empresas como una herramienta que permite alcanzar los objetivos planteados, de
esta forma el 80% de las empresas encuestadas, tienen una opinion favorable acerca de

la tercerizacion del servicio con empresas especializadas.

Respaldado con la investigacion de mercado, se puede afirmar que en la actualidad
aproximadamente el 40% de las empresas tercerizan la organizacion de sus eventos,
mientras que un 60%, los organizan de forma interna, es decir, a través de un
departamento relacionado. Este resuitado constituye una oportunidad de mercado para
¢l presente proyecto, ya que existen empresas que no han experimentado con este tipo
de servicio y no conocen €l beneficio que se puede obtener al momento de trabajar con

una empresa entendida en el tema.

A través del analisis de mercado se pudo detectar que la demanda insatisfecha es
aproximadamente del 80%, esto demuestra que el proyecto puede tener una gran

factibilidad y oportunidades de éxito a base de una adecuada estrategia comercial.

Es muy importante el establecimiento de politicas y estrategias para el manejo de
proveedores, en vista que el proyecto depende en gran parte de la gestion, calidad y la

disponibilidad de estos.
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La tercerizacion constituye un esquema valido en la administracion de la empresa de
eventos, permitiendo inicialmente un mejor enfoque organizacional, para definir y
concentrar sus esfuerzos en los procesos centrales y estratégicos. Al enviar fuera los
procesos, se tendra un ahorro de insumos debido a la mayor eficiencia derivada del

uso de mejor tecnologia y personal capacitado que lo proporciona el proveedor.

En términos financieros el proyecto demuestra una adecuada viabilidad, ya que de
acuerdo con las diferentes variables analizadas, se demuestra que tanto la rentabilidad
como el retono de la inversion son muy atractivas con respecto al aporte inicial de los

SOCI10S.

En términos generales se considera al proyecto como una gran iniciativa, que a través
de un manejo adecuado y bien estructurado se presenta muy atractivo para cualquier

grupo de inversionistas visionarios.
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Anexo No.3

Tabulacion de investigacion de mercado

' MES EMPRESA __ INDUSTRIA/SECTOR TIPO DE EMPRESA | ~_EVENTO ~  CIUDAD | LUGAR |
Ene-00 | v - |Construccion ‘Cornercial |Fiesta Anual CQuto [Hiton-Colan
| Ene-00 | Tame Iranspone - Avacion SamICios | Anversario N duito Hitor-Colon
| Ene-00] xerox Tecnoinaia Cormsraia) Flasta Anual Quito |
‘ Ene-00 DA C | Transporte - Aviacion Semicios | Ariversaro Quito [Hitor-Colén |
Ene-0U Andinatel | Telecomuricacions 3erviclos |~eunion de trabajo auito SWISSOtel ]
Ene-00]Ecuatoriana de Avacion Transporte - Aviacion SenICIos “'?E‘UI'IIDFI de trabaio Quito | |
[ Ene-00]DHL World Wide | Currier 3ervicios | Aniversario Quito Hitor-Colon |
Erie-0 herm- Fhoug ;rarmaueuﬂca _[Comercial |Reurnon de trabajo Cuenca _-Dﬁ Verde |
Ene-00 | Decerrore |Consuttorfa v f“aoamlacvon SerIcios Serninano Quito Radisson
| Ene-00 | Asecorh florfa v Cz acir Senvicios Saminario Quito |
Eng-0U0 | sarmavsion — Medlu de C omunis asion Irencal | Anversann Qute | - -
! Ere-00 | beria | Transporte - Aviacion 38Mvicios Fiesta Anual TQuito Swissotel
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Ene-00 |izmsa - Global Ground Transporte - Aviacion Serncios ANiversaro Quito
| Ene-ut | MCY Publicidad Fublicidad Serncios Aniversario QAuito
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Ene-00 | avori | Cosmética- Belleza Cornercial |Presentacién de producto Quito  Hiton-Colér
Ene-UC | Zolgate Palmolive - =roductos Impleza-consumo | Indusirial 4] anzamiento de producto Quito ' Swissatel
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| Ene-0C|| Henrinnez & Comnafia | Sanetricion armereial |Presertacisn de producto [Quto | Alameda Real
[ Ene-00[Encsson - [ Telegarmunicacions Cornercial Larnzarniento de producto Aurte | J W Marriott
[FEBRERO DEL 2001 ]
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FUENTE: DIARIO EL COMERCIO, SECCION IMAGEN EMPRESAR{AL ELABGRADO PDF! E.TERAN Y D. JARAMILLO.
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Tabulacién de investigacion de mercado

[MARZGDEL2000 ]

. MES | EMPRESA | INDUSTRIA/SECTOR TIPO DE EMPRESA EVENTO CIUDAD LUGAR
Mar-00 £l Cornercio |Publicidad comercial SEMINEro Quito Hitorn-Coldn
Mar-00 | =cuayvaagen - Autornotriz comercial l.anzamiento de producto Quito J W Mamott
Mar-00 Porice Yepez Sutomotnz —omercial Larzarmento ge producto Juito

_Mar-00 Hospital Matropalitano Medicina SeMcIos | Presantacion de producto | Quito i
Mar-00 Desernore - Consultoria v Capacitacion | ervicios | Seminario q _ [Radisson
Mar-00 Ecuasistern Tecroloala Senicios Feria Internacional
Mar-00 Temporex Consukoria v Canacdaciin Senicios | >eminaro _—
Mar-00  Industrial Molinera Alirmentus-cons | Industrial Presentacion de producto Guavaauil ]
Mar-00[Emsa - Global Graund Transoorte - a Senvicios Lanzamiento de producto Guavaauil ]

| Mar-00 cniceson - Telacomunicaciones Senvicios Convenio Quo | s

| Mar-00 | Acres v Agromarket ~[Bancultura Industrial Sresentacion de producto IaLavaau!

Mar-00 [Banco Solidario Sancano-Financiero _|Senvicios |Seminario Quito Swissotsl |
Mar-00 | Continertal Airlines | ransporte - aaacior SeMICI0S | Prgsertacion de producto Quito |
Mar-00 [Fonce Yepez | Automnotriz _omercial Ariversaria Quito

| Mar-00 | SmithKiine Beacham |Farmacéutica Comercial | Reunion de trabaio Glayaguil

| Mar-00 | Colaate Palmolve | Productos limpieza-consurmo  |[industrial _arzamiento de producto Auito

| Mar-00 | 2Avon _osmenca beiera Comnercial _arzamiento de producto Quto Hittor-Colon

| Mar-00 |Microsoft Ecuador ) \Tecnologia | Cornarcial | _anzamiento de producto | Quito
Mar-00 | Microsoft Ecuador “ecnologia Comercial  _anzemiento de producto |Cuavaaul |

- Mar-00 | Tropical Fruit Company ~Aadncuttura Industrial Sresentacion de producto |Guavaauil |

A~ DHL World Wide - ~ Curner Servicios | Convenio | Quito
ar-Uu | “rrbajada de Rusia _rganizaciones |Otros |<eurnon de trabaio | Qutc Swissolel |
Mar-00  Raredes v Asociados | Consultoria v Capacitacion ServIcIns | Seminario Quito Mlameda Real |
Mar-00 | Ministerrio de Trabajo | draanizaciongs Otros Seminano ao

| Mar-00| “C __|Centros Comerciales _omercial | Precentacion de producto Duto

| Mar-00 | General motors - Omnibus BB | Autornotriz - 1al | Premacion Quito |
Mar-00 | =pson lecnologia Comercial _arzamiento de producto Cuenca |
Mar-00 | Coca Cola |Bebidas - consumo masivo Industrial | Presentacton de producto |Quto

| Mar-00 | Gilmectin ) ~ Consuttoria v Capacitacion Senicios Seminario duto |
Mar-00 | 2oche ~ |Farmaceutica Zomercial orvenio e
Mar-00 | Compaa ' Tecnoloaia Comercial Lanzamiento de producto Quite
Mar-00 | Desempre Consuitoria y Capacitacior Senvicios Serminario Auto Radisson

[ Mar-00[Casabaca I i _Lomercial _[Reunian de trabai =

[ABRIC DEC 2000 ]
CIUDAD LUGAR |
Lo Sher
| Quito [Hilton ;

[ET

[ Quite

QLo

| Quito

|Fac

| Crowns Plaza

L

|Hittom

Incturama

| Qe

[Quito

| Mo

T
IA®)

i|Repsal TPF

| Qe
Quito

—omercial

QUL

Comercial

Gz o

WpOTACION

labonsera Nadional

i

> ik
(1R T3(x]

IS

an de produs

210 EL COMERCIO, SECCION IMAGEN




Anexo No.3
Tabulacion de investigacion de mercado

[MAYG DEL 2000 ]

 MES EMPRESA INDUSTRIA/SECTOR TIPO DE EMPRESA EVENTO CIUDAD LUGAR
May-00 [MCD Punto Neutro Tecnologia Zomercial l_anzamiento de producto Quito Quito
May-00 | Asociacion de Publicistas Publicidad Ciros Premiacidn Quito J W Marrioft
Mav-00 |Calaate Palmolive ~roductos impieza-consumo | Industnal _anzamiento de productc Qduite J W Marrioft
May-0C | Cotton USA Textiles Industnal Reunidn de frabaio Quito
May-00 |Henkel - Shuwarzkop! Cosmética- Belleza Comercial _anzamiento de producto Quito Hitor-Colén
May-00 |Baver ~armaceéutica Zomercial Lanzamiento de producto Juito Hilton-Coldn
May-00 | =oeringer ingelheim Farmacéutica Comercial Anversano Quito Swissotel
Mav-00 =l café S A Agncultura Industrial _anzamiento de producta Guavaauil  Oro Verde
May-00 | Zaimella Productos limpieza-consume | Industnal Convenio Quitc
May-00 | e Sol Publicidad Servicios Lanzamiento de producto Guavaauil | Mall del Sol
May-00 | Shering Ploug Farmacéutica Comercial _anzamienta de producto Quite Hilton-Calon
Mav-00 | K 2di0laaes Asoclados Organizaciones Ofros ~Presentacion de producto Quite Swissotel
WMay-00 | Kadak ~otoarafia ‘_omercial Reunion de trabaje Quito
| May-0U | Corporacion Jabonena Nacional Froductes IImpleza-consumo | Industnal Lanzamiento de producto Quito Swissctel
May-0C | Mall el Jardin Centros Comerciales Comercial ~Presentacion de producto Quito
May-00 | Deutsh Pharma Farmmaceéutica Comercial Lanzamiento de producto Quite Hilton-Caolén
May-00 | impsat Tecnoloaia Servicios Lanzamiento de producte Quita Hiton-Colon
Mav-00 | ZOE Organizaciones Otros _anzamiento de producto Quito
May-00 | Pacifictel Telsoomunicac Servicios Lanzamiento de producto Suayaquil | Hiton-Colon
May-0U | Parmalat _ |Alimentos-consumo Industrial Convenio Qute
May-0C | “onam (rganizaciones QOtros Seminano Quto
Mav-0C | =l Comercic Publicidad —omercial “resentacion de producto ‘uito
May-0C Microsoft Ecuador Tecnaloaia Comercial Premiacion Quito
Mav-00 |[Emsa - Giobal Ground ransporte - aviacion Semvicios Aniversaro Quito Swissotel
May-0C  Kerox Tecnologia Comercial Presentacion de producto Qduito
 May-0C | 'EM-Aldicom Tecnologia “omercial Convenio Quito
May-0C Almacenes Tia Zentros Comerclales _omercial Lanzamiento de producto Quto
May-00 | Generat motors - Bosh | Automotnz Comercial onvenio Quito
May-0C =urolatna Tunsmo Comercial Presentacion de producta Quito
May-QC  Avon —osmébica- Belleza Lomercial Premiacion Quite Hiltor-Colon
|JUNIO DEL 2000 ]
MES EMPRESA INDUSTRIA/SECTOR TIPO DE EMPRESA EVENTO CIUDAD LUGAR
Jur-00 | Zaimeta Productos Iimpieza-consums | Industnal Canvenio Quita
Jun-00 | DHL Warld Wids Currisr Senicios Converio Quito Hiltor-Colon
Jur-0U |Mercades Barz Autec Autornatriz amercial Co Quito Swassutel
Jun-00 | Ballscuth Telacomumicaciones. Presentacion de producto Cuite J W Marriott
Jur-00 [Ayar Cosméhca- Balleza Pramianon Quito Hiltor-Colon
Jur-L0 [ Temporex Consultiria y Capacitaciun SEMICios Seminano GQito
Jur-od |Price Waterhose Co Consultoria y Capacitatitn Sernvicios Larzarmiento de producte Guto o W Marriott
Jur 0 onato de Guita Organizacionas I2tros Dashile de modas Quito J W Marrioft
Jur- 00 | Grunerthal Farmagautica Larzamianto de producto Quito Hiltor-Caldn
Jurk00 | Continental Generel Tire Neumaheos nercial Larzemiento de producta Quito
Jur-00 | Microsoft Ecuador Teenologia - Camercial CONvenio Cuito
Jur-00 | Xaren Taenokogis Carmercial Fresentacion de producto Chnto Hiltar-Colén
Jur-00 [Repsol YFF Petrolera Cameroial Larzamiento de producto Quito
Juri-00 mans Tecnologia Comercial Anivarsano Quito
Jur-00 | Sociedad Ecuatoriana de M | Medicina Ctros Congreso National de M | Cuito Hiton-Colbn
Jur-{t | Duracel Tecnoloyia Comergial Larzarmanto de producto Quito
Jur-00 | Desempra Consultorta y Capacitation Samvicios Semnano Quite Radisson
JurrO0 [Net 2 Phore Tecnologia W Prasertacion de producto Gluite
Jun-00 |Organismos benafcas Qrganizaciones Destila de modas Quito J W Mamoft
Jur-0f |[Magadeportss Daportes Otros Farna de deportes Quite
Jun-0n |Pronegooio Consuftoria y Capacitacion Samios SEMmiNanc o
Jur-06 | Lioyds bank Bancano-Fina X Larzamiento de producto Guayaquil
Jur-00 |Asociacion de Hoteleros Turnsmo Reumon de trabajo Quito Radisson
Jurk00 |Fena compu 2000 Tecnoibgig Fana de computac on Quito CEQ
Jur»00 | Diners Club del Ecuador Bancano-Fina 0 Comverno Quita
Jur-00 | Uinilever Productos - consumo Reurién de trabajo Quite
Jun-00 |KFC Alirnardas preparados Arversano Quto
Juin-00 Naurnaticos Reuritn de trabajo Cunto
Jur-00 Babidas - consumo rmasivo Presartacion de producto Ciato
Jun-Lt | Internet Tecnnlogla Seminario Guito Swissotal
Jun-00 | Xerox Tecnologia Presentacion de producto Qo
Shedl Petrolera Larzarmento de producto 2uito
0| Desampra “arsulioria v Capacitacion Seminanco Quito
0| Guifatex Productos - consumo Comercial Seminana Qo

FLENTE DIARIO EL COMERCIO, SECCION IMAGEN EMPRESARIAL , ELARORADIO POR E TERAN Y D JARAMILLD




Anexo No.3

Tabulacién de investigacién de mercado

JULIO DEL 2000 ]
~ MES EMPRESA INDUSTRIA/SECTOR TIPO DE EMPRESA EVENTO ClUDAD LUGAR |
JUkOL Grupo Rantt Consultoria v Capacttacion “epacios Seminario Quito |
Jul-00Q | Difare- Mas Coanos Farmaceutica Zomercial Convenio U |
[ Jul-00 [Henked - Shuwarzieor? Cosmetica- Rellera ~amerrial Convenio Quto |
dul- 0] >ona Airfines Transparte - AvViacion SRPACIOS “resentacion de oroducto Quio |
Jul-00 1 cuador Postal Publiciad  omercial Anzamiento de producto Qurto | W Marriott |
Jul-00] Zonectvidad 2000 Tecnoloqia onos ~ena Conectividad Quita
Mk 00 [NTvarms rarmaceutlca Comercial Lanzamiento de producto it Hitpn-Colfn
Ju 0| ompuimagen Tecnoloaia Comercial _anvenio Qo
JU-UT| D are Ecuador - Maa roanizaclones Otros Presentacion de oroductn Uit
Ju-UU | Pizza Hut Alimentos breparados Comercial Premiacian uto
JukOl | Belsouth Tecnolona Cormercial LOrvenio .o J W Marriott
Juk-UG [ Envision Pubicidad SRS l.anzamiento de proaucto Ui lub La Union
Jul-00|General motars - Dmnibus BB Autnrantrz ___|Industrial Presentacion de progucto uito
Ju-0C | 3rupa Modema Almeritas-consumn . _lInisustrial Inauguracion Quita =
| JURDC MaErola | eennlonis omercial _arcarmerdo de producto uito =
-0 Corporacion Jabaoneria Macional SProguctos Impieza-consume  naustnal Premiacion Quita
| JuklC P armaiat ANMentos-£onsumo Industrial anzamiento de oroductn Ouitn Hitton-Colon
| _u-polimusa Herramientas Indusinat — \.anzamiento de producto Quite
| Jukll Porta Ceiular " eIECOMUNICACIONES omercial Premiarcion it
| du-0C  Andinatel Telecomunicaciones Camercial Presentacian de oraducta Clulto
| JurOC Patio de Autos com Automotriz Comercial Lanzamientn e nroductn 2itn —
| Ju-00 Patranato de Quito Oinanizaciones Ofros Oesfile de modas Aum Hiltan-Colan
JULOC Makro Honar L enlrns Comerniales omerca _arzamierto de producto Cuavaauil
Jus00| Canfiteca Almentos-consumo ‘ndustnal “remiacion Lulta
JULDT | Crupo Recalex Tentiles ‘ndustrial l_anzamiento de producto Quito | W Marriott
Ju-[0 faennger ingelheim | anmmaceutica omercial rremacion Zuto Hilton-Calon
JukUD | rupo de Publicacion | Ecuador Publicidad = — ~omercial Presemtation e produiio Quitn . W Marrintt
Jut-00 |Figeos Faca Alimentos-cansuimo ndustiial Alnved saiil Zuayaqui
_ Juk-0C | Camara de 1a Construc_ Quito Oroanizaciones Otros Convenin Quito Hinon-Colon
Ju-0C maresa Autamotriz ‘ndustrial LANZAMIBIIO 38 prooucto L Hiltors-Calon
Juk0C Ecovicort Ban ano-Finantiers __|Comercial |_anzamiento de progucto uro
100 Panelesa = apel ‘nausmal L.anzamiento de progucho LAuto AJameda
_JubO0Nestle Allmentos-consumo Industrial l_arzamiento de oroductn Quito Hittor-Colon
100 Ciwicentro Shopping entras Camerciales —omercial Premiacion Quito |
Ju-0C T ecnolonia Avanzada Tecroloata Zomercial lanzamiento de producto Luttn W Marriott
Jul-00 | COMARA Lraanizaciones Otros ~eunian de trabaio Auito Hittan-Caolan
_Jukgo]Cancretn y Prefabricado | onstruccion “omercial Lanzamientn de productn Zuayanuil | Jro Verde
Jul-00 Temoorex | Consultoria v Capacitacian | Servicias 3eminana Quita Sheratan
J00 Anfina BBDO Public a Servicins PPremiacis e lcusyaque [HI
|acosTo DEL 2000 ]
MES EMPRESA INDUSTRIA/SECTOR TIPO DE EMPRESA EVENTO CIUDAD | LUGAR
Age- 00 (Bianco Sollusns Bancane-Finantiers Fresentacitn de producto o ]
Agp-00 IRepsal YPF Petralecs Comercial Presentacion de productn Quito |
Ago-00 [Ecuasistamn Fecnoiog s Comercial Larzamierio de proaucts Fi2Lites Hiltoes Colan
Ago-0f|Grupo Taca Transporte - aviacian Semvicias Lanzamiento de progucto |Quita
Ago-0i [F eria de Quito Jesus Gran Peder rganizaciongs Jtros Larzamiento de proguctn Quto Sheraton
Ago-D01La Lizve Construccion Comercial Seminano Giuito
Ago. 00 [Hospimediks Farmaceaucs Comercial Laramierio e progucto Cumn Alametia
Ago-0f [SKED Consultoria y Capacttarion  |SEeVICIes Seminarlo Guayanuil [Lrinotel
Agoii|Coca Cola BEDINas - CONSUMO Masvo inoustrial Lanzamiento ¢e progucto Quito
Ago-00Sigio 21-Epson- Tripp lite Tecnologia Comercial Larzamiento de producto it Swissotel
Ay 00 [Ferta Automundo Autnmotriz Camercisl Prasertacion de producto Clutos Cemepn
Age-0t [induc aka Calzzoo Ingustral AnNVErSATIO TLito J W Mamott
Ago- D0 | Crromagrapn - Xerus Tecnalogiz Comercisl Converin Gluite
Ago.0lliFena Mega Departes 2000 flepores Owos Lamzamiento de proguctn Gt
A 00 | Continental Gengeral Tire NEUMANCGS Comercsl Seminaria Quto J W Marmon
Agp.00 |Wall Strest institute Edueacion Otros Prezentacion de producta 2o Club La Unson
Age.00|Desempre Consultonia y Capacitacion Seracios Seminario Quito Radisson
Ag-00 [ Yui- Access Tecnolegis MIVETID QLo I
Ago-G0 [Bellsoutt Telstomunic sciones Cofvenin utta Hittors-
Ago.0liganca del Plcnimcna Bancang-Finangiero Lanzamisnie de producto Qe J W Mo
Ago-00]{Camara de Turismo Tunsma Afversario Oty
Ago-00]Vernaza Grafic w_ il
Apo-iiCota Cols LONSUMO MEsve Eamiento de producto Guayaguil
Ago-D0iVisa Banco intemacional Bancaric-Finantigro Larzamigritia o€ producio Quito
Ag0-00 |Mark Publicioad _|Publicidagd Destflle te moass I ] Clubl Carebro
Ago-00DHL Wotd Wide Presentacion de proguctn Quit |
Ago. 00 | Compumagen Tecnoiogla Corvenio (P Swissolel
| Age-00 [Ecuador Ol Power Petrolera Seminaro Cauito o W Marmiott
LA 1ihestie Alimarntis-Lonsumo Ingustng Pramianion ot
Ay .00 [Servimerc adir Tecnologia Semicios Larzamiento de producto Cuite
Ago. D0 IFundacion Okmpiadas Espaciales QANIZITIANRBY . jowas | Carvenia o |2t W Marnott
kimberty Clark Proguctos limpieza-consumo |lndustrigl Fremiacion - |Cuiito
Agu-00 oeal Alambrec Construction indistral ANBErsano |Quite Instalaciones
Anp-00 Kodak Fotografia Comercial minario Qujiro Hittors-Colbn
Ago.00 [Farras com FEcnoingl s Senvicias Lanzamisnto de progucto Gt Hiftors- Caldn
Aga-00 jAeprovi - rdemet Tacnologia Senvicios Lanzamento de producto Cuita Hitton-Calan
Agtr UG jDirErs Club get Ecuatior rio-Finantero St Premiatinn Quita InStaletiones
Agpa00 [Pntucs I\ N industral Lanzamiznto ge progucto Guayaguil |Hiton.Colbn
Ago-00|Bayer F armac e, Comercial Larzamlents de producto Gt W Marmiott
Ago-00 {Sika Ecustonana consruceion industrial Lanramiento de producto Cuenca
Ago. i [Boennger ingeitisom Farmacautica Comerciai i Qs
| Agts- orta Celular Telecomunicagiones Servicins _|Lanzsmiento de producto Gty J W Marrialt
AND- oua Coia Babidss - Lonsumo masve industrial Prasentacion e producto 2ty

FUENTE DISRID EL COMERCIO, SECCION IMAGEN EMPRESARIAL  ELABGE

ADQ POR E TERAN Y D JARAMILLO



[SEFTIEMBRE DEL 2000 |

Anexo No.3
Tabulacién de investigacién de mercado

MES EMPRESA INDUSTRIA/SECTOR | TIPO DE EMPRESA EVENTO CIUDAD LUGAR
Sep-00| Tavata Automotriz \Comercial l.anzamiento de producto Quito J W Marriatt
Sep- (0| Andinzie-Siemens Telecomunicaciones | _omarcial Convenio o Quito
Sep-0C | Hurger King - Alimentos preparados |omercial Presentacian de praducta lduito
Sep-00|3hering Ploua Farmacéutica Comercial Lanzamiento de producto Quito Hitton-Colén
Sep-0C[Kopcas Constitoria y Capacitacion | Senvicics Seminano Quito Hitton-Colén
Sep-00 e Diarmatologia Jraanizaciones Dtros Seminano QAuto J W Marmott
Sep-UU | Cotal Turismo Turismo ' Servicios Reunién de trabaio Quito | Alameda
Sep-0C Ecuawagen Automotriz ~ Comercial _anzamiento de producto Auito J W Mamott
Sep-0C  Panasonic LA Electrodomesicas Comercial Presentacion de producto Quito Hiton-Ca'én
Sep-00 | Medicamenta I armacéutica [ Comercial | anzamiento de oroducto Quito Swissotel
Sep-0C | Loteria Nacional o rganizacienes ) Otros Lanzamiento de producte -uayaquil | Instalaciones
Sep-00{Coca Cola B NSUM masto Industrial Convenio Guavaauil |Hilton-Cotén
Sep-0C | Master Carg cano-Fi : | Servcios | anzamienta de producto Quito 1 W Marriott
Sep-00 Porta Celular Telecomunicaciones Servicios Lanzamiento de producto duito W Marmott
Sep D33 Invesl Consultoria v Capacitacién Servicios Reunion de trabaio Quito
Sep-0C | DHL ¥World Wide Zurmier Senvicios _pnvenio uia = ofel
Sep-00 |Avon _osmelca- belleza |Comercial | anzamiento de producto Quito Hiton-Colon
Sep-0C | Mabe trodomestic Comercial Lanzamiento de producto Suavaauil |Hilton-Colon

| Sl Hoteles Sheraton o Sercios Presentacion de producta | “uayaquil | sheraton
Sep-ll|Conf Latina de Ind Graficas ' raanizaciones |Otros Presentacton de producto Sheraton
Sep-0C | Diners Club del Ecuador = N clero {Semviclos Zanvenio Hiton-Colon
Sep-00 | Zoennger Ingelhsim -armaceutca |comercial Zonvenio swissotel
Sep-.l | Proesa AllMentos-consumo |Comercial Presentacion de producto J W Marmiott
Sep-00 | Colaate Palmolive Froductos impieza-consumo | Industrial l.anzamiento de producto Hilton-Calén

| Sep-00 | Inen-OEA - rganizaciones Otros Reunién de trabajo sheraton

Sep-00 = 7 Cosmélica- Belleza | Comercial l.anzamiento de producto Zlub La Union
sep-00 |Adams Productes limpieza-consumae | Comercial Premiacion Hitton-Caolon
Sep-00 | Good Year Neumabcos Comerctal |Lanzamiento de producto | 3wissotel
Sep-0C | Confiteca Alimentos-consume Industrial |Zomvenio | Swissotel |
Sep-UL viicrote: Tecnologia | 5ervicios ~ Lanzamiento de producto ~[Jw Mamott
Sep-' 1 | Pinturas Condor Construccion Industrial Lanzamiento de producto Guavaguil | Hiton-Colon
Sep-0U | Camara de Comercio Jrganizaciones Qlros Seminano ‘suayaquil |Hiton-Colon
Sep-0C [Electroshok - M Produccionas Publicidad [Servicios =esta QAuito Swissotel

[OCTUBRE DEL 2000 |
_EMPRESA INDUSTRIA/SECTOR TIPC DE EMPRESA EVENTO CIUDAD LUGAR
Telecomunicasionas VSIS A Qo Hittor-Colibr
CONSUMS Masive | Industnal M de producto iz lalgciones
0N de prodlucto Lt talacior
- miento de products it A Marmaott
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Det-00]Onfiame D
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5 Qs
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Anexo No.3
Tabulacion de investigacion de mercado

[NGVIEMBRE DEL 2000 ]

EMPRESA INDUSTRIAJSECTOR | TIPO DE EMPRESA | EVENTO _| CIUDAD LUGAR
_onlannaraf o \Publicidad omercial ‘F‘mmlacxon | Quito (I W Marmioft
¢ | Seauros AIG :eauros |Senvicios |Convenio | Quito W Marnott
| Now-00 |Bance del Pichincha Ban |Sercios |Premiacicn - Quito nstalacicnes
Mov-00 | _ zriar s de Pequenos Industriales | roanlzamnne\ | ros |Fena 2000 | Suito
Nov-00 |Baver Famacéutica ~__|Comercial Semnanc | Luita Swissutel
Mov-00 | Malecon 2000 Oraanizaciones Otros = Frasantacion de producto |Cuavaauil instalaciones |
Nov-00 | Casa Moeller Martinez Cosmetica- Belleza Zomercial 16n de producta Quito Hilton-Coldn
1| Pilatos Meaa Store {Tentiles Comercial | le da modas ‘Quto | Mali El Jardin
| Nov-0U [ Nahure Sunshine Prod =roductos - Consumo ome | “niversano - Quito Sheraton
\ ACE Seauros-Humana Sequros SEMCI0S | orvernio Quitc J W Marriott
s | trog = |Lanzamiento de producto Quito Swissotel
i Tecnologia _anzamiento de producto Quito J'W Marnott
- ecneloaia Aniversana Quito Alameda
> | Tecnologia L anzamiento de producto Quto  |ClubLa Union
| ~ociedad Ecuatonana del Dolor | Drganizaciones QAuito Hilten-Colan
L0 TBWA / Viter - Publicidad }S ! |Fresentacion de oroducto Quito J W Mamott
Now-00 1 .Avc'n |~ osménca- Belleza | _amercial Canvencion de ventas Quitd Sheraton
Mov-00 Cosmetica Capilar “narnéhca- Bellera Comercial Seminana Qutc Alarmeda
Nov-00 | Ecuasanitas — | ~eauros (Semvicios  |Presentacién de producto Guavaqguil | Hi n
Nov-00 Ron San Miguel - :' das alconolicas Industrial | Presentacion de producto uito
Now-00 | Alvarez Barba —— *roductos - consumo Comercial | _anzamiento de producto Qe
| Nov-U0 |Microsoft Ecuador |Tecnologia Comercial - Presentacion de producto |Quito B
| Now-na | [{odak |- otoar afia Comercial Seminana 5 [Cuto “hetatoh |
~ona Airlines Transporte - awacion HEMC0s Convenio B uto JWMarnott |
| Now-00 | Sika Ecuateriana Construccion Industrial ~PmInAanc Luito (JWMarnctt |
Nnv 00/ Socledad Ecuatoriana de Cardioloa | Organizaciones Otros ___|Lanzamiento de producto Guavaauil |Hiton-Colén |
| Nov-00 Beidiscuth Telecomunicay SBnICI0S Lanzamiento de producta (Quito [JWMamott |
[ | Mav-00 |Mc Donalds Alimentos Drenarados omercial I-rasentacion de producto Quito Instalaciones
Nov-UO Cotton Usa Textiles omercial | 3eminano _|Quito J W Mamott
Nov- Texilec - _nmerci ) Serminario Guavaquil Hitton-Colon
[ Now. 00 \ Automotores v Anexos Automomz -omercial L_anzamiento de producto Quito JW Marriott
v 0_0 S | Zomercial Aniversario Quito | Swissotel [
Now Ecbiias alcohalicas | Comercial Presentacién de producto Quito | “heraton |
Pﬂrglpra | Comercial _@_on@lg o | Juto Hiton-Colon |
L Automotnz | Semcics | Convenio [Quita Instalaciones
| Alrnentos-consumo | Industnal Lanzamiento de producto : | JWMamott |
| Seautos | 3emvcios >resentacion de producto rilton-Colon
Textles ndustrial Aniversano o |Hitton-Colén
Tursmo | 5emclos Convencion de ventas |Hilton-Colén |
{ )  Americ: Tabacalera (comercial Sresentacion de producto |Quito MusicPlus |
_Nov-00 | Colgate Palmolive _|Productos impieza-consumo |industnal 'Lanzamiento de producto (Guto  [Swassotel |
[DICIEMBRE DEL 2000 ]
| MES EMPRESA INDUSTRIA/SECTOR | TIPO DE EMPRESA EVENTO CIUDAD | LUGAR
‘ Dic-00/INEN W Qraanizaciones Presentacién de producto Quito | Sheraton |
| Dic-0C |Belisouth oMmunicaciones Convenio ~Quto | JWMamott
Dm 00 [Nestle r ! I"resentacion de productd ~[Quito U nstaiaciones
| Due-00 | Lubncantes PDV —— Pa “omercial Lanzamiento de ptoducto Quite Hilton-Colén
Dic-00 | Invensys Power System _omercial Larzamiento de nroduuo &uito Hitor-Coldn
Dic-00 | Unilever-Piatine-Biela ) Alimentas-cansumao Comercial ~ |Reunion de trabaio Guavaquil | Hitan-Caolén
Seauros Semicios Seminario Qauito JJWMarnorl
' Die-0d Bebidas - < NSV Industnal Presentacion de producto Auito ?
| Dic-00 | Tecnolodia ; Cornercial seminano | Guito
[ Onie-00 Ecuatonana- Amencana Craganizaciones | Comercial Aniversanc Qi
{ 0 Ajmacenes Tia Centros Comerciales Comercial Premiacion Juito
| Adninate! OMUNLaciones _|3emcios l_anzamiento de producto Quito
Motorola cnologia _ Comercial Reunidn de trabaio Juto
[ Zonstruccién Industnal Sremuacion ) CQuito
~ |Farmacéutica | Comercial |Lanzamianto de producto | Quito Hitton-Colon
| Sika Ecuaton. Zonstruccién |indusmal |Lanzamienta de n Hilton-Colén
Dic-00 | Sika Ecuatoniana | Construccion | B Lanzamiento de producto Hiton-Coién
| Dic-00|Endara v Salquero Ascciados —onsultotia v Canacit, IS )5 Seminarno Sheraton .
| Dic-00 Pinturas Condor Construccion ___lindu “,' al Premiacion Quito instalaciones |
Dic-00 | Omnibus BE |Automoinz ndustnal Aniversaro o Quito | Swassotel
| Publici | Sevicios |Lanzamiento de producto Quito JWN Marriott |
mT amara Fspanola de ind v Com | Draanizaciones \Industrial {Fena Expocatalogos 2000 Quito Hﬂton-k.olon
I Towota Mofors corn | Automotriz Comeru il __|convemo Juito (W Marmott
CCl | Zentros Comerciales Comercial FPresentacion de producto Cutta |Instalaciones i
Dic-00|Pica Productos plasticos Industnal Larzamiento de prodicto avaau| | o verde
Dic-00 John Deerel A __Maaquinana Comercial Fresentacion de producto _|Hilton-Colén |
ch.OC Electro Diesel Maauinana Comercial | arzarniento de producto ul |Hitton-Colon |
C |Pinturas ecuatorianas Gliden Zonstruccion Industnal Lanzamiento de prodiicto 2qul | Hilton-Coldn |
Banco Solidarno Bancario-Financiero SANICIOS ~|Faunion de trabaio Quito Hiton-Colén |
Arteda Asociados Consulteria v Capacitacion Servicios Anversano Lt | Zlub La Union
Kimbertv Clark o Productos impeza-consurmo | Comercial — |Lamamiento de oroducto | Auito [Hiton-Colén |
Corporacion de Fenas 5 rganizaciones Ltros Fena Navdad Quito |CEQ |
| Diners Club del Ecuador Bance SeMCIOS I remiacion o | nstalaciones |
D¢-0C |Rivas Herrera Young 8 Ruoncpm @ ® .,mvencidn de ventas Auto |Instalaciones |
FUENTE DIARIO EL COMERL ECCION IMA MY D JARAMILLO




Anexa No.3
Tabulacion de investigacion de mercado

[ENERG DEL 2001 |

'1 MES J' EMPRESA | INDUSTRIA/SECTOR TIPO DE EMPRESA | EVENTO CIUDAD LUGAR
| Ene-01 Chova ‘Construccidn | Industrial ‘Fiesta Anual Quito Hiton-Calén
| Ene-01] Asociacién de Ingeniercs MOP Urganizaciones | Otros ~1esta Anual - | Quite Hiton-Colon
| Ene-01 i =desa (NS Cr |Industal | Premiacion | Quita J W Marmioft
Ene 01 QAM Telecom-Global One :I'elecomtﬂoaciones ~ Servicios ”onvemo | Quito Hilton-Colén
I:ne-m LSA Sebidas aicondlicas |Industmal Amversarp QUIto J W Marnott
| Ene-01 osoras Sroauctos impisza-consumo | Comercial Premiacién 'Quito Sheraton
Ene-01 | Centros Comerciales | Comercial Premiacién | Gt Instalaciones
® | Ene-01|vicrosoft Ecuador e Tpcnoloqnq — ~ Lanzamiento de producto |Quita J W Marriott
| Ene-01 = C Ecuatoriano-Amencana | Oraanizaciones | Seminana | Quito Hilton-Caldn
Enp U1 Dinedicicnes |Publicidad o | —omercial = LJre~=er‘ltat.|0n de producto ~|Quite  |instalaciones
"Ene-01 Unausmas Feroquimicas |Petrolera ‘| Comercial " Seminana | Qb Hilton-Calén
| Ene-01| Inideco Ecuador /Alkzo Novel Farmaceutica | Comercial | anzamiento de producto | iy Club La Union
| Ene-01] 3rupo Moderna - AJ|mentos -consumo Industnal Lanvenio |Quito UsFQ
Ene-01|Quicentre Shopping Centros Comerciales | Comercial Premiacién Quites Instalaciones
Ene-01|Loteria Nacional Oraanizaciones | Dtros Lanzamiento de producto | Quito Alameda
| Ene-01|Latena Nacional Organizaciones Jres Lanzamiento de producta | Guavaauil |Hilton-Coldn |
Ene-01|Maicena Iris |alimentos-consuma Industnal o Anwprsano |Quita Hiton-Calén |
| Ene-01|5henng Floug Farmaceéutica —cmercial ~resentacion de productc | Quito Akros |
Ene-01 ZASA Embotelladora azuaya Bebidas alcohdlicas Industnal | Premiactan | Luenca
| Ene-01|viabe Electrodoméshcos Comercial ~ Presentacion de producto ‘Quito J W Marriott
Ene 01 ﬁonv LA- Ingran Mu:ro Llat | Electrodomesticos ~|Comercial Convenia Quito 'Hiten-Calén
bamano -Financiero Senicios - Onvenio Quito J WV Marmiott
| Ene-( | sentros Comerciales omercial [Premiacion | Quito |Instalaciones
Ene-01 | Plasticos Ecuatorianos Productos plasicos Industnal _anzamiento de producto | Quito \Diann Cariton |
Ene-01 Rlasticos Ecuatonanos Productos plasticos Industnal Lanzamiento de producto |Guavaauil |Continental
| Ene-01Mobil o Petrolera | Comercial Premiacion | Quito |Sheraten
Ene-U1 | FPronaca A)Mmentos-consuma [industnal |Premiacion |Quite J W Marmott
Publicidad | Comercial Lanzamiento de producto Quito iH|It0n -Colon
| Alimentes-consumo | Comercial Premiacion auto [ W Marmott

’ [FEBRERO DEL 2001 ]

EMPRESA INDUSTRIA/SECTOR | TIPO DE EMPRESA |_ [ CIUDAD | LUGAR

Hilton

=
|Caomercial

Lomercia

Hiltors
Filbon-

 |Hiltan

WSSO0
Hiltar-Colart
Hilbory 1t
Hilten
Hitton-_
Hiltor

Farmac

Lrjamz.
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Anexo No. 4
Analisis ponderado para la seleccion de proveedores

Calificacion del Servicio de Catering a contratar.(Evento modelo para maximo cien personas)

Palacio del Grupo Henry
Banquete Calf |Barlovento |[Calf [Hotel Colén |Calf |Richarson. [Calf
Ponderacion
Sabor 40,00% 3 1,2 ks 1.8 3 1:2 4 1,6
Rapidez 10,00% 2 0.2 3 0.3 25| 025 4 04
Servicio 25,00% 2 05 4 1 4 1 3| 075
Cumplimiento 10.00% 3 03 4 04 B} 0.4 4 04
Target Dirigido 15.00% 1] 015 4 0.8 4 086 4 086
100,00% [ 238]

Comparacion con M.Ponderada -0.15 1,40 0,95 1,25
Diferencia Porcentual -6.0% 56,0% 38,0% 50,0%
Calificacion maxima
Calificacion minima 1 * Por deduccién escogeria Grupo Barlovento para realizar el banquete
Media ponderada 25 * Nota: Por el tipo de cliente que no escatima en gastos, escogemos lo mejor.

Valoracion de la opcion Banquete

|0 Palacio del Banquete
B Grupo Barlovento

|0 Hotel Colon

0 Henry Richarson. |

0,38
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Anexo No. 4
Analisis ponderado para la seleccion de los proveedores.
Calificacion del local por contratar (Evento modelo para maximo 100 personas).
Palacio del Grupo Henry
Banquete Calf |Barlovento Calf |Hotel Colén|Calf |Richarson Calf
Ponderacién
Ampirtud 35% 2 07 a 14 a 14 3] 1,05
Capacidad eléctrica 10% 3] 03 3 03 4] 04 3| 03
luminacion 20% 3] 06 4 08 4] 0B8] 4] 08
Seaqundad 25% 2| 05 3] 075 a 1 4 1
Pargueadero 10% 2| 02 4 D4 4 04| 3| 03
100% 73
Comparacion con M.Ponderada 0.20 1,15 1,50 0,95
Diferencia Porcentual -8% 46% 60% 38%

Calificacién méaxima

f-%

Calificacion minima

-

Media ponderada

* Por deduccién escogeria Hittén Colén
como local para el evento de 50 personas

0.38

Valoracién de la opcién local

-0,08

0 Palacio del Banquéte
@ Grupo Barlovento

O Hotel Colon

OHenry Richarson
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Anexo No. 4
Anilisis ponderado para la seleccién de proveedores

Calificacién del local por contratar (Evento modelo para méximo 100 personas).

Grupo
OYE PRISMA ‘ |A APRODUCCIONES
| 2000 Calf |TUMINACION |Caff |ECOSONTDO |Cali  |FILMAR |Calf
_ [Fonderacen] I .
‘ [
Stack amnliadn 18 NN% 4‘ np 4| nea 2| na ‘ na
Materiales utilizados B . .
an buen astada 15 00%| 4 08 4 08 3] 045 3 na4s
Tecnologla de los ‘ \ ‘ \
anuINns 40 0% | 4 16 4 1€ 2 08| 2| [ok:
Planta propla | 5,00%] 3] 015 — 3 015 7| DAl
{18nia Prog — = L — v YA9L T, = TiHT = — 4 Y.
Velocidad para armar ‘
el evento y capacidad
de respuesta a lo \ ‘
inesperado 25.00% 4| 1 3| 075 2l o5 2| of
100.00%
Comperacion con M Pondsrada 1.20
Diferencia Porcentual 48,0%

| 1] * Por deduccién Grupo OYE 2000 para lluminacién y Sonificacion
Medg pondarada 5| * Nota: Por el tipo de cliente que nc escatima en gastos, escogemos lo mejor

Valoraclén de la Empresa de lluminacién y
Sonificacién




Anexo No.5
Inversiones Iniciales

INVERSIONES INICIALES.(expresado en dolares americanos)

[Valor Unitario [Valor Total |
Capital de trabaijo 2 $1.500.00 $3.000.00
Computadora 2 $1.000.00 $2.000,00
Impresora 2 $100.00 $200,00
Fax 1 $200,00 $200,00
Escritorio 4 $300.00 $1.200,00
Silla 4 $160,00 $640.00
Aparato telefénico 3 $60.00 $180,00
Muebles 1 $500,00 $500,00
Libros de Consulta 1 $80,00 $80,00
Total $2.400,00 $8.000.00

FUENTE: ELABORADO POR EITHEL TERAN Y DANNY JARAMILLO.

CALCULO DE LA RENTABILIDAD MINIMA EXIGIDA

Porcentaje de
capital
Tasas destinado
TASA ACTIVA 18% 0,00% 0.00%
TASA PASIVA 12% 100,00% 12.00%
Rentabilidad
Minima Exiaida 12,00%

FUENTE: BANCO CENTRAL DEL ECUADOR; ELABORADO POR EITHEL TERAN Y DANNY JARAMILLO.
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Anexo No.6
Depreciacion Anual
|Valor depreciado porafio | 20%|
|Valor depreciado por mes 4_ 1667%
Enero Febrero Marzo Abril Junio Julio Agosto Septiembre |Octubre Noviembre |Diciembre Total Anual

Computadara $33.33 $33.23 ~ §3333 $3333 $3333 $3333 $33.33 $3333 $33.32 $3333 $32.33 $3233 $400,00
Ienipresora 3,33 3,33 333 333 333 3,33 b3.33 $3.33 $3.33 3,33 $333 $3.33 140,00
Fax $333 3,33 $3.33 3,33 333 §3.33 p3.33 pd 33 3,33 3.33 333 $3.33 44000
Eséntoro $20,00 $20,00 $20,00 $20.00 $20,00 $20,00 $20,00 $20,00 $20,00 $20,00 §20,00 $20,00 $240.00
Silla $10,67 $10.67 1067 10,67 §10,67 $10.67 $1067 $1067 $1067 1087 $1067 $10.67 §128.00
Aparato telelihico $3.00 $3.00 $3,00 $3.00 $3.00 $3.00 $3.00 $3.00 $3,00 $3,00 §300 3,00 $35,90
(Musebles $2.33 $3.23 $8.33 $533 $8.33 $8.23 $8.33 $2.33 $8.33 $233 $8.33 833 $100.00
[Tatal $82.00] $82.00] £5200] $82,00] $82.00] $82.00] $8200] $82.00] $22,00] §82.00] 382.00] $82.00] FGE4 00 |
FUENTE: ELABORADO POR E

TERAN Y DANNY JARAMILLO.
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' Numero de eventos en el afio.

Anexo No. 8
FLUJO DE CAJA PROYECTADO RESUMEN (expresado en dolares americanos)

2002 | il 2003 | I 2004 |

2005 |

In' resos 0 o_nlﬁvo: .

T %s| SaTaseREEl &7 SIBAATA| | 127| S62739T06]

fesosdo Operacién,

[ wnerase | sesaise] || waazozsel

_Sea5B1250)

R R T I T

T311386e 9L

T 313820353

| IR R R R

T SeosakEs]

893584

$984.00 $984.00 $984.00

$984.00

$984,00

T g5p08.70) . | S620348 | se7reesl

[CETHS

. §38.72489

5% | ' T $781.30 $930.52 $4.016.79

$4.805.70

$5.808.73

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS

e B WY | B YV R VK

©ogarosese

. 832916.16

IMPUESTOS _

i BHESEAUH IHatInaNES : i ¥
25% $1.106.85 $1.318.24 $5.690.46

$6.608.08

$8.229.04

SR AN S O | S O AL ok R

. 524 687,12

$984.00 $964 .00 $984.00

$984.00

$984,00

$4%0454F 0 o$493872| . [ 918106638

B 7L

5256712

$6.000,00

FLUJONETODECAJA

TUSSB000001 Tl S04l | s493872] | 1 e18.08538f i

32140824

$26.671.12

Rentabilidad minima exigida

12,00%

VAN

$36.431,90 |

TIR

97,965%




COMPORTAMIENTO HISTORICO EN BASE AL ESTUDIO DE MERCADO.

Anexo No. 9
Presupuesto de Ventas General

FUENTE: ELABORADO POR EITHEL TERAN Y DANNY JARAMILLO

Enoro |Febrero |Marzo |Abril [Mayo [Junio [Julio [Agosto [Septiembre [Octubre [Noviembre [D e |Enero [Fabrero [Total eventos |
[Evantos historicos del ano 2000 | 24| 17| 53| @5| 50|  94] 39] 43] 33] 33] 41] 3a] 28] 28] 444]
PRESUPUESTO PARA EL ANO 2002. .
CUOTAS DE VENTA 2002
[Enero | [Marzo [abri [Mayo [Junio |Julic |Agosto |Septiembre |Octubre |Noviembre |Diciembre | Total
Vendeaor | 1 1 1 1 1 2 2 2 3 3] 2 2 21
endedor 2 i 1 1 1 i i 1 2 7 2| 2 2 17
Vendedor 3 1 [ 1 1 1 1 1 2 2 2] 2 2 17
Total de Eventod I a] a] al 3] 3] a4 6] 7] 7] E] 5 55
% Parboipacion rente 3l resuftado T ! r
histanco del sfio 2000 13% 19%] 9% 1a%] 10%] 12%) 10%] 14w 21% 2% 15% 18% 14%
PRESUPUESTO PARA EL ANO 2003.
[CUOTAS DE VENTA | 2003
[Enero [Febrero |Marzo | Abril [Mayo |Junio |Julio |Agosto |Sep [oe [ 2 D [Totai
Wendedor 1 1] 1 2 2 2 2 2 3 3 ] 3 27
ventedor 2 1] 1 1 1 2 2 2 2 2 2 3 2 20
vengedor 3 1] 1 1 1 2 2 2] 2] 2 2 2 2 20
Total ge Evering 1 Ell 3] 4] a]  E] B[ 5] 7] 7] 7] 7] 7 &7
% Pachopaciin rente & 2002 | 0% O%R] 33%] 33%[100%] So%] som]  17%] 0% ] 0% | 17%] 17%] 6%
PRESUPUESTO PARA EL AND 2004.
CUOTAS DE VENTA 2004
Cuyotas de ventas |Enero |Febrero |idarzo |anril || Junio |Julio 1A m Octubre [Noviembre |Diciembre | Total
Vengedor 1 3 2 3 a4 4 4 4 4 4 E] 4] 44
Viendedaor 7 3 E 3 ] 3 3 4 4 4 a P 4l 42
vendedor 3 3 g 3 3 K] 3 3 ] 4 4 4 al a1
—
Total de Eventos [ a] a] o o[ 1@l 4] 11 12] [F]| 12] 2] 12] 127
% Parbcipacion frente 2003 [200%]  700%] 125%[126%] 67%] 67%] Ba%] 71%] T1%[ 71%] 71%| 71%] 183%
PRESUPUESTO PARA EL ANO 2005.
CUOTAS DE VENTA 2005
Cuntas oe venras Enero |[Febrero [Marzo [Abril Junio [Julio |4 |Octubre |Noviembre [Diciembre | Total
| /endedor 1 El a 4 4 4 4 5 ] [ 5 5 ] 53
‘endedor 2 3 4 4 [t 4 4 5 5 3 B 5 3 33
Vendedor 3 A 4 4 4 4 4 4 g 4 5 g ) 50
Total de Evenlos | E] 12] 12]  12] 2] 3] 4] 4] 14] 15] 5] 15 156
% Parfiipacion frente 2004 | D% 33%)  39%( 33%] 20%[ @0%[ 27%]  17%] 17% | 25%]| 25%] 5% | 23%
PRESUPUESTO PARA EL ANO 2008,
CUDTAS DE VENTA 2006
|Cuotas de Ventas |Enero [Fobrero [Marze [Abni [Maye [Junic [Juire [Agasto |Sey o | Wov 1D 2 | Total
Veriaeanr 1 3 4 a 5 g § 5 [ 7 7 [ & [
Vendedar 2 4 3 F] 5 5 5 5 3 3 & 5 3 83
Veandtar 3 A 4 4 5 & ] & o & ] 6 € &3
Tatal de Eventus 2] 12] 2] 15[ 15[ 18] 18] 18] Ell 18] 18] 8 121
% Participacion frente 2005 ] 3a%] Ow]  0%] 26%] 25%] 26%] 79%[ 2GW%] 6% I7TH] 20%] 20%] 22%
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ANALISIS PROYECTADO 2005

Cuotas ds ventas propueslas

Anexe No.10
Presupueste de Vantas por Evento
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ANALISIS PROYECTADO 2006 (redondeado)

@

Sep 06

:

T

2

[Presentaciones promocionaies

!

—f <len

Lanzapmentas de progucton
Sermunatios ¥ Congretos
Capacitaciones y Feunignas de frabajo

Pram(aciones y condecoraciones

B N RN P 9y

Fieslas Emprasalisles

el — ol

Feras

£ [ (0] S P 1O

Corvanias

L

Comvenciones.

Dusfiles de Mods

o oafesd | desd—| <l dndl

InAQuraCiones

ol olciolo] siolulrat—{w)

EEENE R E

3
o st il = o Ll =uf i

O | =l alrs] <o) w) i)

Pt PO R B R O Y

TOTAL DE EVENTOS PROYECTADOS REAL

FUENTE: ELABORADO POR EITHEL TERAN Y DANNY JARAMIL

5

=

&

o OO

=

3|




e L 4 & ®
Anexo No.11
Costos y Precios por tipo de Evento
(expresado en dolares americanos)
(Evento modelo para maximo cien personas)
Capactaciones y
Presentaciones |Lanzamlentos  |Seminariosy |rexniones de FPremiaciones y Fiestas Desflles de
rOROC I de prod; Congresos trabajo condecoraclones | Empresariales | Ferias Convenlay Convenciones | Modo Inaguraciones
Local $835,00 $835,00 $780,00 $1.450,00 $1.585,00 $895,00( $1.645,00| $895,00 $835,00/ $1.585,00 $335,00
Banquete $405,00 $405,00 $812,50 $605,00 $305,00 $845,00 $0,00| $405,00 $812,50 $0,00 $305,00
lluminacién y Sonido $2.595,00 $2.595,00 $640,00 $640,00 $940,00 $780,00( $2.735,00{ $640,00 $640,00| $2.735,00 $780,00
Modelos $180,00 $180,00 $180,00 $180,00 $180,00 $180,00/ $180,00{ $180,00 $180,00( $180,00 $180,00
Animadores $400,00 $400,00 $400,00 $400,00 $400,00 $400,00/ $400,00| $400,00 $400,00( $400,00 $400,00
Shows $400,00 $400,00 $400,00 $400,00 $400,00 $400,00{ $400,00| $400,00 $400,00( $400,00 $400,00
Total Costo $4.815,00| $4.815,00| $3.212,50 $3.675,00 $3.810,00| $3.500,00| $5.360,00| $2.920,00| $3.267,50| $5.300,00| $2.400,00
Total Precio $5.664,71| $5.664,71| 53.779,41 $4.323,53 $4.482,35| $4.117,65| $6.30588| $§3.435.29| $3.844,12| $6.23529| $2.823,53
Margen entre precio y costo $849.71 $849.71 $566,91 $648,53 $672,35 $617.65] $94588| $515.29 $576,62| $935.29 $423.,53

FUENTE: ELABORADO POR EITHEL TERAN Y DANNY JARAMILLO



Anexo No. 12

Descripcion de Sueidos.
SUELDOS PARA EL ARO 2002, en 3
Stsldo Basico |Compensation |14% susido |Total
$200,00 $32.00 $047 §23287
$200.00 $32.00 $0.67 $23267
100,00 $52,00] 3057 13267
100,90 ¥ $057 0
vaniedor 10000 2,00 $067 13267
[Sacretaria §200,00 32,00 30,67 232567
(Menzaiem §100.30 3200 $067 13287
3
[ s122860]
1361 suside
Enp Fob Mar Abr . Ldun Lot (<8 WOy Dhc
$1.006,00 $1 000,00 $100000] $100000| §i0000G| $100000] $100000] §100000] §100008] $100000] 1 00000] $100000] $12000,00
[ 540685 $44284] 345338 B4532 509,87 356297 $644.29 7 1 1] s107038 384375 §967350 3817668
§1 408 85 $1 44254 $145376] $1453276] $150982] $156267] 3164428] $104370] $202591] $2070,38] $1845876] $186738] $30176068 $1601,30
SUELDOS PARA EL ARO en diilores Bmoricanos)
Paltiva 9 Inpisments 0%
Sueldy Bssico [Compensanion [14ts sueldo [Total
Conditador | §140,00 $32,00 3067 271287
324000 §22.00 3057 $27267
120,00 2200 $087 152,67 |
120,00 12,00 $0,87 153
120,80 2,00 30, 152,57
240,00 12,00 | (1) 2726
_$120,00 2,00 $0 $1526
§1 200,90
1 jat susl
Eng Fep r ADT Lhun uf og Mt il
1 2 §1 200,00 120000] §) 200,00 20003 §130000! 1200000 §120000] §% 3000 120000] $1 110000 $1440000
$406,85 §E4258 §562.97 §012.88 $917.23 $873.06 $66074] 101974 107591 $107038] 101874 $101081] $984344
1606851  §164204] $178297] ®1e1288] $211739] $207300] $206074] 8221974] $222591] 8227635 $221074] $271001] $ra243a4]  $2030.29]
en dolares
20%
Compensacidn [14w sustdo [Total
$32.00 $067 $230.67
$32.00 $087 §320.67
§32,00 67 220,67 |
$32.90 G567 17557
'noo:JﬁB 176.67]
¥ 308 175 57
33,00 $0.0 320,67 |
00 30567 17657
1 2 sueitio
Eng __|Fab k_m JAbt [Jun dul En Dot Nov Dic
$172600 3172800 $17 $172800] §177800] 317 $1.72800] $17 17 $172800] $17:600) 31 72800] $2073600
| $133683]  $123891] $132647] $137066] $151041] $146013] $169208] $1 777 41| $177326] $182603| 172374 $181397] $1881851
[ $206488]  §307891] $105647] $30895s] §323841] $310713] $§342009] $350541] $250126] $355803] §346070] §354097] 3Inase81] §320624]
en dilares
20%
nsacion |1410 sueida | Total
L] [ 3782
2,00 it 178,27
(i) [ 316,21
31,00 $0.6 0547
32,00 $0.67 20547
3200 g 105 47
32,00 $0, $376,27
1200 057 320547
32
Eng Feb ig Abt Igg Suri [dul Sen Oct Nav [3
$207360]  $207360 $207360] $2073860) $207360] $207360] $207360| $207380] $I07360| $207380| $2070,60] $207360| $24983,20
l $123688)  §1§77,09] $171500] $1o1674] $178341] 91743121 $20ez31| §20504¢] $203532] s23s50e] $2106.18] $223171] $2279338
L $3n0ea]  §375069] $379959] $399034] $395701] $38i573] e 115A1] $412601] $410582] B4 32484] $418278] §e 0K 1| §4TETESS] §3ari0s)
en ditares
1410 susiga [Totai
7 447,79
$067 447 39
3067 447 39
$0.67 240,03
$0.57 $240,03
$0.67 $240.03
$0E7 (i)
§0,67 §240.55
[Csa7ases)
132f sugido
Ene Feb {_u_w [Azr Jun [t o Oct NoY [
$248532 §24538 92 §248837 J2] s2es837] §248832] $2486337] $2468932] $248837] $248832| $24853J] $248833] $20659.04
L $1 660,66 $1677.09] $172203] $278600] $224144] $215991] $269473] $25b037] $-79918] $204585| $258971] $259932] $27 840,71
§4 148381 §416541] $421635] BATI43)| $472976] SA0AEI3] $5183,11] S504GBA] $528750] $533417] $507603] 85087641 §5770055] §4 606.36)
FANNTE: 6 ABORADO PORE. TERAN Y [, JARAMILLO.
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Anexo No.13
Punto de Equilibrio

* Numero de eventos proyectados. W 2001 » 2002 * 2003 5 * 2004 ¥ 2005
Total Ingresos Operativos 43[$213.677.81 53] $259.662 54 75| $362.891.07| $91.00| $445.283,99 113] $549.843,58
Total Egresos Operativos $185.719.83 $225.793,51 $315.557 45 $387.203.47 $478.124.86
Utilidad Operativa $32.03667] 1.$38.04938] $54.433.66 | 86679260 . $82476.54
|Egresos Administrativos y de Ventas

Fijos 11%| $22.425.67 11%| $27.264 57 11%| $38.103,56 11%| $46.754.82 11% $57.733.58
Variables $9.611,00 $11.684 81 $16.330,10 $20.037.,78 $24.742,96
—'i'.dtél.ﬂégdréﬁog Administrativos y Venta | $32.03667] | $3804938 $54.433.66 - $66.79260] 1 $82476.54
Utilidad Neta $0.00} %000 $0.00 . %000f . $0.00




Anexo 14
Indices Financieros

Férmula
2001 2002 2003 2004 2005
Margen Bruto
de Utilidad. |Utild. Bruta/Ventas 15% 15% 15% 15% 15%
Margen Neto |Utilidad Neta desp.
de Utilidad. |Imp/Ventas 1% 1% 3% 3% 3%
Rendimiento
sobre la Utilidad Neta desp. de
Inversion. imp/Activos Totales. 42% 49% 213% 255% 309%




