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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 más flexibles

para una adecuada administración de recursos.

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

enfocada en la aplicación de los principios de tercerización de servicios.

El proyecto para la organización de eventos corporativos contempla un estudio del

mercado que incluye un análisis sobre los clientes, proveedores y la competencia, a

partir de lo cual se conocerán 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 análisis de los datos de mercado obtenidos se establece la viabilidad

financiera del proyecto, tomando en cuenta aspectos relacionados con la inversión

inicial, los flujos de caja, el valor actual neto y la tasa interna de retomo, el análisis de

sensibilidad y la rentabilidad.

Finalmente se describe la planeación estratégica del negocio, contemplando la misión,

la visión, los valores corporativos y un análisis de situación 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 altísima

competitividad existente.

Cada vez más 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 compañía 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 más las

empresas necesitan mantener y fortalecer su imagen frente a sus clientes internos y

externos.

Las empresas ecuatorianas, en la mayoría 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 específicas de cada área, disminuyendo su productividad y acarreando

problemas por la falta de conocimiento y experiencia en el manejo de la logística, 10



cual desemboca en una inadecuada organización que no permite el cumplimiento de los

objetivos empresariales.

Durante el último año 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

compañías.

Actualmente existen diversas empresas que brindan servicios específicos en la

organización de eventos por ejemplo: hoteles, catering, sonido, musicalización e

iluminación, vídeo y proyección, animación y conducción, ambientación, decoración y

estructuras, shows y espectáculos, escenografía, promotores y recepcionistas,

traducción, transporte, publicidad etc.

La idea del proyecto empresarial para la organización de eventos consiste en la

posibilidad de brindar un servicio integral, a través de la tercerización de los diferentes

servicios especializados, centralizando de esta forma la planificación, organización y

ejecución de los eventos con un manejo efectivo de alta calidad en busca de la

perfección, 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 e internacional, plantearemos el objetivo general de la

investigación.

1 Fuente: Estudiode mercado realizado por EithelTerány Danny Jaramillo.
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OBJETIVO GENERAL:

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

organización de eventos corporativos a través de la tercerización de servicios.

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

objetivos específicos:

• Realizar una evaluación del mercado, con el :fin de determinar el potencial del

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

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

pueda tener éxito en el mercado Ecuatoriano.

• Establecer los beneficios reales de la tercerización de servicios como base del

proyecto empresarial para la organización de eventos corporativos.
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CAPITULOI

MARCO TEORICO

1.1 JUSTIFICACION E IMPORTANCIA DEL PROYECTO

La investigación contribuirá a la obtención de una base sobre la cual exista la

posibilidad real de establecer una empresa que se dedique a la organización de eventos

corporativos, mediante la tercerización de los diferentes servicios. Al mismo tiempo permitirá

que posibles socios comerciales tomen en cuenta la factibilidad del proyecto, y se motiven a

formar parte de la empresa a través de su inversión.

1.2. LA TERCERIZACION

La tercerización es una estrategia gerencial, por medio 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 Tercerización es una técnica innovadora de administración, que
consiste en la transferencia a terceros, de ciertos procesos complementarios, que no
conforman parte del giro principal del negocio, permitiendo la concentración de los
esfuerzos en las actividades esenciales, a fin de obtener competitividad y resultados
tangibles.1

1 Pricewaterhouse. Presentación 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 económicas y funcionales en la misma, así como para la tercerizadora.

La tercerización 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 tercerización radica en que esta pretende concentrar los esfuerzos

de la compañía 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 reducción de los tiempos de procesamiento e

inclusive, en la mayoría de los casos, una reducción de costos y de personal, así como una

potencialización de los talentos humanos.

La tercerización es una megatendencia que se está imponiendo en la comunidad

empresarial de todo el mundo y consiste básicamente en la contratación externa de recursos,

mientras la organización se dedica exclusivamente a la razón 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 últimos años ha demostrado ser

una herramienta útil para el crecimiento de las empresas, maximizando sus beneficios, es

decir aumentando sus ventas y reduciendo los costos.
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En el Ecuador, hasta mediados del año 2000 existían registradas y todavía en

funcionamiento en la Superintendencia de compañías, alrededor de ciento setenta empresas

que tenían facultades legales para tercerizar servicios.

1.2.1 ACTIVIDADES TERCERlZABLES

En la actualidad existe una tendencia mundial concreta y evidente en favor de

la tercerización. Esta situación, verificable cotidianamente, denota que se suele

apelar a la solución de la tercerización en muchas áreas y por parte de empresas de

todos los tamaños. La decisión de tercerizar implica evaluar y juzgar. Para juzgar se

debe entender; para entender hay que disponer de información; para disponer de

información, se deben efectuar estudios económicos y de costos. En conclusión, se

requiere un análisis económico para tomar una decisión adecuada con respecto a la

tercerización.

En cuanto a las actividades que pueden verse sometidas al proceso de

tercerización, en principio, son todas las que se desarrollan en una organización. No

obstante, se puede eximir aquéllas consideradas parte de la misión vital del negocio;

así por ejemplo, a la gestión comercial básica de los productos o la parte esencial del

proceso productivo.

A continuación, se presentan algunas actividades que habitualmente son objeto

de tercerización y que son de gran importancia para las empresas:
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• Logística: Distribución de productos a clientes (incluyendo expedición,

entrega y cobranza) y obtención de materiales de proveedores (incluyendo recepción,

transporte y almacenamiento).

• Actividades de tipo administrativo: Incluye aspectos tales como liquidación

de sueldos y jornales, facturación, pago a proveedores (por ejemplo hechos a través

de bancos o entidades financieras), selección y capacitación del personal (a través de

consultoras), manejo de asuntos legales (litigios, juicios, llevados adelante por

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

• Procesos productivos: Procesos industriales parciales o completos, así como

actividades de servicios a éstos, tales como mantenimiento, control de calidad y

seguridad industrial, etc.

• Obtención 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 integración vertical. El caso extremo es la elaboración

directa en terceros (uno solo ovarios) del producto terminado, el cual luego se

destina simplemente a la venta sin ningún proceso de transformación ni valor

agregado desde el punto de vista industrial (sí se le agrega el valor de la marca u

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

• Actividades comerciales: Gestión de venta, diseño de campañas

promocionales y publicitarias de productos, organización 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

administración delegada con el fin de mejorar su estructura organizacional y

optimizar su desempeño económico.

• Alcanzar la efectividad enfocándose en lo que la empresa hace mejor.

• Aumentar la flexibilidad para alcanzar el cambio según las condiciones del

negocio, la demanda de los productos y/o servicios y la tecnología.

• Mejorar el rendimiento operacional a través de una mayor productividad,

mejor calidad, entregas más confiables y a tiempo, ciclos de tiempo más

rápidos, mejoramiento de la utilización de los recursos, mayor

disponibilidad y mayor rendimiento .

• Obtener nuevas experiencias y destrezas conociendo tecnología que de otra

manera no estaría disponible.

• Transferir el costo de los empleados( incluyendo los beneficios que por ley

se les otorga) y los gastos generales al proveedor.

• Reducir los costos debido al superior desempeño y estructura de menor

gasto del contratista.

• Convertir los costos fijos en costos variables.

• Mejorar la gerencia y control del área tercerizada.

2 QUINN, James y Hilmer, Frederick, Strategic Outsourcing, Sloam Managementn Review, 1994., pág 45.
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• Reducir inversiones en equipo, inventarios, personal, etc.

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

• Reducir o compartir el riesgo de la gerencia.

• Acceso al mercado y oportunidades de negocio a través de red de

proveedores.

• Expandir las operaciones durante períodos en los que esa expansión no

podría ser financiada.

• Acelerar la expansión a través de los sistemas y procesos desarrollados de

las contratistas.

• Recibir ideas innovadoras para mejorar el negocio, los productos y los

servicios, etc.

• Mejorar la credibilidad y la imagen corporativa a través de la asociación

con proveedores grandes.

1.2.3 ASPECTOS NEGATIVOS DE LA TERCERIZACION

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

de hacer el análisis para decidirse o no por la tercerización en una empresa.

• Perder el control sobre los proveedores.

• Depender de los proveedores.

• Pérdida de la confidencialidad.

• Riesgo de desprestigiar a la empresa.

• Pérdida de la filosofia de la empresa.
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• Pérdida de identidad de la empresa.

• Temor a que los contratistas se expandan dentro de la empresa.'

1.3. TERCERIZACION ESTRATEGICA

Si el mercado de proveedores fuera totalmente eficiente y confiable, las compañías

tercerizarían todo excepto aquellas actividades especiales en donde se puede alcanzar la única

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 relación a precio, calidad, tiempo y otros términos clave.
Adicionalmente la tercerización implica costos de transacción: selección,
contrato, control, que algunas veces pueden exceder los costos de transacción
si la actividad fuera manejada dentro de la compañía"."

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 transición. En segundo lugar, se debe

determinar la vulnerabilidad potencial que debe aparecer del fracaso del mercado si es que esa

actividad es tercerizada. Por último, 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 compañía necesita un alto grado de control usualmente incentivando la producción interna

3 GlOSA, Livio A. ,Tercerización: un abordaje estratégico, Editorial Pionera, Tercera Edición, Sao Paulo, 1994,
Pág. 45-58.

4 James. QUINN. "Beyond Products: Servicios based Strategy". Harvard Business Review.1990.p.18
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y estableciendo acuerdos o contratos a largo plazo (explícitos o implícitos). 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 reputación. En definitiva, es esencial

un continuo control de calidad del producto, de su diseño, tecnología y equipo a través de

contratos y soporte financiero.

El caso opuesto se presenta en relación con los servicios recibidos a través de una

oficina de limpieza donde es usualmente posible una pequeña ventaja competitiva mediante

un amplio y activo mercado de compañías 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 compañías se beneficiarán de extender la tercerización primero en las áreas menos

críticas, a medida que se gana experiencia, se debe incrementar las oportunidades de

tercerización de actividades cada vez más críticas. 5

Algunos aspectos fundamentales dentro de la tercerización estratégica son:

s HAX, ARNOLDO, Gestión de Empresa con una visión estratégica, Ediciones Dolmen 3era ed. Pág. 86-119
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1.3.1. VENTAJA COMPETITIVA

Una empresa posee ventaja competitiva si puede realizar una actividad

internamente de mejor forma, más económica y en el menor tiempo posible, con una

capacidad única y diferenciadora de manera continua

1.3.2. COSTOS DE TRANSACCION

En todos los cálculos de los costos que implica la tercerización, los analistas

deben incluir tanto los costos de transacción interna como aquellos de origen externo.

Si la compañía produce la parte o servicio internamente y en términos de largo plazo,

debe respaldar su decisión con esfuerzos de investigación y desarrollo, capacitación

de personal e inversiones en infraestructura, que al menos sean iguales a los del

mejor proveedor externo. De no ser así pedería su ventaja competitiva.

Una de las grandes ventajas de la tercerización es disminuir el tiempo que

gastan los ejecutivos en manejar las actividades periféricas, dejando libre a la

gerencia para enfocarse en la gestión de su negocio. 6

1.3.3. VULNERABILIDAD

Cuando existen muchos proveedores y estándares maduros de mercado, una

empresa que busca tercerizar una parte de su organización dificilmente será más

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

6 HAX, ARNOLDO, Gestión de Empresa con una visión estratégica, Ediciones Dolmen 3era ed. Pág. 140-142
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proveedores es limitado o si son demasiado débiles individualmente, no podrán

proveer productos o servicios innovadores, tan bien como la empresa que busca

tercerizar esa parte de su organización.

Otra forma de vulnerabilidad es la capacidad de la empresa y de los

proveedores de obtener del mercado externo información veraz y oportuna de

aspectos que puedan afectar a la operación. Un problema relacionado ocurre cuando

un proveedor tiene capacidades de información únicas. Por ejemplo las compañías

que venden software u otros servicios de tecnología empresarial tienen información

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 tercerízada; es decir,

cuando estos potenciales son altos, un control estricto es el adecuado y viceversa.7

1.3.5. FLEXIBILIDAD VERSUS CONTROL

Uno de los propósitos más importantes de la tercerización 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 tercerización

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

7 HAX, ARNOLDO, Gestión de Empresa con una visión estratégica, Ediciones Dolmen 3era ed. Pág. 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 especialización y nuevas capacidades

tecnológicas, los proveedores externos pueden realizar las actividades tercerizables a

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

Como consecuencia, la tercerización crea el espacio necesario para el fomento

de las llamadas corporaciones modulares. La corporación 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: tecnología,

excelencia, oportunismo y confianza; dejando de lado las limitaciones. Cabe

mencionar que usualmente este tipo de asociación suele desaparecer una vez

alcanzada la meta propuesta para su unión.

Actualmente cuando se refiere a corporación modular, hablamos básicamente

de alianzas y acuerdos de tercerización, en donde no se puede determinar con

exactitud donde comienzan y donde tenninan las compañías.8

8 HAX, ARNOLDO, Gestión de Empresa con una visión estratégica, Ediciones Dolmen 3era ed. Pág. 172-180.
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CAPITUWII

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 el funcionamiento de la misma.

2.1.1.1 Factor Económico, Político y Social.

Las empresas ecuatorianas se desarrollan de acuerdo a la economía del

país, por tanto debemos considerar las diferentes etapas por las que nuestra

economía ha atravesado, partiremos de los años 70 cuando el Ecuador obtuvo

ingresos por la exportación del petróleo a mas de sus productos tradicionales,

como eran el banano, cacao y café, en esta época se vivía en el país una etapa

de bonanza y las empresas podían acceder a créditos tanto internos en sucres
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como externos en dólares. A inicios de los 80, la recesión económica se

presentó debido al descenso del precio del petróleo, lo que originó que las

empresas que adquirieron préstamos externos no tengan fondos para pagarlos,

así se decretó la sucretización y empezó el aumento desmesurado de la deuda

externa del país.

"A fines de los 80 e inicio de los 90, aumentaron las exportaciones de

petróleo, lo cual acompañado de una gradual estabilidad política, repercutió en

un relativo robustecimiento económico alcanzando una inflación promedio del

59% a fines de 1992.

El gobierno adoptó un Plan de Estabilización Macroeconómica del

Fondo Monetario Internacional, con lo cual se redujo la inflación del 60% en

1992 al 25% en 1994, así mismo, la Reserva Monetaria se incrementó de 224

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

En 1995 el conflicto armado con el Perú repercutió enormemente en la

economía nacional, dejando un amplio déficit fiscal que fue acompañado de

una recesión del aparato productivo de país y una baja de la Reserva

Monetaria Internacional.,,9

"A partir del año 97 la inestabilidad política y el alto grado de riesgo

país para la inversión extranjera, han determinado que el Ecuador no tenga un

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

9 WWW.BCE.Fin. ec , Información estadística anual.
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disminuir su gasto, a través de reestructuraciones de las dependencias

gubernamentales, 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 población, alcanzando niveles de desempleo por encima del

20% de la Población Económicamente Activa.

La tasa de interés básica del Banco Central del Ecuador a partir de

Marzo 20 del 2000 se expresa en dólares, y pasó del 50% promedio en 1999 al

12% en el 2000, y las tasas referenciales en dólares fueron fijadas con valores

máximos relativamente bajos de acuerdo a la Ley del desagio decretada para

llevar a cabo el proceso de dolarización.

Vale la pena mencionar, que estas tasas no son reales, puesto que la

inflación continúa siendo alta, llegando en el 2000 al 91% acumulada anual, lo

cual no es dable en un proceso de dolarización, este valor es alto a

consecuencia de la implantación de la dolarización, 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 ínflación.?'"

Al momento el Ecuador se encuentra dolarizado, lo que ha fijado un

valor constante para el tipo de cambio en SI. 25.000, ayudando a controlar la

acelerada devaluación del sucre, que llegó de SI. 5.000 por dólar a mediados de

1998 a SI. 25.000 en Enero del 2000, esta mega devaluación del sucre se

10 WWW.BCE.fin.ec , Información estadística anual.
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produjo en un período tan corto, de tan solo un año y medio, como

consecuencia de los antecedentes mencionados anteriormente.

El proceso de dolarización adicionalmente persigue la baja en las tasas

de interés e inflación a niveles internacionales lo que permitirá reactivar la

producción, atraer inversión extranjera, valorar los costos de producción y

permitir un crecimiento sostenido de nuestra economía.

"Desde 1995 hasta 1998 la tasa de variación de tipo de cambio fue mas

o menos uniforme, sin embargo a partir de 1998 esa tasa empezó a subir en

forma desproporcional, produciéndose la pérdida de nuestro poder adquisitivo

en dimensiones insospechadas, llegando al tipo de cambio máximo en Enero

del 2000 con el anuncio de la dolarización.

Sin embargo la alta inflación, el cierre en las operaciones de crédito, la

crisis social, económica y política, no presentan un marco alentador para lograr

la reactivación económica; por tanto, las empresas ecuatorianas deben buscar

nuevas alternativas para ser más eficientes y poder competir en el proceso de

globalización mundial. ,,))

La inflación para el mes de Diciembre del 2000 fue del 2.5 %, según el

Banco Central del Ecuador, esta inflación representa el 91% anualizada, lo que

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

11 WWW.BCE.fin.ec , Información estadística anual
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dolarización, es el de eliminar la inflación o por lo menos reducirla a niveles

internacionales, lo cual no se ha cumplido.

Por otro lado, en el Ecuador se cuenta con tecnología catalogada como

de rezago, que coloca como un país que elabora productos y presta servicios

de baja calidad y poca aceptación internacional, por este motivo somos un país

netamente agrícola y petrolero cuya principal producción es la materia prima,

esto nos hunde cada día más en el subdesarrollo, en el cual, pocas son las

empresas que tienen capital, para acceder a tecnología de punta y actualizarse

de acuerdo al avance global, ya que este es un costo elevado que impone el

mercado internacional.

"El índice de precios al consumidor del mes de Marzo del 2001 fue de

964.1, equivalente a una inflación mensual y anual de 2.2% y 58.78%

respectivamente. (Banco Central del Ecuador boletín Abril del año 2001).

Debido a que durante el 2000, el gobierno mantuvo estable los precios

de ciertos productos (alimentos y productos de consumo masivo, servicios

públicos, transporte, educación, etc.), en los primeros meses del presente año

los precios de dichos productos se ajustarán hasta alcanzar niveles reales?"

En ese sentido, las autoridades económicas han estimado que el déficit

en este año podría ascender aproximadamente a USD 673 millones. De no

lograr cerrar la brecha fiscal se tendrán fuertes tensiones inflacionarias

12 WWW.BCE.fin.ec , Información estadísticaanual



•

..

•

17

ocasionando que el índice se ubique en niveles superiores al rango entre el 25 y

30% que fue la meta establecida inicialmente por el régimen. Esta estimación

se la realizó sobre la base de los ingresos adicionales (entre USD 250 y 300

millones) que recibiría el Fisco con la aprobación de la Reforma Tributaria.

"La Reserva Internacional de libre disponibilidad al 31 de Marzo se

situó en 954 millones de dólares, mostrando una disminución del 19% con

respecto al saldo a Diciembre de 2000 (USD$ 1.180 millones). Una de las

fuentes más importantes de ingresos de la RILD (Reserva Internacional de

Libre Disponibilidad) durante el año 2000 fueron los créditos externos

recibidos por parte de los organismos internacionales, así como los ingresos

extraordinarios generados por la venta de petróleo. Para mantener la Reserva

en niveles que permitan la sostenibilidad de la dolarización es necesario que el

flujo de efectivo continúe. El incumplimiento de los compromisos adquiridos

por el Ecuador en la Carta de Intención firmada con el FMl ha retrasado

desembolsos por alrededor de USD$ 400 millones por parte de los organismos

multilaterales (Banco Interamericano de Desarrollo-BllxCorporación Andina

de Fomento -CAF-~ Banco Mundial-Blví-; Fondo Latinoamericano de

Reservas-FLAR- y FMI). Así mismo, ha perjudicado el proceso de

reestructuración de la deuda con el Club de París y la reinserción del Ecuador

en la comunidad internacional, elementos fundamentales para que la inversión

extranjera retome al país".13

13 WWW.BP.fin.ec, Resumen Económico mensual del Ecuador.
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2.1.1.2 Aspecto Legal y Tributario

En el Ecuador no existe ley que prohíba o regule la aplicación de la

tercerización. Sin embargo, las leyes sobre estabilidad laboral pueden significar

un obstáculo en función del costo que implica despedir a empleados de las

áreas a tercerizar.

Uno de los pilares fundamentales del éxito de la tercerización es el

contrato como un instrumento de soporte para la operación, mediante el

establecimiento de responsabilidades y reglas a cumplirse para mantener una

buena relación entre cliente y proveedor.

En el país, el cuerpo legal que regula los contratos es el Código Civil,

en se detallan todos los conceptos necesarios a ser aplicados al momento de

elaborarlo.

En los últimos años han existido cambios radicales para el pago de

tributos tanto para personas naturales como jurídicas; lo cual obliga a las

empresas a llevar sus documentos en regla y a cumplir con sus obligaciones

puntualmente y así 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 año 2001 el gobierno envió al Congreso

Nacional, una serie 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 elevación de la base imponible para el cálculo del Impuesto a la

Renta (IR) de las Personas naturales, la absorción de la Corporación Aduanera

Ecuatoriana (CAE) por parte del Servicio Interno de Rentas (SIR), cambios al

Código Tributario y la eliminación de varios impuestos.

El Congreso aprobó parcialmente el proyecto de reforma tributaria con

varias modificaciones que no estaban en la línea planteada por el Ejecutivo. El

Parlamento negó en primera instancia el incremento del IVA Pero finalmente

aprobó elevar la base imponible para el cálculo de impuesto a la renta.

A Pesar de los varios problemas y dificultades políticas finalmente se

aprobó en su gran mayoría la nueva reforma tributaria, de la cual uno de los

aspectos más 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 están vinculadas y se relacionan directamente con el desarrollo de las

mismas, de dicha interacción surgen amenazas y oportunidades las mismas que

deben ser consideradas para lograr una optimización de la gestión empresarial.
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2.1.2.1 TIPOS DE ORGANIZACIONES

Las empresas que requieren de un proceso de tercerización, son

aquellas en las que sus elementos esenciales o complementarios no tienen un

comportamiento satisfactorio, esto puede deberse a varias causas:

• Políticas y reglamentos mal definidos.

• Desmotivación laboral.

• Falta de tecnología.

• Incapacidad profesional.

• Baja capacitación.

• Incertidumbre.

• Mala aplicación 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 gestión implica la difusión en toda la

organización de la estrategia, visión, misión, objetivos y metas de la empresa

para la correcta aplicación del proceso de tercerización.

Igualmente, se deben revisar los objetivos, políticas y directrices para que

las empresas, en caso de conflicto, se encuentra apta para establecer una

relación de confianza entre todos los niveles jerárquicos y puestos de trabajo .
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Es también recomendable un adecuado análisis 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,

alteración de los niveles jerárquicos, supresión o creación de nuevos cargos en

las áreas tercerizadas y en las áreas que ejecutan las actividades principales de

la empresa, se producen alteraciones significativas del espacio fisico que ocupa

la organización, variaciones en la actividad funcional y en la delegación 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 deberán ser revisados frecuentemente para

soportar los cambios que produce la tercerización.

Consecuentemente la organización se verá inmersa en un proceso de

adaptación al nuevo proceso de control interno de los sistemas de información

gerencial a través de un mayor soporte y calificación de información para la

toma de decisiones.



•

•

..

22

2.1.2.4. LA TERCERIZACION y EL AMBIENTE ECONOMICO

Bajo esta perspectiva, la tercerización requiere de una adaptación de la

estructura de costos internos a este nuevo sistema, definiendo su situación

actual tanto contable como operacional. Así, los datos obtenidos a través del

sistema adoptado deben permitir analizar con frecuencia los costos de las

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

A partir de la implantación de la tercerización, se necesita de una

revisión continua de los costos de los procesos de producción, de distribución,

comercialización 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 revisión de los precios y tarifas de los productos o

servicios de la organización, considerando la participación e influencia, directa

o indirecta, de las actividades tercerizadas para la determinación final de los

mIsmos.

En muchos casos dependiendo de las áreas tercerizadas y según la

flexibilidad de manejo implantado de las mismas, pueden existir variaciones

significativas en la planificación del nivel de inversiones en activos por parte

de la empresa o en la planificación 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 político y social nos llevan a

hablar sobre el empleo. Este tópico se debe analizar tomando en cuenta dos

aspectos:

• Apertura de nuevos negocios

En este sentido, los ejemplos internacionales de la tercerización, nos llevan a

pensar en la formación rápida 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 más intensa en estas áreas.

• Revisión de funciones

Con la implantación de la tercerización, la transformación de las estructuras

funcionales es inevitable en las empresas. Le corresponde a la alta gerencia,

partiendo de la visión 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, e intentando siempre y en la medida

de los posible, a través de negociaciones con el proveedor de servicios
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que será contratado, el acogimiento, en una forma parcial o total, de

estos funcionarios que se convertirán en colaboradores de la nueva

empresa.

El movimiento interno funcional enseñará al administrador la

posibilidad de aprovechar la mano de obra disponible en las áreas

tercerizadas. Esta situación se facilita, ya que, los ex-empleados

conocen la empresa, su cultura y filosofia.

Este enfoque es extremadamente importante pues, con la implantación

de la tercerización, la tendencia empresarial es despedir empleados, lo cual en

un determinado momento hace que la empresa tenga que ir en la búsqueda de

admisiones inmediatas en razón de la expansión natural por el énfasis en las

áreas 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, podría

considerar la tercerización como una forma adecuada de proceder en relación

con los cambios estratégicos y operacionales en los organismos públicos.

Podemos decir que los programas de estabilización de la economía, la

privatización de las empresas estatales, la apertura de la economía y la

disminución de la burocracia reflejan intenciones del Estado que pueden tener

resultados favorables a través de la tercerización.
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2.1.2.7 LA TERCERIZACION y EL AMBIENTE TECNOLOGICO

Se pueden considerar los siguientes aspectos:

• La disponibilidad de uso de la tecnología de las empresas prestadoras de

servicios.

• La adecuación de la tecnología y la adaptación de los equipos al nivel

exigido por el cliente.

• La necesidad de transferencia de conocimiento de la utilización de la

tecnología entre el contratista y el contratante para el perfeccionamiento de

las relaciones.

• La posibilidad de desarrollo de una mejora tecnológica que el prestador de

servicios podrá proporcionar al contratante con el fin de obtener mejores

resultados operacionales.
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CAPITULO m

INVESTIGACION DE MERCADO

3.1 ANTECEDENTES DE LA INVESTIGACIÓN

Con el fin de conocer los principales aspectos de mercado hacia el cual estará dirigido

el proyecto empresarial para la organización de eventos corporativos, se realizó un estudio de

mercado en el cual se analiza la situación actual e histórica de los clientes, proveedores y la

competencia, de tal forma que se posea información necesaria que permita reconocer todos y

cada uno de los agentes que, con su actuación tendrán algún grado de influencia sobre las

decisiones que se tomarán al decidir la estrategia comercial.

3.1.1. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION DE MERCADO

Es necesario establecer los objetivos en la investigación de mercado para poder

tener claro los aspectos claves de cada una de las variables: consumidor, proveedores

y competencia. A continuación se establece el objetivo general y los objetivos

específicos de la investigación de mercado:
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• Recopilar y analizar la información actual e histórica 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.

• Reunir información de carácter estadístico que pueda servir, para proyectar esa

situación a futuro .

• 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 tecnológico, comercial,

turístico y bancario es un polo de crecimiento de la empresa urbana; en este sentido,

Quito ha sido centro para la creación de nuevas empresas dentro de las diferentes

industrias, incluso actualmente en el Ecuador se ha incrementado la inversión

extranjera lo que se ve reflejado en la creación de organizaciones potencialmente

demandantes de servicios.

"Por medio de la Cámara de Comercio de Quito se puede determinar que el

número promedio de empresas potencialmente demandantes del servicio de

organización de eventos sería de 10.000". 14

14 WWW.CCQ.com Infonnación 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 está atendida por

las empresas descritas como la competencia directa del proyecto.

3.2.2 DELIMITACION DEL MERCADO

Basados en una investigación de campo se ha determinado, que el factor

común de las empresas que utilizan el servicio especializado en la organización de

eventos se encuentra en un nivel de mediana a grande empresa, con ventas superiores

a los $ 500.000, un número de empleados superior a 500, y además un dato

relevante en común es que estas realizan un promedio de 5 a 10 eventos anuales ya

sea con organización interna o con empresas especializadas.

Otro factor determinante para estas empresas es el alto porcentaje de recursos

asignados para actividades referentes a marketing, promoción e imagen; lo que

incrementa la necesidad de alcanzar un cumplimiento óptimo de los objetivos de sus

diferentes eventos corporativos, constituyéndose este factor en una ventaja propia

para el presente proyecto.

La organización de eventos corporativos, a pesar de ser una necesidad común y

de frecuencia continua en las empresas, no se ha realizado únicamente en forma

especializada; se ha destinado en muchos de los casos para la organización, a los

distintos departamentos internos de la empresa, por ejemplo, marketing, recursos

humanos, relaciones públicas, entre otros; mas no se había analizado la posibilidad
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de asegurar el cumplimiento de los objetivos del evento a través de una organización

eficaz con un servicio tercerizado.

Esta falta de promoción 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 aún, considerando que una adecuada y bien enfocada publicidad y propaganda

sobre el servicio, haría que se vuelva un requerimiento vital dentro de las empresas y

la demanda crecería a la par con la oferta, que sin duda también se incrementaría,

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

3.2.3 SEGMENTACION DE MERCADO

La segmentación del mercado empresarial estará comprendida por variables

como el rubro de actividad, región geográfica, tamaño y volumen.

A continuación se definirá la segmentación del mercado del proyecto

Rubro de Actividad.- El mercado del proyecto comprenderá empresas comerciales,

industriales, de servicios y organizaciones públicas y privadas que requieran de

actividades promocionales y la realización de eventos dentro de su gestión normal.

Región Geográfica.- Empresas Nacionales, Internacionales, Multinacionales,

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

Tamaño y Volumeo.- Empresas cuya inversión 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

Corporación Jabonería Nacional

Avon

Desempre

Bellsouth

DHL World Wide Express

Boeringer Ingelheim

Diners Club del Ecuador

Repsol YPF

Nestlé

Sika Ecuador

Lotería Nacional

CocaCola

Porta Celular

Colgate Palmolive

Xerox

CCI

Para el presente proyecto por la no existencia de datos estadísticos es

imprescindible ayudarse con el método de la encuesta y del análisis de datos

históricos de los eventos realizados por empresas que se encuentran dentro de nuestra
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potencial demanda, solo así puede obtener información de la cantidad de

demandantes.

3.2.S.FORMATO DE LA ENCUESTA

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

realizaron en el año 2000, de acuerdo a los datos recolectados de la sección Imagen

Empresarial de El Comercio.

A continuación se interpretan los resultados obtenidos en las encuestas

dirigidas a los consumidores de la categoría ya conocida. (Anexo No.l).

Pregunta # 1 <ver anexo No.2)

La pnmera pregunta corresponde al número de eventos totales que han

realizado las empresas durante el último año de lo cual se obtuvo los siguientes

resultados.

De las 17 empresas solamente una realiza menos de 5 eventos al año, 11

empresas realizan de 6 a 15 eventos anuales, correspondiente al 65% de total de la

muestra y 5 empresas realizan más de 16 eventos al año.

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

la muestra realizan un promedio de 6 a 15 eventos durante un año



•

•

•

33

Pregunta # 2 <ver anexo No.2)

La segunda pregunta corresponde a la frecuencia con la cual se han realizado

los diferentes eventos en el año 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 año 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 empresariales 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 organización 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 organización de

sus eventos han señalado a las áreas de Marketing y Relaciones Públicas como los

principales.

Las empresas que utilizan a organizaciones especializadas para la realización

de sus eventos han señalado a Norlop Thompson y OpeE como los principales

proveedores de servicio.

Pregunta # 4 <Ver anexo No.2)

La pregunta cuatro se refiere al grado de satisfacción que obtuvieron las

empresas que tercerizaron los servicios de organización de eventos y los resultados

fueron:

Una empresa opinó 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 tercerización quedaron totalmente satisfechas.

Pregunta # 5 (Ver anexo No.2)

La pregunta cinco se refiere al porcentaje promedio sobre ventas que las

empresas utilizan anualmente en la organización 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 organización 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 más frecuentes que tienen las

empresas el momento de organizar sus eventos, de lo cual se obtuvo los siguientes

resultados.

3 Opinaron que existía un exceso de tiempo en la preparación.

2 Opinaron que un problema era la elevación de costos de proveedores.

3 Opinaron que existen fallas en la planificación 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 consecución de los

objetivos planteados, mientras que el 47% restante opinaron que sus principales

problemas se concentran en el exceso de tiempo, elevación de costos y fallas en la

planificación.
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Pregunta # 7 <Ver anexo No.2)

La pregunta siete se refiere a que, si las empresas organizarían 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

están dispuestas a tercerizar el servicio de organización 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 organización, 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 opinó que era muy importante o extremadamente

importante.
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De la obtención 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

tercerización en la organización de eventos, el factor costo es nada importante,

mientras que el 47% de empresas opinó que el costo es poco importante y el 24% que

el costo es importante.

Esto demuestra que las empresas requieren ante todo una excelente

planificación, organización y realización 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 número 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 más realizan.

Se obtuvieron los iguientes costos promedios por tipo de evento :

• Presentaciones Promocionales: $ 8.357,14

• Lanzamiento de Productos: $ 7.777,78

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

• Premiaciones y Condecoraciones: $ 4.000,00

El número de asistentes promedio a cada evento fue:

• Presentaciones Promocionales: 106 personas

• Lanzamiento de Productos: 102 personas

• Seminarios y Congresos: 50 personas

• Capacitaciones y reuniones de trabajo: 49 personas

• Premiaciones y Condecoraciones: 55 personas

Pregunta # 10 (Ver anexo No.2)

La pregunta diez se refiere a la opinión que tienen las empresas con respecto a

las organizaciones especializadas en la realización de eventos, y se obtuvieron los

siguientes resultados:

14 empresas emitieron una opinión favorable

3 empresas emitieron una opinión indiferente

Ninguna empresa emitió una opinión desfavorable.

De estos resultados se concluye que el 82% de las empresas encuestadas tienen

una opinión favorable con respecto a las empresas especializadas en la organización 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 estadísticos acerca del uso del servicio de

organización de eventos corporativos es necesario crear series históricas.

Para el análisis de mercado histórico de los clientes, se compuso una

investigación recolectando la información 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 edición semanal de "Imagen

Empresarial", publicado por el diario "El Comercio" todos los días Miércoles, en

donde se recopila información sobre los principales eventos realizados en el país.

De los datos recopilados se obtuvo la siguiente información que constituirá 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, período destinado para el

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

cada tipo de empresas en el Ecuador.



•

41

Las empresas comerciales realizaron un 43% del total de eventos a

nivel nacional, demostrando ser el nivel más alto frente a las empresas de

servicios con un 28% de los eventos, las empresas industriales con un 19% y

otras organizaciones públicas y privadas el 10%.

Grafico 3.1. Tipo de empresas que han realizado eventos.
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Fuente: Investigación de mercado; elaborado por Eithel Terán 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
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Fuente: Estudio de Mercado; elaborado por Eitbel Terán y Danny
Jara millo.

Dentro de las empresas comerciales los sectores que más representación

tuvieron en cuanto al número de eventos realizados, fueron el sector

tecnológico 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:

Tecnología: 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, Corporación Jabonería Nacional,

Zaimella, Coca Cola.

Centros Comerciales: CCI, Quicentro Shopping, Mall El Jardín

3.2.6.3. Eventos de empresas de servicios por sector

Grafico 3.3. Eventos de empresas de servicios por sector
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Fuente: Estudio de mercado; elaborado por Eitbel Terán y Danny
Jaramillo.

Dentro de las empresas de servicios los sectores que más representación

tuvieron en cuanto al número de eventos realizados, fueron las empresas de

consultoría y capacitación 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%.
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Las principales empresas dentro de cada sector de servicios son las

siguientes:

Empresas de Consultoría y capacitación: Desempre, Kopcos, Temporex.

Empresas publicitarias: Andina BBDO, Mc Cann Ericcson, TBWMTERI.

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

Grafieo 3.4. Eventos de empresas industriales por sector•
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Dentro de las empresas industriales los sectores que más representación

tuvieron cuanto al número de eventos realizados, fueron las empresas

productoras de alimentos de consumo con un 25%, las empresas productoras

de artículos de limpieza y consumo con un 22%, las empresas de construcción

con un 18%, las empresas productoras de bebidas de consumo masivo con un

11% Ylas empresas productoras de bebidas alcohólicas 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 Moderna.

Empresas productoras de artículos de limpieza y consumo: Colgate Palmolive,

Corporación Jabonería Nacional, Zaimella, Kimberly Clark, Adams.

Empresas de construcción: Sika Ecuatoriana, Pinturas Cóndor, Pintuco, Ideal

Alambree, Chova.

Empresas productoras de bebidas de consumo masivo: Coca Cola, Industrial de

Gaseosas, Tesalia, EBC.

Empresas productoras de bebidas alcohólicas: Cervecería Nacional, Cervecería

Sudamericana, Zhumir, lIsa.
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3.2.6.5 Tipos de eventos realizados

Grafieo 3.5. Tipo de eventos realizados.
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Fuente: Estudio de mercado, elaborado por Eithel Terán 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 prermaciones y condecoraciones, y el 7% los aniversarios

empresariales.
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Se puede apreciar que la mayor cantidad de eventos empresariales están

comprendidos entre lanzamiento de productos y presentaciones promocionales

de productos y servicios.

3.2.2.6 Lugares en donde se realizan los eventos

Gráfico 3.6. Lugares en donde se realizan los eventos•
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Fuente: Estudio de mercado, elaborado por Eitbel Terán y Danny
Jaramillo.

La mayor cantidad de eventos se realizan en lugares específicos como

hoteles, clubes e instalaciones, de esta forma se puede ver que del total de los

eventos realizados durante el período 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 mayoría de los eventos se encuentran

centralizados en los hoteles, de los cuales tuvieron la mayor representación el

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

Gráfico 3.8. Empresas que han realizado la mayor cantidad de eventos.
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Fuente: Estudio de mercado; elaborado por Eithel Terán y Danny
Jaramillo.

El análisis general de los datos que se obtuvieron en la investigación,

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

cuanto a eventos corporativos durante el período del estudio:

Andinatel

Avon

Bellsouth

Boeringer Ingelheim

Repsol YPF

Sika Ecuador

CocaCola

Colgate Palmolive

CCI

Corporación Jabonería Nacional

Desempre

DHL World Wide Express

Diners Club del Ecuador

Nestlé

Lotería Nacional

Porta Celular

Xerox
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3.2.7. PROYECCION DE LA DEMANDA

Para el presente proyecto es fundamental realizar una proyección de la

demanda para los años venideros, con el fin de tener un conocimiento a largo plazo

sobre el comportamiento de los demandantes.

La demanda del servicio de organización de eventos se va a determinar en

función de una análisis de incrementos percibidos de año a año en los diferentes tipos

de eventos para lo cual se ha aplicado la técnica de recolección de información,

entrevistas y encuestas, realizada con una muestra de 17 empresas especificada

anteriormente en este capítulo.

Dentro del análisis 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:

• Efectividad en el cumplimiento de los objetivos de los diferentes eventos

• Imagen y publicidad

• Competitividad

• Calidad

• Reducción de tiempo en su organización

• 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 proyección de la demanda futura, por cada tipo de evento ofrecido y se

ha establecido los siguientes resultados :

• Presentaciones promocionales 25%

• Lanzamiento de productos 23%

• Capacitación y reuniones de trabajo 20%

• Premiaciones y condecoraciones 9%

• Fiestas empresariales 7%

• Seminarios y Congresos 7%

• Convenios 6%

• Convenciones 2%

• Inauguraciones 1%

• Ferias 0%

En función de los factores claves antes mencionado, se a estimado un

porcentaje de incremento promedio del 4 %, común para los diferentes eventos, por

lo que si basados en los resultados obtenidos en los eventos realizados en el año

2000, la proyección de la demanda de los diferentes eventos se determinará de la

siguiente manera:
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Proyección 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. Terán y D. Jaramillo.

Posteriormente se analizó las cantidades de eventos que realizan las

empresas en promedio durante un año, con el objetivo de establecer el mercado meta.

Oo~j"
Adicionalmente con la información analizada se ~Aído determinar los

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

punto de partida sobre la forma de asignación 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 organización 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.
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Existe una disminuida cantidad de ofertantes y la participación en el

mercado está determinada por la calidad, el precio y el servicio que se ofrecen a las

empresas.

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

absoluto del mercado.

3.2.8.1 ANALISIS DE LA OFERTA ACTUAL

La organización 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.

Según datos recolectados a través de investigación de campo y guías

comerciales, se determinó que el número de empresas que actualmente ofrecen

el servicio de organización de eventos corporativos en Quito son escasamente

cuatro empresas.

El 70% de las empresas que oferta la organización de eventos se

promocionan a través de internet y contactos directos con el cliente, mientras

que un 30%, se promociona a nivel de guías, 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 determinaría 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 información adecuada.

Se ha determinado que en función del número de empresas a las que

cada uno de los oferentes atendió en el año 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 más empresas oferentes en el negocio de la organización 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 definirá, tendrá un efecto directo en los ingresos

y egresos del proyecto, estará influenciada por las características de los

consumidores y en forma secundaria por los competidores .

Es necesano indicar que para establecer las estrategias de mercado y los

análisis financieros posteriores, se ha establecido costos y precios correspondientes a

eventos de hasta 100 personas que es el promedio, con el cual se evaluará 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 enfocará 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 mayoría esta depende de factores

económicos, yen este sentido bastaría con definir las ventajas que ofrece el proyecto

sobre las otras opciones, con el objetivo de determinar la demanda en función de las

empresas que se verían 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 continuación:
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3.2.9.1. Producto

Se estableció una matriz de productos con el objetivo de dimensionar el

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

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

eventos.

A continuación 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.

M.1riz propuesta d. D1'oduatllls
IJumin.ai6n y

locIIl Banquetes sonido Modelos Animldores Show$
Pr.sentaciones promociOl\llI.. X X X X X X
unumlenlDs de produc:tol X X X X X X
SeminariOl y CongrelDl X X X
ClIpacitlcion.. y reuniones de trabajo X X X
Premiaciones y concIecoraclones X X X X
Fie'" Empreuriales II X X. X X -x
Feri.. X X X X
ConWlnios X X
ConWlncion.. X X X
0.1111..de MocIa X X. X X -x-
lnaguracione. I X X X

Fuente: Elaborado por Eithel Terán y Danny Jaramillo.

3.2.9.2. Precio

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

costos de tercerización 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 basarán en el costo total unitario más un

margen de utilidad.

Para el análisis se tomaron en cuenta los costos reales de los

proveedores, y se incrementó 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 Promoción

Para la promoción de los servicios se utilizará la técnica de venta

personal a trabes de una fuerza de ventas que estará integrada por tres personas

que trabajan a través del cumplimiento de cuotas. Las cuales se encuentran

establecidas en función de la participación porcentual del total de eventos

mensuales.

Se han establecido cuotas de cumplimiento para cada ejecutivo de

ventas, la participación en el mercado y el crecimiento de esta para cada año

Adicionalmente se ha estimado un porcentaje sobre las ventas

equivalente al 1%, el cual será destinado para actividades promocionales, que

principalmente estarán enfocadas a la elaboración de publicidad impresa.
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3.2.3.4. Plaza

Las oficinas de la empresa estarán 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 análisis de los proveedores, primero se estableció el tipo de servicio que se va a

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

• Lugares o sitios del evento

• Catering o Banquetes

• Iluminación y sonido

• Modelos

• Animadores

• Shows

La investigación se realizó gracias a la información recopilada en:

• Base de datos primarios

• Guías telefónicas (locales)

• Existentes en otras empresas(recomendaciones)

• Por avisos de publicidad encontrados en la prensa.
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3.3.1. POLÍTICA DE PROVEEDORES

Introducción.

En el mundo actual de la tercerización, ha sido muy marcada la presencia de

esta tendencia en el ámbito contemporáneo.

Sobre todo existe un gran número 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. Adjudicación

Se pedirá por lo menos tres cotizaciones de cada uno de los proveedores

en cuestión, en donde pasará a un análisis subjetivo y objetivo para

determinar su respectiva aprobación.

Los juicios de valor serán los siguientes:

• Costo.

• Calidad.

• Tiempo de entrega o de su implementación.

• Respuesta a problemas que se presentaren.

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

equipo integrado para el evento se escogerá la más conveniente.
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Para llamarse conveniente la cotización responderá a características de

precio, calidad, velocidad y transporte.

3.3.2.2. Crédito

Los proveedores darán un crédito de 15 a 30 días calendario, para la

respectiva cancelación de las facturas entre ambas partes accedidas.

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

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

requerimientos deseados.

3.3.2.3. Política de pago para los proveedores.

El proveedor que ejerce el acto de prestación de servicios, será cancelado

previo lo siguiente:

• La debida presentación de una factura autorizada por el SR! y colocar al

pie de ella el recibo del precio total.

• Detallará un desglose de cada uno de los aspectos que está cobrando.
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• El proveedor debe acercarse a las oficinas para su cancelación o en su

defecto se le pagará mediante transferencia bancaria.

3.3.2.4. Términos del contrato.

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

contrato de tercerización de un determinado proceso de negocio.

• El nivel de competencia de la organización en dicha función.

• El nivel de contribución de la función al propósito estratégico de la

empresa.

El contrato deberá cumplir lo siguiente.

• Nombre de la parte contratante y el contratado.

• Condiciones y descripción de los servicios han sido contratados.

• Firmas de responsabilidad.

Se manejará solo un tipo de contrato, el de servicios profesionales

prestados, anticipando que no existe un contrato específico para la actividad de

tercerización en el marco legal ecuatoriano, pero dependiendo del caso se

manejará según los que se muestra a continuación:
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Tipos de contrato.

• El contrato de corto plazo.

• El contrato temporal

• El contrato de largo plazo.

• El contrato de desarrollo compartido.

• El de propiedad parcial, y

• El contrato de propiedad total.

3.3.2.5.11eclammos

Casos por los cuales quedará el contrato definitivamente cancelado de

forma inmediata.

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

proveedor, no se encuentran en buen estado.

• Cuando los tiempos establecidos no han sido cumplidos.

3.3.2.6. Cancelación

• Se designará el día Viernes para la cancelación de los pagos.

• Se emitirá un cheque a nombre del beneficiario.

• En caso de no estar correcto el monto inscrito, se devolverá y se emitirá un

cheque nuevo.
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3.3.2.7. Renovación del contrato

Al verse cumplido a cabalidad los términos antes señalados, se revisará

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

Se analizará aspectos de imagen empresarial y servicio oportuno.

3.3.2.8. Obligaciones del coordinador del evento

• Se encargará de conseguir los proveedores necesarios.

• Del seguimiento del evento.

• De velar por el correcto desenvolvimiento del evento.

• De conseguir el transporte de los insumos al lugar específico del evento.

3.3.2.9. Programación.

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

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

citado.

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

algún imprevisto, el monto será designado según la magnitud del evento.
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3.3.2.10. Recepción

El encargado de la recepción de equipos o personal para el evento será el

coordinador del mismo.

Se revisará junto al proveedor los requerimientos solicitados y si han

asumido completamente su responsabilidad.

Posteriormente, se pondrá la firma de responsabilidad del proveedor.

3.3.2.11. Transporte

Se solicitará 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

contratará uno y analizará los siguientes aspectos:

• Tamaño del bulto.

• Peso del bulto.

• Fragilidad del bulto.

• Costo de reposición.

• Lugar de recepción.
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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 trasladará al

contratante del evento.

Si en caso de que los implementos a almacenar fueran de características

no renovables o de naturaleza propensa al deterioro, se notificará al cliente y

así la empresa no responsabilizará por su posterior daño.

3.3.2.13. Capacidad distintiva

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

ofrecer a los clientes, será el valor agregado.

El objetivo es estar inmerso en el entorno empresarial, para así conocer a

fondo a cada uno de los clientes o futuros clientes y realizar acciones que

respondan a sus estrictos estándares pretendidos.

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

que existe dentro de ella o la que la acompaña en su ejercicio.

Además se debe considerar que debido a la estrecha relación 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 asociación con los proveedores, para así buscar una simbiosis

organizaciona1.

3.3.2.15. Las consideraciones.

Las consideraciones que deben incluirse en la metodología para facilitar

el análisis de las actividades a subcontratar son:

• Análisis y determinación de la cantidad de tiempo valioso que la gerencia

consume en actividades no centrales.

• Identificación de las destrezas útiles que se podrían adquirir para mejorar el

negocio, como son el 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 creación de eventos empresariales para lograr una

correcta coordinación en las áreas logística, adecuación 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 serán:

• Económicas, como lo son concesiones en contratos o bonos.

• En productos, como los que poseen los aliados estratégicos y que

consideren conveniente entregar(intercambio).

3.3.2.17. Proveedores.

A continuación se detallan los principales proveedores para cada

servicio, tomando en cuenta aquellos que según la investigación de mercado

realizada tienen la mayor experiencia y disponibilidad para manejar los eventos

corporativos.
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Lugar del evento

Cuadro 3.12. Lugares para realizar eventos

Servicios Hoteleros Tipo Lo que provee

Quito
J.W.Marriot Hotel Salón y comida
Hotel Dann Carlton Hotel Salón y comida
Four Points Sherratton Hotel Salón y comida
Hilton Colón Hotel Salón y comida
Swissotel Hotel Salón y comida
Radisson Royal Hotel Salón y comida
Hotel AKROS Hotel Salón y comida
Hotel Alameda Hotel Salón y comida
Hotel Quito Hotel

Guayaquil
Hotel Oro Verde Hotel Salón y comida
Hilton Colón Hotel Salón y comida
Hotel Continental Hotel Salón y comida
Four points Sherratton Hotel Salón y comida

Fuente: Investigación de proveedores, elaborado por Eithel Terán y
Danny Jaramillo.

Cuadro 3.13. Lugares para realizar eventos

Centros de Conveciones y
Exposiciones Tipo Lo que provee

Quito
Cemexpo Localidad Salón
Centro de Exposiciones Quito Localidad SaJón y zonas exteriores
Centro Cultural Metropolitano Localidad Salón
Expo Centun 2000 Localidad Salón
Museo de la Ciudad Localidad Salón

Guayaquil
Recinto Fenal Durán Localidad Salón y zonas exteriores

Fuente: Investigación de proveedores, elaborado por Eithel Terán y
Danny Jaramillo.

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

. (Ver Cuadro 3.14)
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Cuadro 3.14. Precios de locales para realizar eventos

Local

Palacio del Banquete Grupo Bartovento Hotel Colón Henry Rlcharson.
sin coosuro SI. 300,00 SI. 500,00 SI. 750,00 SI. 600,00
conCOOSllTlO SI. 0,00 5/.0,00 SI. 0,00 SI. 0,00
decoración SI. 45,00 5/.70,00 SI. 80,00 SI. 65,00
areglos florales SI. 40,00 SI. 55,00 SI. 55,00 SI. 52,00
pista de baile 5/.40,00 SI. 41,00 SI. 60,00 SI. 45,00
tarimas SI. 15,00 5/.20,00 5/.20,00 SI. 25.00
mesas SI. 250,00 SI. 300,00 SI. 350,00 SI. 320,00
sillas SI. 150,00 5/.170,00 SI. 180,00 SI. 175,00
malteleria SI. 100,00 SI. 120,00 SI. 150,00 5/.135,00

Fuente: Cotización de proveedores, elaborado por Eitbel Terán y Danny
Jaramillo.

Catering

Cuadro 3.15. Catering

Servicios de Banquetes y meseros TIpo Lo que nos provee

Catering SeNce Banquetes Baquetes, meseros, carpas, sillas, mesas, etc
El palacio del Banquete Banquetes Baquetes, meseros, carpas, sillas, mesas, etc
GrupoBarlo'oento Banquetes Baquetes, meseros, carpas, sillas, mesas, etc
Henry Richarson. Banquetes BaQuetes, meseros, carpas, sillas, mesas, etc

Fuente: Investigación de proveedores, elaborado por Eitbel Terán 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

Al ~kmuerzoy

Gn4lO Hotel Heny
Almuerzo PalacIO del Banquete BarlCMlI1lo Colón RiclBaon.

Opc:ion sugerida SI 5,&>1 SI. 6,J(l l SI. 8.BOI SI. 6,90

1. Ensalada Anta: Tomate, IectLga, pepinillos, arosde cebollasYrábanos.
2. Asadode resal viro aoorfl)aliadooonarrozrissi-bissi oonpirnierto rojoywrde.
3. Papassalteadas al perejil
4. Heladoa elección
BocadItD8
1. Paquete de 6 bocaditos porpersona.
a. Fríos:

i. Canapé conrrolSSede atún SI. 0,41~ SI. 0.6I!~ SI. o,8!:i l S/.O.P.i

ii. Cornels de jamónyqueso. SI, 1,121 SI. 1,51~ SI. 2,001 S/.1,Bll

b. Caliertes:
i. Min-brocheta de pollo. SI. 1,441 SI. 1,61~ S/.2,lXll S/.1,5!i

ii. Empanaditas de verdeooncamarón S/.1,3:zl SI. 1,4(~ S/.1,6111 SI. i.so
c. DUCes.

i. Min-cheesecake. SI. 0,671 SI. 0.4(~ S/.o,8!:;I S/.1 ,1lJ

ii. Stnrdel de manzana. SI. O,51~ SI. 0,5!~ SI.O,6111 S/.O,9Il

CoIfeBreak
1. Firl;jersárdY.1ch de quesoyjamón SI. 3,61~ SI. 2,2(~ SI. 3,5()i S/.5,lXl

2. Café,té, arol'Télicas. 1 I 1

BebIdas para consumo:
1. Colasde 2 litros. SI. 1.51~ SI. 2.lX~ SI. 2.201 S/.2.51l

2. Mineral de dos litros. S/.1.~ SI. 1,51~ SI. 1,651 SI. 1,51l

1. 8eNicio de meseros.
2. Menaje COfTllIeto.
3. Mesa paraooffebreak, nelo. I SI. 5.lXll SI. 5,lX)1 S/.5,lXl•

•

Fuente: Cotización de proveedores, elaborado por Eithel Terán 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 y 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 ewntos mirrors Escuela y agencia de modelos Modelos AA y AAA
Planiewntos Escuela y agencia de modelos Modelos AA y AAA

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

día y una AAA costar $90 por día.

Servicio de Duminación y Sonido

Cuadro 3.18. Servicio de Duminación y Sonido

Servicio de equipos
de iluminación y
sonido Tipo Lo que provee

Ecosonido Amplificación profesional Iluminación, sistemas de ~deo,etc.

Iluminación, sistemas de ~deo, luces
E'oentos especiales, ferias y robóticas, lásers, juegos pirotécnicos

Grupo OYE 200 promociones etc .
E..entos especiales, ferias y

Prisma Iluminación promociones Iluminación, sistemas de ~deo,etc.

Fuente: Investigación de proveedores, elaborado por Eithel Terán y Danny
JaramiIIo.

Cada uno se cotiza según el número de personas y la dimensión del local, también se

toma en cuenta si el evento es al aire libre o en lugar cerrado, también si es de día o

de noche. (Ver Cuadro 3.19).
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Cuadro 3.1.9. Servicio de iluminación y sonido.

Grupo OYE 2000 PRISMA ILUMINACION ECOSO~100 iA APRODUCCIOS ES fll.MAR

a. IluminadóD y efedos.. SI. 280.00 SI. 350 .00 SI. 250.00 SI. 260,00
24 reflectores.
l cañón seguidor.
Consola, dirnrners y accesorios.

b. Luces robóticas SI 300 ,00 S/.32O,00 S/260,00 S/.3OO,00

4 en total.
Provección de figuras v logos,

c. Láser I(I'Ílfico con diseño y pJ"Ol!:ramación. SI. 1.600.00 SI. 1.800,00 No tiene No tiene

d. Sonorización. S/.120,00 5/.200,00 5/ .100,00 S/.80,OO

Sistema de sonido para 100 personas

Consola. cd player, linea de audio para video .

Micrófono podium, micrófono corbata ina l .

Música ambiental.
e. Sonido de Gnlpo MusicaL SI. 140.00 SI. 150.00 SI. 130,00 SI. 120.00
r. Video. 51.240.00 5/.300,00 5/ 210,00 SI. 210,00

l proyector, con su pantalla (para video Vdatos)

Reproductor VHS.
Circuito cerrado de IV a una cámara.

g. Skydancer <mingas de aire de 6 metros) 5/ .55,00 5/65,00 No tiene No l iene

Loso skvdancer un color 5/ .30,00 5/.50,00 No tiene No tiene

Trans porte v montaje

Fuente: Investigación de proveedores, elaborado por Eitbel Terán y Danny
Jaramillo.

Gráfico 3.20. Precios de Sonido e Duminación
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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 Michoacán Mexicana
Orquesta Quinta Dimensión Mexicana
Mariachi Toluca Mexicana

Fuente: Investigación de proveedores, elaborado por Eithel
Terán y Danny Jaramillo.

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

Servicio de Animación y conducción

Cuadro 3.22. Servicio de Animación y conducción.

Animación y conducción Tipo

Christian del Alcazar Animador

Maritza Sánchez Animador

Patricia Terén Animador
Franck Palomeque Animador
Marian Sabate Animador

Fuente: Investigación de proveedores, elaborado por Eithel Terán y
Danny Jaramillo.

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

Para efectos del modelo se tomará como referencia un evento de las siguientes
características:

a) Tipo de evento: Congreso / Seminario.
b) Tipo de Cliente: Empresa sólida (no escatima en gastos)
e) Tema a tratar: Información del estado de la compañía y ventas

del primer semestre del año del 2001.
d) Número de personas: Cincuenta.
e) Tiempo de duración: Un día. (Desde las 9hOO hasta l7hOO).
t) Organización:

a. Almuerzo.
i.Opción sugerida:

1. Ensalada Anita: Tomate, lechuga, pepinillos, aros
de cebollas y rábanos.

2. Asado de res al vino acompañado con arroz rissi­
bissi con pimiento rojo y verde.

3. Papas salteadas al perejil.
4. Helado a elección.

b. Bocaditos.
1. Paquete de seis bocaditos por persona.

a. Fríos:
1. Canapé con mousse de atún.

ii. Comets de jamón y queso.
b. Calientes:

1. Mini-brocheta de pollo.
ii. Empanaditas de verde con camarón.

c. Dulces.
1. Mini-cheesecake.

11. Strundel de manzana.
c. Coffe Break.

d.

1.
2.

1.
2.

1.
2.
3.

Local.

Finger sándwich de queso y jamón.
Café, té, aromáticas.

ii. Bebidas al consumo:
Colas de dos litros.
Mineral de dos litros.

iii.Incluye.
Servicio de meseros.
Menaje completo .
Mesa para coffebreak, hielo.

e. Iluminación y efectos.
a. Veinte y cuatro reflectores.
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b. l cañón seguidor.
c. Consola, dirnmers y accesorios.

f. Luces robóticas
a. Cuatro en total.
b. Proyección de figuras y logos.

g. Láser gráfico con diseño y programación.

•

h.

1.

Sonorización.
a. Sistema de sonido para cien personas.
b. Consola, cd player, línea de audio para video.
c. Micrófono podium, micrófono corbata inal.
d. Música ambiental.

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 cámara.

k. Skydancer (mangas de aire de seis metros)
a. Logo skydancer un color.

1. Transporte y montaje .

3.3.2.20 Selección de los proveedores

Para establecer la mejor alternativa de entre todos los proveedores se

realizó el análisis a través de matrices las cuales comparan las características

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 continuación se detallarán cada una de las empresas existentes dentro del

mercado de la organización de eventos, y los cuales constituyen la competencia

directa del proyecto.

Norlop Thompson.

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

países del mundo, una de las más grandes en su género.

Esta empresa maneja como una subdivisión la organización de eventos, ya

que las empresas que trabajan con ellos, deseaban que además de armarles el

esquema publicitario, les implementaran la logística de las actividades relacionadas

con los eventos.

Salentino.

Empresa radicada en Ecuador con inversores Colombianos, abarca todo el

territorio nacional. Son relativamente pequeños 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 inició con la organización de eventos de tipo

familiar, posteriormente a base de la demanda de servicios empezó a trabajar en

eventos corporativos pequeños. Su gestión es mucho más personalizada y se

concentra en muchos clientes pero más pequeños.

OPCE

Empresa especializada en la organización y logística de eventos;

trabajando a base de la captación de clientes a través del Buró de Quito, empresa que

promociona en el ámbito internacional la realización de eventos en la ciudad

Capital.

3.4.2. FUNCIONAMIENTO DE LA COMPETENCIA

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

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

tercerizan y el porcentaje de servicios proporcionados con inversión propia.

Cuadro 3.23 Funcionamiento de la competencia

Emoresa de la Comoetencia % de servicios tercerizados % de servicios orooios

Norlop Thompson 100% 0%
lSalentino 100% 0%
rtolanda Sosa 80% 20%
bpCE 90% 10%
Fuente: Investigación de proveedores, elaborado por Eithel Terán y Danny Jaramillo .
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3.4.3 MATRIZ DE PERFIL COMPETITIVO

En el cuadro 3.24. se realizó el análisis del perfil competitivo tomando en

cuenta los cuatro principales competidores que se describieron anteriormente.

Cuadro 3.24 Matriz de perfil competitivo.

MATRIZ DEL PERFIL COMPETlTlVO

Nortop
FACTORES CLAVES DEL ~TO D& E Eventos ThomllSOll 5aIenUno Yolanda Sosa OPCE

call1lca Valor Call1lca Valor callftca Valor callftca Valor
01. cl6n pondefado call1k:ac:16n cI6n ponderado ct6n ponderado cI6n ponderado

LocaIizacion de olicinas en Quito 02 4 08 4 2 0,4 4 08 4 08
Calid8c1 en el servido 025 2 05 4 3 0,75 2 O 2 05
CaoacicIad de evenlo$ meneiables 0025 2 O,OS 3 2,5 0,0625 1 0.025 3 0.075
Linea de servidos 0,1 4 0,4 3 2,5 025 2 02 3 0.3
Pe~l en __ 0,025 2 O,OS 2 2 O,OS 3 0,075 2 0.05
Tnlnsoor1ll 0 1 2 0,2 2 3 0,3 2 02 2 02
Pollllca s de CI8dltD v__ 015 2 03 3 25 0.375 3 0 45 2 O
Publlcided 0.15 2 O 4 1 018 2 0,3 2 0.3

1,00 2,6 2,3675 2,55 2,525

Fuente: Elaborado por Eithel Terán y Danny Jaramillo.

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

para concluir que la empresa tendrá las fortalezas y oportunidades mínimas para su

iniciación y futuro crecimiento y desarrollo en el mercado de organización 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 señalados:
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• La localización de las oficinas con sede en la ciudad de Quito.

• La calidad en el servicio.

• La capacidad para manejar una cantidad de eventos basado en la cobertura de

la demanda posible a alcanzar.

• • El número servicios a ofrecer.

• Perfil del personal de ventas.

• Capacidad de transporte.

• Políticas de crédito y ventas.

• Publicidad.

3.4.4. NIVEL DE PRECIOS DE LA COMPETENCIA

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

• 1R)IEBeItE IDmnia Dmnia DBtnia DBtnia
D&EBooD S*JúD YdniJSJia <RE

Reu1a::i0"U> p:tJ1lXÍalÍffi ~,71 $.8322 2:1,61° $.533.11 15,33'l ~D),13 -{),33'l ~e.: -44ffi
la Ita Ii<;¡ Dl; <EmxiJ:fa; $ffi4,71 $.5«2,7: 15,!Dl S7.~ ~33l Sli2IZfE -7,t;Bl $5.:Bi: -&41°,
9Jliuía¡ $1m,41 S4.«B,4 16,61'l $42J3,41 11,22l S3.~ -9,J:Jl $3!B5, -5,!Dl

..
lW'ialS<Erct'Qo S4.3Z3 $5.138,51 18,EBl $5.716,1 32,2l0 $4.22l -2,~ $42B, -2,f1!Jl

R'e1Bí0"U> wdmaicre; $4.482 $5.074, 13,21° S4.9EJ 11,2P. $4.1:J>, -7,EBl $4.B1 4,27'1
Rem;Ehpa;aiáes $4,117 S5:m. :n22l ~, 31,121 $l$$ -4t;Bl S3.lHl. -&32l
Rm; $.J:E, $7.517 19,21° S7.9E. ~~ 5ó!m, -1121'l 5ólHl,1 -&451
Cl:rwies $1C5, $4.:D1 23,72l ~ 11,Wl S3.1ai, -9,$l $322l -&22l
QnmjalS $1844, $4.lfii ;:s,33'l $4.376, 13,EBl $UII,?: -11,!Bl S3.E57 -4,EDl
D91es<EMxS $.2l5; m3B,1 ~ $7.474 19,1lI'l ~411,61 -13,21° $.001 ~7Ol

In:g.raja-es $2lID; $1~ Zl11° $3.!H3, a.:m $26al,9: 4 ,781 $2741 -2roJ

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

La compañía Norlop Tbompson respecto a D & E Eventos, se encuentra en un

promedio de 22.02% más alto, debido a que sus costos de operación son más

elevados.

Así 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 OpeE mantienen niveles de precios más 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 más competitivos.

3.4.5. ESTRATEGIAS COMPETITIVAS•

Es necesario establecer estrategias que permitan manejar a la competencia y

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

A continuación se detallan las siguientes estrategia competitiva para el negocio:

• El propósito de la empresa esta encaminada hacia un solo objetivo Satisfacer las

necesidades del cliente, y en base a esta filosofia se creará 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.

• Establecer un plan de mercadeo que permita anticiparse a las necesidades de los

clientes, tomando en cuenta las estaciones de negocio, actuando de forma rápida

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

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

• Fiestas nacionales.

• Aniversarios de empresas.

• Finales de semestre o finales del año en ejercicio.

• El período de la empresa, es decir, si se encuentra en la fase de

introducción, crecimiento, madurez y declinación. De acuerdo con

cada una de estas fases se hará el proyecto del evento, ya que sus

objetivos irán cambiando de acuerdo a la etapa que estén pasando.

• Cumpleaños de los fundadores de la empresa.

• Períodos de las reuniones rotativas de ventas.

• Ferias.

• Introducción de nuevos productos o reposicionamiento de alguno.

• Realizar una adecuada planificación de cada evento a desarrollarse tratando

de anticipar cualquier inconveniente, que en la práctica podría presentarse.
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• Tener una organización 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.
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CAPITULO IV

ANÁLISIS FINANCIERO

4.1 INVERSION INICIAL DEL PROYECTO

La inversión inicial del proyecto incluye todos los activos fijos y el capital de trabajo

necesarios para el comienzo de la gestión de la empresa. Se ha establecido el siguiente cuadro

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

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

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

Para el capital de trabajo se ha establecido que cada socio realice un aporte de

$ 1.500,el total aportado será de $ 3.000, con lo cual se garantiza el flujo de efectivo inicial

del negocio.

S" j VI'e.1 te
Con respecto a los activos fijos que se detallan en el cuadro ..aBieñOr, la inversión

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

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

corresponderá para los cinco años evaluados.

4.2. FLUJO DE EFECTIVO INICIAL.

Se ha realizado un flujo de efectivo correspondiente a los seis primeros meses del año

2002 (Ver cuadro 4.3.). Se han determinado las siguientes políticas tanto para el cobro a

clientes como para el pago a proveedores.

• Política de cobro a clientes.

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

• Política de pago a los proveedores

50% a quince días y 50 % hasta 30 días.

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

Ene.il21 Feb.ml Uar.ml Abr.m l M8Vml Junml
Entr adas de Efectivo
Venta presupuestadas o Inaresos en Ventas $10,849.411 $11 ,811,761 $12.087.c':;1 512.087,()jI $13595,291 $15.545.001
Cuentas por pa~ar 3D dias I $2-712,351 $2.952,941 53.021,761 $3.02176 1 $3.398 821

A Total entra das en efectivo $10.849.41 1 514.524 ,121 S15.IUO,ooI 515.108,821 516.617.001 518.944,711

Salidas de Efect ivo
Paco a Proveedores 15 dias $5,763 75 $6275,lIl 56.421;l5 56.421;l5 $7222,50 $8.258,75
Paco a Proveedores 3D dias $5.763,75 $6.275,00 $6.421 zs $6.421,25 57.222,50
Gastos de Operación $2.338 97 $2.393 10 $2.40859 $2.40859 $2,493 43 $2.603 15

B Total de salidas en efectivo SB.102.n l S14.o431.851 $15.10-4,64 1 S15.251.D9 I 516.131.101 S18.D84,4IJI

e Fluio Neto de caja (A-B) $2,746,69 m;n -$64 ,84 -$1 42,26 $47900 $8SO 31

O Saldo inicial de caia ssrm 00 $5.746,69 $5.838,96 $5.774,12 $5,631 es 56.111,74
E Nuevo Saldo (C+Ol 55 746,69 55.838,96 55.774,1 2 SS,63186 56.111,74 $6,972,05

Saldo Final $5.746,691 $5.838,961 $5.n4,12 I $5.631,861 $6.111,741 $6.9n,D51

•
Fuente: Elaborado por Eitbel Terán y DanDY Jaramillo.
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Al ser estos flujos positivos se prevé que el proyecto podrá 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 años, empezando desde el 2002

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

del VAN Yel 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 :

• Presupuesto de ventas por año. (Ver Anexo No.9)

• Presupuesto de eventos a realizar por año. (Ver Anexo No. lO)

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.l l ).
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La segunda parte corresponde a los egresos administrativos y de ventas, que a

su vez están 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 año 2002, a partir del cual se incrementará en una tasa del 35%

en los años siguientes. Este porcentaje ha sido estimado tomando en

cuenta la inflación y otros factores de mercado.

• Servicios Básicos.- Se han estimado un valor promedio por servicios

básicos de $ 300, para el año 2002 lo cual comprende luz, agua,

teléfono, servicios de internet y mantenimiento. De igual manera se ha

estimado para los siguientes años una tasa de incremento del 35%

anual dentro de este rubro.

• Sueldos.- Para el análisis de sueldos, se ha tomado en cuenta la

estructura funcional del proyecto, y la asignación salarial 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

• 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.

• Publicidad.- Se ha establecido una tasa del 1% sobre el nivel de ventas,

con el fin de cubrir el gasto que corresponderá a las actividades

publicitarias del negocio.

• Imprevistos.- Se ha estimado un porcentaje del 0.5% para solventar

imprevistos que se presenten en la gestión de organización de los

eventos.

4.4.3 VALOR ACTUAL NETO Y TASA INTERNA DE RETORNO

La rentabilidad mínima exigida por el inversionista para el cálculo del

VAN Yel TIR está identificada con la tasa pasiva que viene estipulada por los

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

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

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

• VAN: $ 36.431,90 para una proyección de cinco años.

• 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 tesorería descontados, y

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

El criterio de la tasa interna de retomo evalúa el proyecto en función de

única tasa de rendimiento por período, con lo cual la totalidad de los beneficios

actualizados son exactamente iguales a los desembolsos.

El porcentaje del TIR reflejado en la evaluación del proyecto demuestra

que la inversión inicial tiene una rápida recuperación

Tanto el VAN como el TIR obtenidos en el análisis, corresponden a un

proyecto de característica exitosa, pero se debe tomar muy en cuenta la gestión

de ventas y administrativa para lograr los resultados mostrados.

4.5. ANALISIS DE SENSmILIDAD.

Se ha determinado que los principales factores que influirían en mayor medida

en la vialidad del proyecto serían el número de eventos a realizarse y el margen de

utilidad operativa que se puede obtener de los mismos. Dentro de la estrategia

comercial se estableció que el margen de utilidad operativa que se va a manejar

durante la gestión del negocio será del 15%, a pesar de esto es necesario conocer el
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impacto que tendría la empresa al vanar su margen de utilidad, ya sea

incrementándolo o disminuyéndolo con el fin de poder ser más competitivo y obtener

la mayor rentabilidad en su actividad comercial.

A continuación en el cuadro 4.4. se ha realizado el análisis de sensibilidad

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

comprendido entre 10% y 20%, y como segunda variable se tomará el número de

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

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

variables, influirá directamente en el VAN del proyecto

Cuadro 4.2 Análisis de Sensibilidad

Utilidad Operativa

•

•

-JJ%
·10%

O
10%
J)%

# de eventos 10% 11% 12% 13% 14% 15% 16% 17% 18% 19% 20'4
« -$41.695 17 -$32.767)5 -$23.838 .32 -$14.!D3,40 -$5.900 48 $2.948 44 $11877,l) OlElli ,28 $23.735,JJ $ll ffi4 13 $47.59305
!iI -$23.5JJ,li ·$19373,ffi -$9.227,36 )919,14 Snrss ,Q.I 521.212,1 4 $31358,64 $.(18 J5,15 $51 .651,65 S61 ~.15 $71 .944 ,65
55 -$19373,ffi -$8.212,71 529-18,44 $14.H13,59 $25.270.74 $36.431,90 W 593.05 $5B 754.20 559.915,)) $81 076~ $92.237.65
61 -$7.100,(6 $5.100,67 $17.559,40 i29.911,13 542.316,87 $54.695,60 $67 074,33 $79A53,ffi $91 .831.79 $104.210,53 $116.589Ai
66 52.948,44 $16341,B2 529.735 .20 541 128,59 $fE.521 E7 !S9915.35 $8311373 ai 702,12 $110.095,Sl S123 4ffi ,00 5136.882.26

Fuente: Elaborado por Eitbel Terán y Danny Jaramillo.

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

escenarios: optimista, real y pesimista, a través de un análisis estático; el cual

ayudará a vislumbrar un horizonte de éxito o fracaso para el proyecto.
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Para un análisis pesimista se tomará en cuenta una disminución del número de

eventos presupuestados hasta de un 20%. Elaborando este escenario por las

siguientes razones.

• Una disminución del 10% podría deberse a una falta de experiencia del

negocio, ya que los clientes no encontrarían atractiva a la empresa para realizar los

eventos, escogerían a alguna empresa de la competencia para realizarlos o los

organizarían de forma interna.

• La otra disminución del 10 % podría deberse a un escaso desempeño de

los vendedores en la gestión de cierre de la venta.

Con la disminución del 10% en el número de eventos se obtiene una reducción

del VAN, que llega hasta su límite mínimo positivo (VAN $919.14) con una utilidad

operativa del 13%. Esto quiere decir que en estas condiciones el proyecto solo sería

viable con una utilidad operativa igualo mayor al 13%.

Para un análisis optimista se tomará en cuenta un aumento del número de

eventos presupuestados hasta de un 20%. Elaborando este escenario por las

siguientes razones.

• Una aumento del 10% podría deberse a un adecuado desempeño de los

vendedores en el medio, logrando establecer relaciones empresariales importantes

que permitan una captación y cautivación de las cuentas a largo plazo.
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• El otro aumento del 10% podría deberse a la captación de clientes que

realizaban sus eventos de forma interna, sin contratar compaftía alguna.

Con un incremento del 20% en el número de eventos se obtiene un aumento del

VAN, que llega a su límite máximo positivo (VAN $ 136.882.26) con una utilidad

operativa del 20%. Lo cual demuestra que en estas condiciones los resultados del

proyecto son mucho más favorables.

4.6. PUNTO DE EQUILmRIO

El Anexo No.13 refleja el punto de equilibrio de cada uno de los cinco años

proyectados, en cuanto al número 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 índices de rentabilidad, ya

que la empresa no tiene obligaciones financieras, por lo cual, no se calcula aquellos

índices específicos de liquidez y ni de endeudamiento.
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4.8. ANÁLISIS 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 márgenes de

rentabilidad y no ser tan atractivo el proyecto

Se debe evitar tener pocos proveedores, esto ocasionaría problemas en

realizar correctamente la actividad.

4.8.2. Riesgo del Gobierno.

La inestabilidad socio-política 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 día, ayudan a que la libre circulación en las calles y el correcto

desenvolvimiento de los negocios se vea obstaculizado.

La inestabilidad jurídica, que impide realizar cualquier proceso legal de

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

La inconsistencia en política económica y monetaria de los gobiernos

de tumo, no determinan una política 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 posición de socios es aquel percibido

por realizar el negocio.

Se desiste de la opción de invertir en pólizas u otros documentos

financieros que facilitan los bancos y brindan rentabilidad sin hacer labor o

esfuerzo alguno.
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CAPITUWV

PLANEACION ESTRATEGICA DE D & E EVENTOS

5.1. MISION.

La misión de D & E Eventos es brindar un asesoramiento profesional en la

producción de eventos corporativos a través de estrategias innovadoras, con un riguroso

criterio de calidad y servicio que determine la alta satisfacción del cliente, hacia quien está

enfocada la totalidad de la organización.

5.2. VISION.

En los próximos tres ailos ser catalogada por las principales empresas del país como

una de las mejores organizaciones especializada en la realización de eventos corporativos de

nivel nacional.
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5.3. VAWRES 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 básico de los valores corporativos es tener un marco de referencia que

inspire y regule las actividades del proyecto y la organización.

Los valores Corporativos que se pondrán en práctica 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 máxima

prioridad de la organización.

• Compromiso con el cliente: Un fiel compromiso con los clientes. Para así implantar

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

• Etica y Responsabilidad Social: Actuar en función de los pnncipios éticos,

estableciendo una cultura de respeto y confianza.

• Recurso Humano Capacitado: Contar con el mejor personal dentro de la

organización, tomando en cuenta que el recurso humano es la base del éxito de nuestra

organización.
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• Integridad: Las relaciones con los clientes internos y externos deben estar basadas

en transparencia, honestidad y seriedad.

5.4. ANALISIS SITUACIONAL DEL NEGOCIO - FODA.

5.4.1. Fortalezas.

• Conocimiento General del Negocio.- Los socios han tenido experiencia

laboral relacionada con la organización de eventos empresariales, lo que

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

• Limitado personal.- Esto hace más flexible a la empresa dado que se tiene

una estructura organizacional muy pequeña y horizontal, haciendo posible el

trabajo común en grupo.

• Experiencia en la venta de servicios.- Los dos principales SOCIOS del

proyecto que trabajarán 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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• Relación estratégica.- Se cuenta con una buena vinculación familiar con

Grupo Barlovento, que de alguna u otra forma puede contribuir con una

asesoría técnica considerable para el proyecto.

• Atención 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.

• Comunicación en todos los niveles.- Los socios promueven la creatividad

de cada uno de sus miembros, recogiendo, analizando y poniendo en

práctica, las principales ideas que cada uno aporta

5.4.2. Debilidades.

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

organizadora de eventos.

• Falta de Reconocimiento.- Por tratarse de una nueva empresa, será dificil

mantener un reconocimiento. Tendrá que transcurrir un tiempo para que el

nombre de la empresa sea reconocido en el mercado empresarial.

• 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 están familiarizadas con

la organización especializada de eventos.

• Situación Economía del país.- El Ecuador se encuentra en un periodo de

recuperación económica que influencia directamente en la inversión

empresarial.

• Inestabilidad política> Influye en la modificación continua de leyes y

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

5.4.4.0portunidades.

• Futura estabilidad económica. Los principales indicadores económicos

apuntan a una estabilización de la economía y una lenta reactivación de la

producción.

• Nichos de Mercado.- Dentro del campo empresarial existen algunos nichos

de mercado que aún no han sido explotados con relación a la organización de

eventos.
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5.5. ESTRUCTURA FUNCIONAL DEL NEGOCIO.

OCIOS

r
Secretaria II

I 1
Ejecutivo de Ejecutivo de Ejecutivo de

Ventas 1 Ventas 2 Ventas 3

I I
Coordinador de Coordinador de Coordinador de

Eventos 1 Eventos 2 Eventos 3

I I

Mensajero I
Chofer

Socios

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

que están dentro de la organización.

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

inversión inicial del capítulo cuarto.
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Tienen igual participación y completa responsabilidad de su parte proporcional.

Ejecutivos de ventas.

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

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

Los vendedores realizarán visitas telefónicas y de campo para poder actualizar

su base de datos, a cada uno se le fijará una cuota de ventas que irá variando según

los meses de afio en curso.

Coordinador de Eventos.

Se le encargará la cuenta que le asigne el Ejecutivo de Ventas. Además se

responsabilizará de la contratación de los proveedores y planificar la logística del

evento.

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

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

responder al cliente por ellos.

Secretaria.

Se encargará 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 I chofer.

Se encargará 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 continuación se presentan las conclusiones extraídas del trabajo realizado y el análisis de

aplicabilidad estratégica de la tercerización, basado en un estudio de mercado, la valoración

de los proveedores y su viabilidad financiera.

• Desde el punto de vista administrativo como también del económico - financiero, las

ventajas de la tercerización 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 tercerización propende hacia la expansión en un mercado global, siendo por la

facilidad de adaptación que logran las empresas con sus distintos prestadores de

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

• Las empresas ecuatorianas Inmersas cada vez más en una alta competitividad y

globalización, requieren de varias actividades encaminadas a la promoción,

lanzamiento, exposición y demostración, de sus productos y servicios, así como a la

capacitación y actualización de conocimientos adquiridos por el recurso humano en

los diferentes niveles, para lo cual requieren de la organización de eventos. Por esta

razón son cada vez más, la cantidad de eventos que organizan las empresas, y a la vez,

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

organización de eventos corporativos, crecerá anualmente en un 4%.

•

• El servicio de organización de eventos corporativos, está 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 opinión favorable acerca de

la tercerización del servicio con empresas especializadas.

• Respaldado con la investigación de mercado, se puede afirmar que en la actualidad

aproximadamente el 40% de las empresas tercerizan la organización de sus eventos,

mientras que un 60%, los organizan de forma interna, es decir, a través de un

departamento relacionado. Este resultado constituye una oportunidad de mercado para

.. el presente proyecto, ya que existen empresas que no han experimentado con este tipo

de servicio y no conocen el beneficio que se puede obtener al momento de trabajar con

una empresa entendida en el tema.

•

•

• A través del análisis 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 políticas y estrategias para el manejo de

proveedores, en vista que el proyecto depende en gran parte de la gestión, calidad y la

disponibilidad de estos.
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• La tercerización constituye un esquema válido en la administración 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 tendrá un ahorro de insumos debido a la mayor eficiencia derivada del

uso de mejor tecnología 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 retomo de la inversión son muy atractivas con respecto al aporte inicial de los

SOCIOS.

• 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.1
formato deJa ODroe"" de Mercado

ENCUESTA
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"Spm~~ l;I ji su realidad
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I I

R>;!~uJ .. r

Bl.Jttno
Eal,,,,ltmf¡'

) - Del presupuesto de ¡"gresos por Yentas,que porcentaje considera usted, se asigna anualmente para
la organizaciónde ewntos

WI:IM 1 de110%

I IIJo-l 11% al 18'1.
ljo}119% en adelante

b - Basado en sus experienciasdentro de la organiZaciónescoja el que mejor se apralime a sus problemas mas frecuentes
eela realizaciónde los eventos

E.c~o ue tl iJImpo @'f. c>ril p ur .l ( IOtl

§f,lotV 1t1f1 1" cCiHD
F411d~ en II planlflc:H:lCJn e« lúl ~ntos
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, - Considera us1edla poslbilid.adde organizarsus eventosa1rms de una empresa especializada que garanticeel mel10 del
evento'f logro de los objetivos

81 I INO

~ - A cambio de garantizarel amo en el cumplimiento de los objetivos de su IWBrrto con el semcio de una empresa especlaltzada,
que tan importante es para usted el tadar precio

ItH Ua importante

l."Po( ) importante
Imp,)rtanle
1"''''ímpnnante
~ tmadamenle importante

i - Cuales son los dos pnncipales eventosque se r&alizancon mayor f'recuenciaen la empresa dunmt9 el año", asigne
un costo estimado unitarioy el número de asis1entespromedio al8Yento

PI""", """"'"1
E'f91"ilo a""·"''''' ]

5e9,ndn O'WI'lfa

1(1- De una fonna bnM3que opjnión le merece las empresas especializadas en la organizaciónde eventos

I
Or.CIIi':: por su colaboración

Ofllr.nUUnlo~ la confidencialidadde los dabJssuministrados en esta encuesta
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tl E.H6rná~ldTli!o!"l1i!' InllJon Oi nl l o
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Anexo No. 2
Tabulación de los resultadoes en la eneuasta
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I I Síb I I I I P Orft I
AJu1hul..1

_.
Bellso1lth BNliJller 1aep..l YPf Ú'uiu CKaCoJa C• .IlIate ccr IJ ......rla 1-·..... DHL W.rld DIu... CI_ NootIo Lo..rla Cellllar Xern:

'-::"1""1.. P'tl"",,~ '!\l't'!", ,, n l WtoJ"F~",,,'1 d,.lF!"lI_r NI'!'1't"MI
Pr8qunta9

Frecuencia por evenlo

H Presamacum es crcmocrcnates S "' 'l U I'l ~ n SeQunclQ Secundo S r:' Qun ~cl ¡""'r ,m l'lrn p ,¡ml3ro P n tnl."It) Pr,m.,.rn S OOUOOD P rim ar!) ¡""'t-:rP r:>rn Pl'1mlt ro Pr.rne.o Pnm~to

b' .!"lZ ~mhltltcu de lWodiJc la~ J:!lnllfo 2.." I¡UrtdO Pnm.,ra Pllmlllro SlIl unGtl SfI::Jl.JndQ S 81unrll l S,tlUflUQ S'l} \ltuJo ---'---el Stl rnmlln OI 't C OI"lt.iFlIJO. Prirn"' l}
j) Oapscitacinnes 'J reuniones de

l ~ ~~ ~ i (l Pi'lm9ra Pnm,'(1 Sltal.lndo Primero Secunde P'nr").rc S~ undc S,Qundo
"'JPrlOo rn l ~(· I(m ll:l 'l:: " ClJn ("fprn r ':lr ln n "' .., Senvndc S lm, .,n lJO

FI"t iJ E l'l"IDhlJ'f1.~U

rl' rt'II J1Ol S 1
n J C n mn;m 0~

1) ( orf.enclonol
Ou l\iru de ModA

Kl r....,l 'Jr!ir.lor H!;:

Cos1opor evento
P, c-mlll tú

b) Lanzamrantcs de productos j lt](lJ 00 SS nnm t9 1llJ )]) ¡a WJ JJJ sm nntn 110 l1.lJW I') roJ .OO SI IJ)) ro $6 Wl J I8~ LQ SIOIllJ .oo 111 UOO .OO $>, 500 (lJ tl lT.IJ!lI ~'l :!'.ir.l '
b) Lanzamientos de productos 15000 00 IH JO(Ioo fó :ro,OO 51 500.00 110 nnOC! 512 WJ OO V nnm 580CllID IIH1iJ 17777,8
e) Sermnarioe V Ccnqresos Il ln] nI] ¡ J lUJID
d) Capacitaciones y reunicnee de
trabs¡c 5 ':l5OQ [JIJ c'::¡ rrn m 52500 m $2 51}O 00 11. fTUl rIl SA~no 14000 00 ~3 8IJOFUJ 11 ':¡q1m.. _ ....

> . - --C" 1; tilí"D-e) Premiacionas y ccndecoraciortes 1-4 roJ IJ 000,'
f Flel;;las Empresariales ----'--- 1 11I m
q) Ferias 1lI,00
h) Convenios IOw
Ij Ccnvenciones lII ill
ji [l"'c:f1!,:,S" ~,:, ~c~~ 10,00
k j na • •Jr ¡.;¡ r::: nr. R~:

Numero de aslstentBS
P IUf/1ic'dl1.1

al Presentaciones orcmoconetes 00 100 1~ ' 00 1 :'~ 1 1"" 10 .-(J 10J Irn~ 100 1 ~\J ':"1) t"J IIll
bj Lanzamientos de productos ¡;(J 10 lYL 00 l'i1 .'CI! ro 100 100 1 102
e) Serninauca V Ccnqreeos 50 ---- -- -~-
d) Oapacnecicnee y reuniones de
trsbaio 50 40 4Il ", so 0Il 60 40 ,q
e) Prstmactcnes y condecoraciones ---- 50 60 55
OFiestas Ernpresanalas O
q) Ferias O
hl Convenios O
1)Ccnvencrones O
i)Desfiles de Moda O
k) lnacura rfcnes u
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Anexo No.3
Tabulación de investigación de mercado

IENERO DEL 2001

MES EMPRESA INDUSTRIA/SECTOR TIPO DE EMPRESA EVENTO I CIUDAD LUGAR
Ene-OO ¡<\Mil Construcción Comercial Fiesta Anual Clu lo Hitton-Colón
Ene-UO Tame Tron~ [lo rTe - AY18C" Jn ServlCJOS "' nlversano J Uli o Hlnon-Colon
Ene-OO "erox fecnolool8 Comercial Fiesta Anual Julc,
Ene-U:! D A C Transnorts - Aviaci on Servicios Cvllversano Outo rM on-Colón
Ene-UO -'.ncllnatel T~I&c omumc(J¡;l on~ ; SefVI clos IReunlon de trabaio QUilo 3W1 ssol el
Ene-OO Ecuatoriana de A"lacion Transporte - Aviación Servlclos Reunión de trabare QUito I
Ene-OO DHL VVorld Wlde Currier ServicIos A.niversario Ou.to Hitton-Colón
Ene-OO "' henn'" Plouq Farrnacéutrca ComercIal Reurllon de trabaio Cuenc a Oro Verde
Ene-OO Desamore Consuttoría v Caoacitacrón Ser"l clos Semlnano Qulo IRadisson
Ene-OO Asec orh C(JnSllllc.rlil y Cil>.a'~lla"'M SeMelos SeminariO QUilo I
Ene-IJl ; ,', amavlsIM Medio de C,omUnICaC¡Ón I~o rrre rc l a j Aniversario (:Julta
Ene-OO iber.a trensoorte - A"laclón '3er"l clos Fiesta Anual QUilo 3wissolel
Ene-LlC' AIIBnl is Pharma Farmacéutíca ,'::omercial Lanzamiento de producto :Juilo J WMarriotl
Ene-OO Herrera Carvalal & Asee Consultoria v C"":ao8cltaclón Servlclos Presentación de producto Ju ,lo
Ene-OO Latin Soft Gruo Tecnoloaía Comerc ial Presentación de oroduc!o Clu,l o 3wissolel
Ene-OO AAdlnatel T E1I':'C(,rnUn lc i Kl on .;t:., ServiCIOS Pressntacron de orocucto QUilo
Ene-OO Fundación Banco Pooular Consultoría v Caoacitacrón Ser\l1 clos Seminario QUilo CiesDal
Ene-OO '::ontlnental Airlinesl J<LM Transporte - Aviacron ServicIos C(rrTVBnl(l QUito
Ene-OO Cooo rooreso Banc ano-Fmanc rero SerJIcJos Presentación de oroducto f) UI!O Hlnon-C olón
Ene-OO Emsa - Glooal Grouna Transporte - A"laclón Ssrvrcros o.nlversano QUil o
Ene-UU '.1CV PubliCidad Publicidad Ser"lcios AnillBrsario louto I
Ene-OO I"\ oeoos :onsutloría v Canac.tacion Serv,elos SeminariO I'J Llllo
Ene-OO Avon Cosmética- Belleza Comercial Presentaci ón de oroduc!o ':Ju lo Hitton-Colón
Ene-UO '::olqal e Paírnonve Proouctos 11 mPI eza-consurno Industrial _anzamiento de producto Qulo Swssotel
Ene-OG S e a Bebidas alcohólicas Industnal o,Tllversano 'J uavaaull Hlnon-Colón
Ene-OG L H~nrinU~7 R- (' ('Jrpr~f¡ j B Co~qn.JC{I (tn Com~rr j ~ 1 Presentación de nroducto QUilo "lameda Real
Ene-OO Enc:sson TüleCOrrJufll Cd<IOnB; ComerCial Lanzamiento de orooucto ( )UI!C' .J W Marnotl

IFEBRERO DEL 2001

MES EMPRESA INDUSTRIA/SECTOR TIPO DE EMPRESA EVENTO CIUDAD LUGAR
Fet~OO M- Can Enc:l<!;c.n Pl.It)Ileldil ,j ~·'rvI"(I;' Pr~SI;'nr ncron di- pr(ldu'l t·, QuelO Hrttcln-C,-,IOn

f~~OO L(j~n sen GnJp T'JCnoIClg ,O Comerclai Pr~sentacl(i'" d~ producto (j ulio H1~on·( oion
F ~t~OO Fo::trü~fjo5- y SEtrv¡rws Petrotera Com''''Clúl Convnnl(l QUilo
f'A:>-OO I tl':H"lif Transporte • AMac-on IS" rvlCIOS F,.;Sla Ot lltO SWlsso¡el
Fe~OO FCB-Boze ll F ut. llc'da'J ISii rvlCIOS Roomc,n dil Tr"t1mo (¡uIIO

F%-OO (i .nstimpr o? Cc.n5Ul1<.rla y Ca••acllac ,on Sf'~r'\l ICI(f5 St?m lnE:l1'l(1 QUilO Ractlsson
~.,t>-('O Dm"rs Club del E'. uade,r &lno- er< o-FInE,n·- ,e» S"r>,1(IOS F'r..s;.nliic,Ófl ,: j" ~r e,'Jucto ',jUliO
r-e-oo (;"n&ra l Molur ; il<Jlum'JlrlZ (:.(,Irp¡;.,rrli ll L ',nzúfrl' ilnto d~ " r" duelo QUllo
F;ot>- '·,O Ma r<" Sil AlJ1('m.r"ltnz In' lustno l ¡:'r ':'~é"t(JCIOn d~ ,.rodu(.lco ':JUlIO
F~t>-OO I lesM .t.J.m;,nlos-cClrlsUmO Int:JUf.tnar PriisenlOC,on ,J~ nrocucto (jUlIo In,lala':lon8S
F,,~uO Bellsc,uln T~i lt'c -lmLJnlc;acl{ln~ Cum¿,r(I,,1 ~,nr"t:lnlO 'Ui1l:t SWI5SC'I, '(
F,'t>-I'IO l'\(A·roc. (c,nS4.lltond y C¡;J:l¡]~ l la " 'M S"rY!clos S.,.n'lIn-ano Olnto
r~~Ull Microsoft Ecuador T8Cf)(tIO(l'il Com~rC'ill F'r":'8rJwc'On (1" croouc to OulO
F~t,,(ltl Mere".:les Benz Au t8C AutomQtnz I 'rr.erCIi,1 Lanzam,,·r t.) de ,~odudc, CJUllv ..1W Marncltt
F~t>-OO Pcd,e Farm a(:')Lltl ( :a Comercial F ras ;¡nla': IM (le nrcou cto '.JUltO
F;¡D-UO Bo",nnm;r Irl(p lMIfII F¿trrntJ1::e u ll(; t1 IC(lm':'fClfll CClrJ\l'tinlO '')U1to
F~IJ-OO lIoIob"OII P~tr(,lera Corn~rc'al Ina uOUri,K' I(,n Qu,le>

FUENTE : DIARIO EL COMERC IO. SECC ION IMAGEN EMPRESARIAL. ELABORADO POR E.TERAN Y D. JARAMtLLO.
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Anexo No.3
Tabulación de investigación de mercado
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MES EMPRESA INDUSTRIA/SECTOR TIPO DE EMPRESA EVENTO CIUDAD LUGAR
Mar-OO El Comercio Publicidad Comercial Seminario ':JUltO HI ~on-Co lón

Mar-OO EcuaW aaen '\ulomotriz Comerc ial Lanzamiento de oroducto ':Julio . I W Mamc ,n
Mar-OO " once Yepez '\ulomotnz ::omercial Lanzarmento cle producto QUito
Mar-OO Hosorteí Metropolitano Medicina r ; ervlclos IPresentaclón de producto ':Juito
Mar-OO Desempre Consu~o r ia y Capacitación ¡ServiCIOS Seminano ':JUltO Radlsson
Mar-DOIEcuasrst ern Iecnoroo¡e :; ervl clos !Fena Irrternaclonal Cuencis
Mar-DO Tsmoorsx C(,(ls.t l!to rfg u ('~p ;4(' 1 1 ae lón Servicios j ; emlnano Cuenca
Mar-UO tncustnet Molinera A1l rn~tdO~COn!>UlTlO moustnal IPresentaclón de oroducto Guavaaull
Mar-OO Ernsa- {':lc'M' Gr "I .nd Transporte - aviación '3ervicios [Lanzarmento de producto Guavaauíl
Mar-DO Enccson r,,'~r omunlCaClOIIBS ;erviclos I'::onvenlo QUito
Mar-DO ",cres v Aorornarket ",(]ncultura Industnal I;>resentaclon de orooucto Guavaautl
Mar-DO Banco Soncano 9ancarro-FJnancrero 3elVlclos ¡Seminario Duito S\'Jissotel
Mar-DO Continental AJrlines Transporte - iMaclon ; ervlc los Presentacron de orooucto ouno
Mar-UD Ponce Yeoez '\ulomotnz Comercial AJlIVerSano ':Juito
Mar-DO SmithKIJne Beacham IFarmacéutica Comercial Reunión de fraoaío l:.tlilya'Jlul
Mar-DO Coloate Palmolive IProductos Iim,'ieza-consumo Induslrial l anzamiento de producto ':JUltO
Mar-DO Avon I': osmenca- l:j8lieza Comercial anzamiento de producto ':Ju ta H i ~on-Co lón

Mar-OO Microsoft Ecuador ITecnoloola Comercial l anzamiento de producto ':Juito
Mar-DO '.1lcrosoft Ecuador I'T ecnotoqta Comercial l anzamiento de producto ( ,uavaoull
Mar-DO Trot ucal Fruit Cornoanv I "a rl c u~ura Industnal Presentación de orooucto '3uavaauil
Mar-DO OHL World Wlde ICurn er ServiCIOS Convenio ':luito
Mar-UU :OmM iada de RUSia le roernzacrones Otros Reunlon de trabaio ') u tc, .:;,."ssotel
Mar-DO Paredes v ASOCiados I Consu~oria v Caoacrtacron ServicIos 3eminario ¡':luito !\Jameda Real
Mar-DO Minislerno de Traba jo IOrqanizaclones otros Seminario outo
Mar-DO CCI ICentros Comerciales =omerclal IPre,;entaclón de oroducto ':lUltO
Mar-DO ;:;eneral motors - Omnibus BB I '\ulomotnz Comerc ral Prermaci ón o u lo
Mar-DO Eoson ITecnOIOQla ComerCial l anzamiento de producto Cuenca
Mar-DO Coca Cola IBeDlaas - consumo masIvo Industrial Presentación de orooucto I ') u to
Mar-DO :;,Imectin I Consu~or ía v Caoacrtación Serv1 cios :;erninario l :lu to
Mar- DO ~oche Farrnaceunce ( :ornerclal "=:orNenlo ') u tc
Mar-DO Cornoao recnoloala Comercial Lanzamiento de producto I ':lu to
Mar-DO Desempre Consuf or ta y Capacitaciór, Servicios SeminariO i' ) u,to '<adisson
Mal--OO : asaDBca i\LJ~'IfT1> 'tnz Comercial R.eunlOn Ile traoaio QUllro

!AéM[ DEL 20llll

MES EMPRESA INDUSTRlAJSECTOR TIPO DE EMPRESA EVENTO CIUDAD I LUGAR

....H·OO :onüXI(1fI V ·;r>.o-ent0 5 F uC,h( l·j "d S~r"'Klu5 D-:rS~ltff .j o;. moces OUIIoO 5n",ralon
ArJr·OO ~.,m bir rll Oar., Proc uctos IImpieza ·consumo ComerClol Lill1ZarTIl",rnOde prooucto ouuo I H I ~on-C(l 16n

i'!J r-OO C8fVS(",lla NlJClona; B8bloas .1l.JeohóbcBS IndUS1n iJI Con""n,c. QUilo I
Ab r-nO C arl;(." Wa()(,nIll t unsmo -:;~r'VIcl~ liJf"lZarrn.:.nt/l dtt ~'rodu('I(1 I) uitl:l

AI:'H o(\ D,miifl5l(¡p"s <lE'Tun5JTIO [funsrno s.:,rvlcio> LiJrr.:aml",nlo de (( (.duCIO Guavao\l ll Oro V" rd"
"N-L'O .amb"l 1('O:..mébc. á- &!Ii~zi..l CúrTIl:"rcl ül IPr"'S~I1~lóO de produ(,l,) QUII (1 J W M<irrt(>tt
".tlr -LIO (¡':( ISlón IPutl li<1':lad ServICIOS L<:1nzillTll~'nl o d~ prOCuc lo QUilo
'IN 00 PMa Cel ular I r"'ecCJmuntCaClor",s Servl~ IO> Pr"s"""l<l>.,,on de' prCoiluctc, ':lullc,
.'I!1r-O(l D,,~m¡;. rA I¡-"nsultona y C""a~ lrac l(>n S ,,=f"V1 t: II..I'S ~,;'fr.l n¿] ni1 OUII,' Radlsson
¡Io.tor-OCl lndualca IFTC'QlJ':to5 - con~() Ino:l\r" tnai L¡¡nzamJ EorUo d.. procucto IOulle' Croffl1&PI¡;z¡¡
Abr-u,1 L¡)t~n a r¡aCIOna, IOrg arllziJC,oné>s UIlOS l anz arrrwnla 0;0oroc octo IGuayaLlull tí l~Cln- '- cok,n
¡IoN-COO ~".,n ICosm"'!lco- S;oll9za C(.m9rCI -,1 L;;l">lem'anlo 0'-' prOOUCIO QtJl to Hrnon-Colon

.A.tlr· U'l ~195 11'.! I.AJlrn;c-nlc.!;-¡;;Onsumc. Industrial LanzarrllanlOd;opro ,jlX[(O OUllo
Al ,r-Ol) Ind uril lM IEI.j ctr OCl(rm~5tJ (;05 Indusln al Preml¿¡Clc.n OUIIO

.Abr-OO P;,p~CJI 'l'PF IPH r¡;,l"ra CornerttaJ Conv o?ruCl üUll o
N>H.II) Aa en; ,I¿¡, PUO,cllan* Put>!Jc,ood S;;r\llc rc,s .- ortv@nlCI I::JUltl)
,o.¡,r-OO I nfotl~ T;¡crool{>QI¡¡ l_.J)ITftJor~ I D I LafiL aml"'r.!o d; prv<lucto C¡uIIV Sh~riitun

"hr-LiO Beau¡:ou(, Insel;¡,<; •rocooloola Comerc ial Lam aml",ntc,di' ptOCutlO QUilO Akr ú 5
~~-Ol) - a m dft} d€l Il lduc.tnalt!s ,}rQiJn!'z;}(;'(l"-; Orros Lf.' l1?r€<so Nao ClO(jl di! indu stna l" s I.lUII.:>
"N-OI) (\rpO( 6C1C1n"lattrlno1ra r"aCr<.mal Prr,1ucl(l$ 1'/11f" ..: <t-r<:>n$Umo Indusln ill L" m ilfTu;.n!C, (1" F~OdLKOto ':lUlto
Alir-I)O El M~nsa it'r [) Pul, llc,ddd Comfofcldl Lamam,,,,nlo d... ,~oduc. lo CJUltl)

"'.N-OO «(¡ ne<lm 2000 FlJIJII"'d"d ':om"r·"al F8r1ú (le t<V>:o ll tcS ()U1tl.l

Abr-OO p rcl.;tso Ahrroilnt05-consuroo Comercml PreserJtac,( ,n de produ ctc. rj-wtlJ

I ,Ar ,r'l'l) '.CI I.... errtro~ C'lrnerchJ:les. eorTl<orClal P r €lHII\1CI( lfl I'JL"lel

I A,r.r-OOI ~utnt"c P-J,men t(IS-COnSlIrtlO Com(·rcl ill Lilnzilm>"nto d'" >,roduc!ü QUlW Htn,.n- Cvlvn
,>.!)r-OO D('~empre CClflsullona v Caoac llec lon S""~C1os jS"mlnilrW I)u ,w Rad,sson

FUENTE C>1 i'.RIO EL CüMEPC IO, SECCION IMAGEN EMPPEs"uF' lAi , ELAB OPPLo» POR E TE~I ~ D JAPJl..MILLO
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MES EMPRESA INDUSTRIA/SECTOR TlPO DE EMPRESA EVENTO CIUDAD LUGAR
Mav-OO MCO Punto Neutro Tecnologia ': omercial t.anzanuento de orcoucto Quito Quito
Mav-OO xsocíecron de Publicistas Publicidad .otros Prl?m!aci.....n :l ulo J W Marri ott
~I~olaate Palmollve Productos urnoieza-consumo industnat Lanzamiento de producto :l u·to J W MlIrnc.U
Mav-OO ':::ollon USA ~I.es Indusb1al Reunión de trabaio QUito
Mav-OO H&n""\ - snu...er;:~I,pl :osmébca- Belleza Comercial l anzamiento de oroducto :l uito :-tinon-Colón
Mav-OO Baver I - amlacéubca ComerCial Lanzamiento de producto :l Ulto .r1JKOn-I. 'l l,)f]
Mav-OO B ,e rinqer Ingelheim Farmacéubca : omercial Aruversano :l UltO SWlssotel
Mav-OO El café S A ll,qnc ultura Industrial ILanzamiento de producto :;uavaquil Oro Verde
Mav-OO .caimella Productos ümoisza-con surno tncustnel Convento QUito
Mav-OO Exoo Sol ':>ublicidad Servicios Lanzamiento de producto ( ,uavaqutl 'v1all del Sol
Mav-OO snenn9 Píouq Farmac éuaca ::;omerclal Lanzamiento de producto Quito Hllton-Colón
Mav-OO Ra'J¡'JI· )qos Asocrados CJroanlLaClOneS Jlro.s Dresentación de oroducto QUito SWlssotel
Mav-OO I\ odak Fotoarafia ComerCial ReunlOn de traoa o Quito
Ma'l- UU .orooracron .raoonenarsacronet P ro (]UCW S 11 rnoieza-consumo Industrial l.anzarruento de· orooucto :lUlto SWlssotel
Mav-OO 'lI1all el Jardlll Centros Comerciales Comercial Presentación de producto Quito
Mav-OO Deutsll Phamla f armacéubca comsre al Lanzamiento de orooucto QUitO Hilton-Colón
Mav-OO rrnosat Tecnoloaía servrcros l l.enzernie nto de orooucto QUito li llton-ColOn
Mav-Oü ,:::OE Oruaruzaciones Otros l anzamiento de producto Quito
Mav-OO :' acll ietel Tel·:t;·om.Jf\'G~':·t..nos .Servlclos Lanzamiento de producto Guavaqull HI ~on-Co lón

Mav-ü! ' Parmalat Ahm"nlos-consumo Industrial Converuo ') u to
Mav-OO :::onam oroaruzacrones otros Seminano ') u·to
Mav-OO El Corn ercro PubliCidad ComerCial IDresentaclOn de producto \~UltO

Ma'l -ül 'V\ícrosofl Ecuador - - rQrnnlnt"! j ~ Comercial Premiación ') Ulto
Mav-OC Emsa - Global Gn:lUnd t ransoorta - avIaClon 3ervicios l\n lversano ') uito SWlssotel
Mav-OC >(erox Tecnoloala ComerCial Presentación de producto :Ju to
Mav-OC BM-A1dicom Tecnolocta Comercial Convenio ') u to
Mav-OC OJmacenes Tia ':::entros Cornercraies r; omerclal anzamiento de producto ( lu to
Mav-DO Genera! motors • 80sn >..utomob1z ': omercial Convenio Qu·to
Mav-OC Eurotanna rurismo Comercial PresentadÓll de prod ucto ·:lu to
Mav-OC' Avon ':osmé~ ca- Belleza ComerCial Premlaclon (JUliO Hlllon-Co'orl

!JUNIO DEL 2000

MES EMPRESA INDUSTRIA/SECTOR TlPO DE EMPRESA EVENTO CIUDAD LUGAR
,Iur>-OO Zarmella PrO~1\KtOS IImp¡gLcJ-consumu Indu5tnill COnvBnlo QUlto.:l
.Iup-OO DHL Wt. rld Wld€o Cumsr S¡'lVICIOS Corverao Quilo Hlfton-Colon
Jur>-OO M"rc"d€os B"m Aut-:.., Aulorn'Anz (e,mE/re.a! CClrN8nJv Outo s...sSút"i
Jur>-Oo) ¡:l.:¡1Is>:'l/lh TA1AC('Imunle itCIon-s S f.'r'\,1("IOS Pr.>senla,·,ón d" rrOdutle' QUilo IWM¡;rnolt
Jur>-OO AII';,n :::osm",hc¡¡.. Beae~a '_(lm"rcla! pr"mlocl(¡n )\"10 Hl on-Cc.l(¡n

ur>-uU TE'm 1(ll'~J :on~.uJl.:, rla ~ Ca~¡J(_¡ 1,1C •con ':.JBrvlCICJI: 5ernln"plj QUlle
,Iur>-OO Pnc(> WalNh:)s" 1..:0 Consutone v Capacllil(.lc,n S"'rvlCICIS Lan:zamlE'nlo d.. t,rCldudo QUilo J W Marnc'lt
.Iurrul) Potroneto de (JLllko Oro,'ntz¡\~lone5 Otros 0"'5111" J .. modas QUilo .1 W.Ma rne,lt
Jur>- 11) ';ru nentnal F Jrm"·;"ubca Cornorcial La'1:aml"ntü dé procuctc Culto fM on-Col(.n
Jun-CllJ Contln",mOI Gi 'n" ríll nro N",umuncos Ce,m9rCla! Lanzaml'O'nle,de orocuc to OUlte.
.IIJn-OO MlcrctSon Ecuacor T9C norocna ': cII11urclol Corwsruc QUite.
lur>-OO )(ffr(,~ T" u lo!(,(J la e(Irn.,:,r.:-181 Pr%tlntaclon d(of prooucrc aUllO Hl non--C(~~ln

Jur>-OO "",'Sol ',PF P&lTe.l",r¡¡ CClm ó.rClul Lan:zúITllenl(1 de oroouc to OUlto
Jur, 00 Sl~·m,.-:.ns T",_nolo(]ld I:'UrTltt r (. l() 1 ArdVi.rSilrlO OUltO
Jun-OO ~"clodad Ecuaíonana de M I M" dlcirlB (ilT{'s Conoreso N¡,tlonal c1" M I aUllo HJtt('fl-e(¡j(ln
Jur>-OO C'uraé9U °r ~)\.nok:II'JIO ICom"rclilJ Lal1!fJml;,nto de producto 01>10
.Iun-1(1 D;.s·-mpr" • -'lSutte,nil v (-a["lil" lta...~IN' I59rv1CIc!S l8ernlnilno QUito RiJoJIS5<ln
lun-OO NO!1. PtOOrl;- T%oololJla Com..rc lo1 ---- ~ernaCI(¡fId" ~,rOduc lo QuilO

.!un-JO ·~'rClanlsrnos t;-n"tICúS ürOttOIZde' )nes (~ro, D~s1i19 d!' me,das Ouilc, .1W MamCIU
urk)'i MBaa\.1~port€l's O"t'Ort"; 0lros I=c.."d d~ ¡J~pon~c; Quito

Jun-lJI.1 Pron€<(j('CIO I :::onsulton a V CaroacllilClCon 1S<>""cle,s Serrwnano ~ lo
.1Ur>-'), U:'vos Danl< B"rtean~FIn¡,n(lt>r" iMe'os ILanzom'itfllO de produete' vuayaQUlI
Jun-üO ..n..SOcluclon de Hot{o!lürOs. Tunsmo l&lrvtc los ReunlC.n de¡rilOa¡O (JU!IO \Radls:;Qn
Iur, uO F..no campu ?0l)1) TocnolO(Jlil ...~CIa::IS F¡¡na d" tNnpula_lon Quilo CECl
)ur~OO D,n·?,-s OUD ~i Ecuacor Bancan.;>-FInar>Cl;¡ro ISftrvl,',I....'S IC.ll1V'?n.C' ':lullo
.lurrOO l"ulwt-r PrC;juclo5 - cc.r':.umo (om8rC¡¡¡] R8UT1Jon a" traDalv GUlteJ
)un-t"ln "FC Alrn"nlos pr..p¡,r¡,OOs Cc,m~rtlill AAVérsane, ')UlIc.
.lurrO'J G·:l(>(!v'!¡,r t~"·umtl1l COS _.o:'Jm,;.¡rCral IP"Un.(n O.. IriJt>iiK' CUlto
)un-OJ.1IC", "Cc,la B",bl '"S - (el!lSUmorn¡'SIIIO Industnal Pr,,~rnac'on (l .. "'CVJuctú QUIlo
lur>-(tl,) I ni~rn.;.t T

~ noJ':1Qla IS"I'VICIi'S Si>mJnano '~l.U to .,....ssot<>!
JurH:tO ,~ero. T€'cnoloola :t.Iffi"rclal Pr'3><Jrtlac lon d" ~,rc'ducto ~U1tO -
lur~lI( "tI ·.• 11 PiftrLI¡'.ra IComt,rClal Lanzarrtlcnto de t'l"oduCle' (jUlIO

.lurrOO [l,)sempro3 ConsunolÍa '1 Caoacitaclón :;;""",· ,os S~mman~ ,;jUltc Ra,jlss.c'~

)ur>-üO ju. tílt'" Pro:>(Ju{.tos C(lnsumo Com"rc.al ISi!mmano ClUIto Sh<?raton
rUENTE DIAPIO EL COMERCIO 5EI. (ION IMI'IGEN EMPRESARIAL ELABORAD(J p('~ E TERAA) [) JAAAMILL¡)



•
IJUUO DEL 2000

Anexo NO.3
Tabulación de investigación de mercado

•

•

•

MES I EMPRESA INDUSTR!A'SECTOR TIPO DE EMPRESA EVENTO CIUDAD LUGAR
JU"O¡ Gruoo Ranft IConsultoria v caoacnactón Sel'Vlc os Seminario 1) 1.,itJ)

,IUI-OO orare- MasCoanos IFaflTl8céutica ::omerc.lal Convenio (Juro
.Jul-O( H~nl"el S l'l ' ¡W::fF7Unrt : osmética- F.le-1IF:2'3 C.omen: ial co rwe ruo C~Uito

Jul··OO Cooa Ainlnes [I ransnorre avlaClon S ~ rlJ C. I OS Presentacion de orocucro o u to
Jul-OO Ecu ad or PO'5tal PuOlteld.o r omerclal tanzamiento 08 nrocucto (:lurto J W Marriott
Jul-OO ConectM~M 2000 t ecnoioors Otro s Fena conecnvioao Juito
JU' OO I'tlOVd:rtlS Farmaceunca .: omerClal Lanzamiento de oroducto 'J uito Hllton- CfJlf¡n
JUI-OO c cmounn acen recnoiocre :omerclal Convenio tJu·!lJ
JU' OO (:are Ecuador - MM.o.. :I.(OaniZaclones )tros ,;:)resentac. lon de nrnrJIJr:to (JUlto

JU-UO Plzza Hut ..1J lmentos nrenarados : omercial Prp.miació ll Qu to
JU'OO Be isoutn 1 ecnoíorna Come rci"l Conv enio O JItO JW Marrl ott
Ju -00 EnVlslon Pub :c!dad 3ervi r.los Lanzamiento ae orooucto JUlto '':IUO La uruon
Ju,O[ "~ rU::lr~1 moton 1~lmnl nI J~ HH ~JJtomotrrz IrlfJU'iUlat ;::¡ re-senta clon de orooucto )UItO
.ju -O[, Gruoo Moderna A1lmentos-r nns.l lmn iñl'U~t1 lal In~ullU"'L1on t) uito
Ju'OO Y3':. ~, I~ 1r:: cnoIOrJíl;! ComerCial anzarruento de orocucto uíto
Ju-mJ c orooracion JanoneríaNacional ProIJUC.tos ummeza-cnnsumo InClustnal Preml3cIOn (Julto
Ju' 00 P srmaiat ~Ilmentos-consumo moustna¡ '-anza rmento de nronucto ) IJ~IJ Hiltnn- Cnlon
J"'OO 'musa Herra mienta s I lndustn al l anzamiento de orcrructo IJ I IiV'

JU' OO Porta cennar 1eiecornurncacones Comercial ;:!remiación 1) Jito
,11I\-00 !Vldinarel reiecomunrcactones Gome.rrJal ere senracrón de oroourto lluJtn
JU'O O Patio de Autos com ..\utomotriZ C OlTl iClr rl -::¡ 1 u ml ;=jmiento ne nrnoucro IJUí"n
Jul-OO ;:-atr onato de. QUIto ")1n.amrarmnes otros c>e'l\ie o~ mOOaS ouro Hllton-COhj ll
Ju' OO '"t1akro Honm l.entros Cnmerc J ~ I p' '; c ornerca La nzamíento de producto cuevaoua
Ju.oo Conflte.ca ' .h!T!i'nto "'cOI sumo nousmai r re mrscron C lJlto
JU~ OO C~ ru oo Recalex e.tJles Industr ial Lanzamient o de producto Cluito J W Marri otl
,IU'-OO Biennuer mcemeun Farmaceunca 1 ~· ome rCla J Pre rnraclon ~u ro Hilto n-Colón
JU~U~ ( ..rUDO ne PuoucaCion I Ecuador PubliCIdad Comercial P~enwr.oOn ue crorjueta Illit') WMarrifJl1
JU'-OC- Fideos Paca >~ imento 5-c on su rn o inoust uai ":'¡ IlV t'" I ~ "" I J U 121.Ja'I? 'J ll l \

Ju,OO Carnara de la Construc QuItO Ora anlzaciones OtSe!<: Gonvenio ÚiJllO HlIlDn ,Co lDn
Ju-DO 'v1 are sa .!...lltomotm nríustrta l Lanzamnmlo ce recuero QUItD I; .lto..- Colon
.Ju'O O Ecovlcont Banclino- Fln<.1nCrero Come" t lanzamiento ce rooucto Q UitO

JuI 00 ;J ;;¡ -eresa P30et ncusmat t anzarruento De.urooucro ouro "'Jameda
J~'OO N~'tlé .1,llmento s-consumo Industr ial Lanzamlento ce producto (Jutto Hltton- Colbn
Jul-OO o uc enrro snooomo Geno os comercrares cornercm Premracion t) U¡to

Ju-O r ecnorcora Avanzada ecnoioora :' omerClal r..anramiento de orodudo r: urto J _W Marriott
Ju -LJ(i COMMA c roancaciones Otro s P eunlón de tranaro Cw ito Hilton-CoJón
JU'OO ICOnc r ~tlJ , Pr~taoncaoo Construcción :':omercial Lanzamiento de nrnríurtn e uava oun Oro Verde
Jl ll-OO temnorex Consulto rta v Caoacit3clón 3 ervi clos 3em,nano 'J l .ito 3he r.::¡ron

Jul 00 AAUin. 8800 PIJll liCld;;¡li Se rviC IOS P rem i~ C l ó n L"U3' ;!.':'U" Hilto~C lJhj n

IAGOSTO DEL 2000

MES EMPRESA INDUSTR IA' SECTOR TIPO DE EMPRESA EVENTO CIUDAD LUGAR
AQ(},OO Bancosouo: na Bancano-Fln' ntlerO 5eM(I O-S Prf>ent><I0n De 'OdU' IO rJlJltO

A<lo-OOp- iso: YPF ""trolera Come-rCllI l Prest!ntacfónce roourtn OUlto
A c>- OO Ecu.)sl~tem recfloioata Comertlal \...;)nzamJento ele ronucto ouuo HiJllm-COl6n
:..qo·OO GIU o Taca transporte 3IIIdCJón S~MClO5 Lanzamrento ele I'OdU{lO QuIlO
AOc>-oo FenHle l.u1o J~U~ Gr3n ¡:'Croer C'f Q<,ntZ3(IOne_S Ouos L;:n:;,mlento oe roQueta QuJ!O Sher ewn
.0.00·00 LaU3'.e l;omtrucc,lln ComerCIa.! 5emlllano OUIOO
""»00 +1o'jwrr,ea;K7 F)rm~C~D ( 0"", ,,,,,1 U ,nt:¡m¡ento a~ l'JfOOlltl!:J uno 1'.J.amet13
A 0·00 S'J:D ': on!ultoria v CaOátttarlt\n S~'" I<n SE1t\lnarlo GU.Mlr1tJH Unlhot~l

A !}o(jQ ( o c :] COl.j ·6'.!O1l1~'3 . COO'iumo m3i"''O u;oustnal Lanzamlen o CJe OfOOuC10 QlJjto

~o-OO S, lO. 1.E pso ... T"po lite Tecnolonia CorrterrraJ Lanzanllentoa~ llrtJOucto üUJlO ISMsS01el
"'Jl)ooo FtrlJ A.utomunO'.J A1Jtamotrtl Corner tlal Pr. ,c'fll.tlon o~ oro~ullD Qutto Cl?1Tle,p_o__
~nl)-OO InOUC3~3 Cm .10 Indu~tnal AAtvet 50~ll0 QUI O JW M3mOll
.. 00-00 Cr1rcm~Qr:wn ~O.o( TecnúIOf)t:) CQmf:rual Converilo rJUIl.o
AOO'OO Fena Meo " D~pol1e. 2000 Ch~portes '"'tr05 l :JrTram lp.nf O OE'lJ!DOllCfO O utto

AlicrOO Cpn~n"mal G"n"r~1 1"r NeumJsUr.o~ Com"r t'~l Sl!mlflano úu,to J W M;¡mOll

· '" 0-00 wau Slrt'el In"IM. t=etu~ .''1( 10., Otros Pre sl·ntll(' On dI!"crOQueta lI<lO e luD La Unron

"" 1)000 O[!'!Ien'lor~ Com ulton a ~. C::UK,r.lt,:,clOn SI!:'MtllJ'!i SemInario QuIto P.:J:tlIsson
Al 0·00 YUl' Ar Cl!S:5 T~t:.nOIOQi3 Se"I'/IL'I O'$ Co"",n,o ""'to
"" (}.úQ flEII~oulIl Telf'tDlT,unl( 'J ,jone~ c;er.Acl~ C DIM;ruQ OtJ~o 1II ..-COilln

•", ,,.00 San c,) del PI( rtlncna Ballc,lIno-Flnanctt'ro 'SeMeJo" L:lnzamlcl1ll: eh'" 11It'Ioucto IlIto JWM.,rr.lJn
A :(>-00 C;im;¡ r3 di! Tur~mo TUrI!amo Se",r.lo, AA~"er~~lO QuItO

· ",,,.00 vernllZaGrane PuU~CJO./!d Ind~tnal AnJ~t'$al'IO l.}ulOO

:'00-00 Cor.a ala 8':rllrj.a~ ean ')!JffiO 1'T'la~"'t"I Iru:lU~tnal L>nL1mle"to de crcduelo (, !3Vaouif

'MO·OO VJ$3 Ban o In:r m aitona Bancllrto--FlnanCltfO ServiCIOS L lIuaml.ntu oe D<OOucIO QUito

""»00 MoJr, PuDIlc,Oad PlJblil.1113JJ Set"'o·\r.J~ D~Sll1l!' r!~ rnoou QuIlO I.luO Cer tbrO
AnCl-<lO DHl \V\]tld Wide Currlto, SerArlos PJ~5~ntaC I(ln eJe- orOOlJeto Ol"IO
I\QC,DO Com ¡maQ~n ITe CO{)lool" ser"'cKJ~ t Of"l\'tnIO Qu~o SI01S'Ole1
Ano-OO EcuaourUIIPOM:r Petro l"" "'omem 31 5e1Ti1fl3rtO QUito JWM.m01l

: ..4/m_OQ Ne, u¡, 4Jlm~ntD~{onCJUrno ~IJ't1l41 P'~'ar.mfl (jLJ IlJ:!

Al 0·00 Se,wTlerc JOn if'C nOIO<lla SeNl( to ~ Lamamlento Oe roo ucto Qulto

""0-0O FUflo.:u:ui n (~mpl.3d~s E.5p.::r.tate , OrrJ' :!nrLJ((or.e ~ Oua. Corf\¡--mo 0tJ1!ll J W "" rn otl
'AQI>-OO ¡'.,mb~rtv (;t¡¡n. PrÓOlKtos Ilmple: a-consumo Il1d¡I~-11 Pff'ml3C ton Qui lo

""'1>-00 Ideal Ajambfe Con~U1J{t'on InO ' In.1 ....nlVer3ar1Q QUIlO lns t:tlar;l<me.s

""0,00 KMa_ FOlDGrBfia C CUTlf: fC141' Seminario Quito I1ldon-c:ololn

'ono-OO Farr&'i com Tf::'(.OOIOI'Jll Serv'K.1OS L~J1Ij)ITIlent o r.tet1roouC\o ¡¡ [JIto HI,'ton--COIOn
· AOJ; ·OO Ae PI1l\l1 · Internet Tecnoloaia SeM clos LanrafTll~n1D lJf' orooucto Quila H:iton- Colon

""nl'UO Dlrrer'3CIUt:! o~1 Er.'.J3C!or IBiJrn:arlfl--Flni.Hltre-rO SeMtl~ r)~rTllaClOr, QUito In~t~liJr.lon~

" 0-00 Pmturo COJ1~nlwón Ind uSUlal Lanrallllento oe PIOOuClO l':;'u.i!'I'aOUlI H.4oa- COlon
, 0-0 0 B""er F rm:1Cetl1¡(::t COmerU<:l4 l...M'Cl~rnlen tc; t.1~ rD(JlJcto Quito JW Marrmtt

1.. 0 ·00 IS!I\{J ECU3iOfldflil COflSt"n lcclón In(h",.tn~l l L.anzamlenio de Jro\)utto C Ue lllC3I

0 ,00 Boe-nr. ,! f tflQel'rc,", F;Jrm-u:IJOc;j ComerClili t:~nlO r,.hJlto
".00 POI • ( ~!l.l l ar Telecomumcaclon~~ Sef\lIc.IDs ~"i!tTlIento a~ nroauclO QUito W Matrl on

""'0-00 Coco COIr. 8~b'(1.;' - con,urna m.,1YO tndU')t1Kil Pte 'enl1l(16n lJe crOlJUCto Clullo

Fut:N TE DIARI'J EL COMERC IO SECCION l'AAGE'/1 EMP¡;>ESf--PlAI. ElA8QRI\jJO Pl,.lP E'TER"''' Y O JARAMILLO



•
ISEPTlEMBRE DEL 2000

Anexo No.3
Tabulación de investigación de mercado

•

•

•

•

MES EMPRESA INDUSTRIAJSECTOR TIPO DE EMPRESA EVENTO CIUDAD LUGAR
Seo-OC' tovota xutomotnz Comercial Lanzamiento de oroducto ou to JWMamotl
s-e-oo Anrj lllato?l-Síemens Telecomunicaciones ( nm¡Q r(' I ~ 1 .: onvenio ':luito
Seo-OCI Buruer Klna AlImentos preparados Cornercral Presentaci ón de producto (:lUlto
Sep-OO 3herina Ploua Farmacéubca Comercial Lanzamiento de producto -:lu,to l' l ~on-Colón

Sep-OC' ¡I opeas ' :onsu~oria y Capacitación Servicios Seminano -:lUltO Hi~on-Colón
Sep-OO S,xl8dad di?[ 'N lna!olvl)ici o rcenrzactones Otros Semln8nO ':lu,to -' W Mamotl
Sep-OC' ': otal Turismo Iurismo Servicios Reunión de trabaio ') uito 'Jameda
Sep-OC Eeuawaaen .~tomoblz Comercial Lanzamiento de producto (Ju to ,-, W Mamotl
SeD-OC Panasoruc LA ElectroaomesDCos Comel'cial Presentacíón de orcoucto ':lUlto H , ~on-Co 'ón

Sep-OO Medicamenta F srmacéuüca Comercial Lanzamiento de oroducto ') uito 3wissotel
Sep-OC Lotena Nacional eroeruzacrones Otros Lanzamien to de.producto r:;uayaaull instalaciones
Seo-OCI Coca Cola Eeor aas - consumo masIvo Indusblal Convenro (;uavaaull Hllton-Colón
Sep-OO Master Card Bancano-FlIlanclero ::,ervl clos Lanzamiento de orooucto ') uito JWManriott
Seo-OCI Porta Celular Tetecornurucacionss ServICIOS Lanzamiento de producto ':lUlto J WMamott
Sep.oO rosa Invest - =:onsu~orl a v Caoacrtación ServiCIOS Reunión de trabaio -:luito
Sep-OC' DHL Wor1dWide -: unrier Servicios Convenro Cuota SWlSS01·, 1
Sep-OO i\von Cosrn enca- belleza Comercial Lanzamiento de oroducto -:lu to Hllton-Colón
Sep-OG Mabe ElectrQOOnl'~D~e'S Cornercral Lanzamiento de oroducto t3uavaauil Hilton-Colón
SE'p-ÍJO Hotetes Sll eraton Tunsmo ;;erV1CIOS PresentaclOn de producto Guayaaull Sheraton
SE-P-Oro ': .onf l.atma de Ind Graneas ·'raanlzaClones Otros Presentación de producto ':lu'to ':;heraton
Sep-Oü Diners Club del Ecuador 8ancano-FlIla nC!'?ro Servicros Convenio ') ut o Hi ~on-Co lón

S el) -U(l Boennaer Inoelhelm Farrnaceunca Cornercrat Convenio r) U1to , Wlssotel
Sep,OO Proesa '111 memos-consumo Cornercial Presentación de producto ':lu,to JWMamotl
Sep-OC. Colaate Palmolive Produc tos hmJjleza-consumo lndustrial Lanzamiento ae procucto ':luito Hilton-Colón
5,,1)-00 Inen-OEA o roemzac.ones Ob'os Reunión de trabaio ') u,to snoraton
<:,eo-OC' Revlon ICosmética- Belleza Comercial Lanzamiento de oroducto ':lu,to '=:Iub La Union
"-~t: p-Ul "'~ lms Productos limpie.za-consumo Comercial Premiaclón Qu,to Hilton-Colón
Seo-OO Good Year r~eumábcos Comerc tal Lanzamiento de producto ':lu to ':;Wlssotel
Sep-OC ': onfiteca 'Jimentos-consumo Indusbial Convenio ':luito ::;wissotel
Sep-OC' Ml crme ~ Tecnotoc ta SerV1ClOS Lanzamiento de producto ) UltO ,J WMamOtl
Sep,COIPinturas Condor ": onstrucclón Indusblal Lanzamiento de producto Guavaaull HI ~on-Co lón

Sep-OC'! ':ámara de Cornercro Jroanizaclones Otros Seminano '3uayaouil Hi ~on-Colón

Seo-OOIEtectrosnok JM ProdÚ'_CI'}""~ PubliCidad SerVICIOS F esta ':lu to SWl ssotel

IOCTUBRE DEL 2000

MES EMPRESA INDUSTRIA/SECTOR TIPO DE EMPRESA EVENTO CIUDAD LUGAR
i) d~(t(J All, j, rldt-~ T~loc.(\n1U11rc ~e,"nes S~Jf'VICJfYi l:onv~N(l Clwtl) Hr llon-C"I,~n

0el-00 CQW ColQ Bebl oj.~s - consumo maslV'j InoJrJstr1al Pres,¡nta.:IÓIl ce prO'l ucto l)u,!1) Instalaciones
':',_ 1-00 ¡'¡~tr ,y.¿r ..t..ut(llllrAnZ Com..rr;l al PreS8n-,YI"" ' loo prooucto IJlJIlr) Instala,; rOI1~

üct-UO Merc~,j~s B.,.,-,z "ulec ,A.u\omC'bi: Cr.·m~rr~al L'.l/lZllJTl1 " nto d'O' prC"iucto 'JUlto JW M,3mi)tl
Oct-OO e" Ioat.: Pa1moll,"' Proouctos l,mproeza-consumo ln,jIJ"I"a' Lan¡an~8nt.o 08 produc to (JUlto SWlssQlel
)ctrN Malnt ComprJlN Tp',:nOlol)IB :onwr\:.al pres,;,rtleclón de pmdUl:to 'JUlto Hrno/l-c,;.IM
ou-oc Marnt COlllprA" r Tecnoioera i(;eomerc.lel PreSentdCIOI1d..- orooucto GuayaQurl HI~ún-Cc'¡oll

Oc¡-OOIBoennq.,r Ina';lh8Im FarrnacéUD ';a ¡ComerCial 5emmsrro CJUl%r) Hrllon-Colorr
OClOO Onríarne Cosm~Dca- Ben",:a ¡Camelclel CorMmc,,'n d& '""'tas (JUlIo H'tto/1-ec·lón
Oct-OO Umo:o HBrran'tl€intar; Comercrdl ArllVo?rs<Ina C1Ultl) Swt<;solel
(lt:t-ül) S'ttmens T" '.noloQia IServldos Pr~l!ntac'.)n d>1 prollucto (jUltO SOeralOll
OJ.:t-OD ;"'l lJr¡y, tiel Prchlncha SP,JJUfÜS ISf.'I'V1CIOS 1'?~ !Jru o)n de, rrat-alr) I) wll) Swlssot·)J
(·: 1-00 Continental t3el1.:ral ffrf.o N_"'.Jm,\lJo-os ('(lm":"lclal Pr..rntdCIen (JUliO Hrtton-COIc\11
OCI-OO InSlltuto eflJ~t0flanv d~ \II\11f-flttl t)p'1amz8': II)ffr:tS Otros ~mTnanC IJUllo S I'1.:-ri3(CiO

)cI' OO Xel'o' T" ,;l1oloo,;; Cl)mBrClal SBlfllnano (~IUltO $ W\!iSI)l91
,,;t-i)O C,)rporaCrÓfl J"I)on~rra N~':llJllal PrOt:luctos IImp,,:-za-consumo Indu<;bnal Pr~rntar.-Ion ')ll\lo . rW Ml3m otl

r-,C¡-UO IMa'nt~1 Te,;noloa,a Comerc,a l Pr~sentac lón d·?proll ,xto C'Ulto R~dr sson

vd-OO :hUllllI BeD.Ods alcohólicas In,j rJstll al iP res,;lltdClOnl1t' prl)(llJ.;to QUIto
Oc:-OO EnKa,jcr T.Hnle-; In,:IUSlIlal I'JlIVBI'S.eflO Ü UIi'.) H II(üfl-l:ülc)r'I

OclOO OIJI:'~t~))l Pl'ofllJetos ~onsum,) Com€'rr:,al LanzdfTll""'lO , j -~ produ,;to Clw[1) St1t.?- faton
Oet-OO lf1durama ElectroI10m",,~cos ComerCi.;1 Pr~~nrel;ll)n dt!' pro1ju( to OwlO Sh8ralc~

(¡cl-OO PIU<l Hui AIImo;ont.)S pr~eat adO'S Comercial Lal1U'lmretilo d~ I,rooucto 'jUl to lnstal.ir;' I'oes
O<:l-QO Sct1P. l n¡j~ r E!F.r;bnc T",,:noIOQla Comercial Lanzam'jn lc, d.. pl odu.:t o [JUlIO H1 ~Ofl-CoIÓIl

00:1-00 Camara 00 rn,:kJsbial8'S ()rqaruzac1ones lObos F ~n~ E'P'lm')ó<3 ¡'j UltO (EQ

':>:'-(JiJ F"'na Int...maCll)r.d' r:'ornl>U ;1(100 To:';"')/')Q la ':Jlros F~nd C"mpu 200(' (Jurlo C "'m~ll1lO
IJct-OO Pfl,,.resa Tab,valera :"om~n::ld l F' r~mra<:I"" /Ju,to HJ llon-eolól1
'xt-OO Prntur~ Unidas Cory,tru~Clón InoJ'JSll1al Li3flZ3Il1l'.>nlo ,j'" l',r(oIJu':to Guava,':¡U11 HJ ItoO-(,01<)11
0cl-00 Ban,:c,G~no¡.ral Rurntr\';Ilvr 8allcano-FtnancI",ro 5 '2tVlr, IOS Ar1lVersano QUIto SwIssf)!81
OCI"')) Fo¡.n a E)pal nausblal 2000 Ofl_Janlzaclones In,]U",lflal Fena E.poH~ju<;blal 20CtO 'JUlIo ': EI)
Oct-rJO Grupo Rt:c.a.t}X Te'DI~5 In,j lJsmal e,,?, i l"" '.1'"mOllds i'Jultl' SWTSSQte[
Oel-OO Slka Ec:uatl)nan;'l C,)nstfucctl)n Inlj lJstr1al IAnIV"r'Seno Guava,:¡u'1 Oro V&l'de
(lcHJO uurcentro Sh')PPlnl] :tlntros Com"rcrel.;s ComerCial ·F'18n\18clón r.iwt,) Ins~kl ';l ')n&>

0(t, 00 8ns tol M, 'N S SqUlb Faml;'¡,;"".I1Jc<.i C,'m~r(lal IS;.mlNnQ Ourtc, Sho¡.rall)r1
FUENTE [¡ I.AR IO EL COMEf;'CIO SECCION IMAGEN EMPRESARIAL, ELABORADO POR E TERAl'J 'y D J.ARAMIUO
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Anexo No.3
Tabulación de Investigación de mercado

•

•

•

•

M ES EMPRESA INDUSTRJAJSECTOR ITIPO DE EMPRESA EVENTO CIUDAD LUGAR

Nov-OO ( onlaDnarat : 'ublicldad I'~ ornercrat Premiación ! (~lJI to IW Marriott
Nov-OO Seauros AIG Seauros ISer.w os Convenio (Ju lo .JW Marnon
No'>/-OO Banco del Pichincha 8311cano-FInaf1C'éfO ISeM clos Prerniacrón 'JUlto nstatactones
No'>/-OO e¡,mara de Peaueños Industnales tjroa nrZ8 C1 0 np.5 t uos Fena 2000 (...ut o CE Cj
No'>/- OO Baver Farmacéunca ComelClal Semn anc (:Jut o SWlSS<:4é!1

No'>/-OO Malecon 2000 Oroanizaciones onos PrAsEmta(:l(m dA orooucro GUfl'>l'8auil nsta lacronas
Nov-OO Casa Moeller Mallinez Cosm ética- Belleza ': omerclal 1=" rA~Anta cll'jn (je orooucto ü uito ~ilton-Colón

~ov-OL1 P,lil los Meaa Store r.....1J¡.j S I ( Irne r( IAI [- "sr .l" d~ modas :JulIo Mall El Jercm
Nov-OO Nablre Sunshme Prod IProcuctos - consumo ( omArcJal :'n1versano :Juito Sheraton
Nov-OO ACE Seauros-Humana 3eauros ~P.M (:I OS .onva rao :JUllc JWMarnon
Nov-OO G EI~C:lrM0IT1"'tnf.Qs CcmerCltll Lanzamiento de oroducto QUito 3W1ssotel
Nov-OO Sham Iecnotoora _:omercial anzamiento de orodudo )u'[o J WMamon
Nov-OO "'mII,,1 recnotooia - 1JrTlt111.ld' I ~n1v"rsallo JUlIo Alameda
Nov-OO SeM aulantl Tecnoloala <"";Prv1r10 S LanzAmiento de orocucto Qulo Club La Umon
NIY>/-Ijú :>ocledad Ecuatoriana del 0 0101 orc aruzecrones otros c:.;emlnano ') uito Hllton-Colón
N,:n¡ O(l TBWAI Viteri PubliCidad S€lr.1C1 (Is, Presentación de orooucto Outo ,IWMamotl
~JlW-OO Avon ( n~mÁtJ(: ~ BAIIPZPl ( omerw ll Convencion de ventas Qu t ) Sheraton
Nov-OO Cosrnetrca csouar ":()c;rnAtl(:R.- S p.Ilp.7a Comerciar "3emlnano \Ju tCo AIDm~dd

~ Ecuasarutas IS A l1 I J rn ~ Sarvicios Presentación de oroducto Guavaaull H,ltOn-Coíón
r~~ Ron San MIGuel ~ 18E-t·Ic1 AS aiconoucas 'ndustrial Presentacion de orooucto IOu to J W Mamotl
¡'ilV-OO Af,arez Barba f-'ro!11Jr.tos - conSlJmo Comercial Lanzamiento de producto 10ulto Sheraton
¡,ov-OO Microsoft Ecuador TAcnCl]OfIIA Comercial Presentacton de orooucto Otr lo J WM,m lOtl
¡·Jnv_nn ~ ': O lj ;;;I k FotoolaNa Comercial senunau o ( JIJ tn ; lleratoll
Nov-OO Cona Airlin~s Transoone - aVlaClon :"eI\1CIOS ConveniO ou.ro J W Marnott
Nov.(J(J Sika Ecuator iana Construccion IM ij , mal ISernlnano (Ju lo JWMarlÍott
Nov-OO Sociedad Ecuatoriana de Cardioloa o roarnzaoonss OIJOS Lanzam'erllOde orooucro GUfl'>l'8auil Hihon-Colón
Nov-OO Bellsoulh T",1 1'~ OmUl11C.~Ion>?, SeMclo~ Lanzamiento de orooucto Quito JWMamott
Nov-OO McDonalds ~ll mentos preparados ComefCI al Plesentaclon de orooucto Qu to ínstataciones
Nov-OO Cotton Usa Texbles t ~omer(i8 1 3emmano ':JUlIo JWMamott
/. cov-OO -ononusa Te"' , le~ ( OfrlQr¡ !isl Seminario GuavaaUlI rll hon-Colon
Nov-OO Automotores v Anexos Autornotnz Comercial ILanzamlento de oroducto QUito JWMarnott
Nov-OO Lu. Ecuador E~ectro<10rn",sll c os '::omerclal I "'ni~'ersar i o QUito SW1ssolel
'11J'00 M.~M Sol~ra ~btlj as AIr. on~IIC" S ::omerc<al IPresentación de oroducto Qu to hAr8rnn ,_
Nov-OO Reosol YPF Petrolera '::omercial Convenio c uto rM o"-Colon
¡,ov-OO I Aneta Autorn otnz 3eMC IOS Convenio /)U lt,) 1n5t.aiar.lt)n~S

~Jnv_nn Parm81at Ahmentos-consumo 'ondustnal Lanzamiento de orccucto Ullo J W Marnon
N,w-OIJ Intel1ral S e GUlDS 3erviclos Prasentacton de orooucto GU~"!'la1 rl ihon-Colón
Nov-OO Chaloe v Chaloe Textiles IIldu5trial "'n¡>'efsano C1Ulto Hihon-Colón
Nov-OO GrJr,,:o H o tt;h2S ':ü1n ITlhl8 I Iurismo 3eMclos Convención ele ventas Ij lJro rl ilton-Colón
r" >1V--OO 8 ntish Arnsrican Tonaco Tebacalera Cornero al Presentacron de orooucto OUlto f'l tlSICPlus
NCN-OO Cotoate Palmolive Productos NmO"~Zil--(onsumo ndustnal Lanzamiento de oloducto - t'"JUlto SMssntp.1

IDICIEMBRE DEL 2000

MES EMPRESA INDU STR1NSECTOR TIPO DE EMPRESA EVENTO CIUDAD LUGAR

~lrJEN Oraanlzacrones Otro5 Presentación de orodud o ':Juito 3heraton
Dic-OC' Bellsoulh Tele,:omun,,:anon o>, SeM r.los Convenio .:Ju to .JWMamon

~F" c -OO l l, esl le AllmAntoc,- ( lYI SI Jrno In(Jlls:rl.ll P,esentaCl on de orodud o ':Juilo nS1alaCI Ones
OIC-OO Lubncantes PDV P~trol f.l r l1 Comercial Lanzamiento de oloducto ':Ju,lo Hllton-Colón
OIC-OO 'nvensvs Power ;;vslern i p.( I1(lloníB Cnm ,:¡r( ll1! Lanzamiento de owduclo ':Jullo r l l ~On-Co l é>n

OIC-OCI Unllever-Plnoülno-Blela AlimAntos-r.onSIJn1o Comercial Reunión de trabaio 1,'3t.J .9vaaull HI ~on-Colón

OIC-OO ~CE Seauros SP. l1Uros $ eM clos 3emlnano ':Jullo .J W Mamon
D'r-OIJ C nc;.¡ C olA 8""llld>l; - ConSlJm" maSM:J 'ndustnal Ples entación de pro,JUCtl) ':JUlto Instalac:, on'! 5
Dir- O(¡ Microsoft Ectlador Tecnoloaia Comercial 3emlnano QUilo HJ lton-Colón
0,,_-00 ( r: Ecuil\Onano-Amcncand Oraanizaclones Comercial ~n1VersallC> OUl to .JW Maml¡lt
[t'e 00 ~Jmacenes Tia Centros Comerciales Comercial PremiacJón QU110 IrISlil '<'!Conf!S
0,,_-00 AdOlnal'?l Tel"'comulucachJnes 3eMc los Lanzamiento da producto OUlto HJ[on-Col~n

Dlc-OO \1ütürola Tecnoloaía Comercial I~eunión de trabalo ULulo 5heraton
Oic-DO Endesa ::onslrucclón Indusllla l pn~ml~(!Qn ()u,to J W MamOIt
Die-OO c<riq nl~'5- StJu1t. Farmacéutica ::om>3rclal Lilnzam'>3n!o de [lr(l(1ucto 0110 Hihon-Co:ón

r--P f.-DO Slka Ecuatoliana :onstrucclón In(h.lc; tn;:¡l L3n7~m'entQ Q~ DrodlJeto OJoto rl ilton-CoJón
Die-DO Sika Ecuatonana nn~r~Jc('lón blc111Slnal LAnlilm'~nto (lA [lrOcllli:to ~1J~'1UI I H hon-Co ón
OIC-OO IEn,jara v Salauero Asociados C onSIJltori;;¡ v C 8 .i?( lta( ll')n SerVl OOS IS<7mlni,jno Qu to 3neramn
Oc- DOIPlnturas Condor C onstrl.lC(.I(m 1n<lu':cJl ill IPremiación lQu to Instalaciones
Oc -OOIOmnlbus BS "-IJtomotnz Inljl:~mF.! 1 I ~ntversan o Quto SWlssotel
o ,c-nll lfcl Markel F'ut>lJc lded SeMClo5 Lanzamiemo de orodud o üu;lo JW Marnolt
~bl (- OO c~m~ r a Fsoañl)la d~ Indv Com OraanizacJones ndusDial FMa E, pecaE<lhJ')O';2000 QUitO Hlhon-Colbn

[,t1 (-on ITO\'\)M M ot()r s r oro ~utomotriz IComercial COnY8mo CUllo I WMr1mott
0 <:-00 CCI Centros Comerciales Comercial Presentación de oroducto ú Ulto ~nst81<3rtOnAS

D'( 00 Pica Productos oJasli cos Industnal L~rq¡::¡mI Pr¡t() ( lA Prflrll l( 10 ,.,u8'I8oUlI C'rll VerclA
Dic-OOI.John Oeere L A Maaulnaria Comercial PresenrétClnn de nrO(Jueto 'IJlto Hihon-Colón
D.c-OO Electro Diesel MaaUlnana Comercial L8 n7:l rnlP.nto QP.flrodlJeto rjuev9n UlI rl i ~on-Colón

O,c-OO Pinturas ecuatorianas Gllden Conslrucclón Induslnal L:;Jn7:::1m!entf) dp.prOOJ)c:to GlJ3' 'iJ~ ' ' 1 :-iihon-Colón
D,c-OO Banco Solldano Barrcano-Financlero S '='M (l OS aunll)n cI~ tralla '!) QuilO !Hihon-Colórr
Ole-OO Romerot/ '.n...da A,oc lalJos Consultoria v CapaCitaCión 5erYlclos I:It. nJv~rsann (Ju to ::Iub La Unlon
Dic-_~--º- Kimbert'>l Clark Pro-duClos_mCH8ZiJ-<onsumo Comercial Lamflm'Anlo (1e orodllcto ') "'10 rl ihon-Colón
0 ,,:-00 Corooraclón de Fenas <: raanlzaClones Ctros F8na N8\I1 oall 2000 I Ul tO CEO
Dlc-OO Diners Club del Ecuador Bon-:t1no-Flnenc lo.?ro : p.M r:rCl S Prp.m f~Cl () n ;l(li[O nstalaciones
D c-OC' Rlvas Herrera Youna &, R.ubncem '-:nnc:ultorii1v C;;¡ _f3 ( JtAr.lti n S~r.t1 C1 ÍJS r:, )nvención de.ventas ,) u to nstalaciones

FUEr¡TE DIARIOEL C')MER('IO SECCIONIMAGEI, EMPf<ESARIAL eL ABORADO POR E TERAI·j y ro JARAMILl (1
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Anexo No.3
Tabulación de investigación de mercado

•

•

•

•

MES EMPRESA INDUSTRIA/SECTOR TIPO DE EMPRESA EVENTO CIUDAD LUGAR-

Ene-Ol I'"'-hova Construcción Industrial Fiesta Anual Quito Hilton-Colón
Ene-Ul Asociación de Ingenieros MOP Organlzaclmes 'J tros Fiesta Mual QUito Hllton- Colón
Ene-O I Edesa L.ljnstrucGen Industrial Pr erniacrón o u to J W Mamott
Ene-Ol RAM Telecom-Global One Telecomunicaciones Servicios Convenio QUitO HI ~on-Colón

Ene-Ol LSA Bebldas aiconou cas lnousmat Aruversan o QUitO J WMamott
Ene-Ol l~ o sOlras FToaucros nrnoreza-consumo Comer-clal Prem ac-on Quito Sheraton
Ene-Ol CCI Centros Comerciales Comercial Premiación Clult¡, Instalaciones
Ene-Ul Micr oso ft Ecuador Tecnoloo.a Comerctal Lanzamiento de producto uuto J W Mamott
Ene-Ol : C Ecuatoriano-Amencana Oraanizaciones Comercial Semlnano Quito Hilton-Colón
Ene-Ol D lnedlclones PubliCidad r~omerc l a l Presentacion de producto (JUlto tnstaiacrones
Ene-O I mousmas Perroaulmlcas F'etrolera :omerclal Semlnano QUito Hilton-Colón
Ene-O'I [Un idsco Ecuador IAkzo NO\fel Farmacéutica Comercial l anzamiento de producto (JuolO Club La Union
Ene- O'I (j rupo Moderna Alimentos-consumo mousma' Convenio (JUlto USFQ
Ene-Ol 'J uicentro snooomo '~ entros Cornerci ales Corn erci al Premlación cuto Instalaciones
Ene-Ol Loteria Nacional Oraanizaci ones Otros Lanzamiento de producto QUito A1ame,Ja
Ene-OI t.otene Nacronal oroanc ao ones :)tros Lanzamiento de producto o uavacun Hllton-Colón
Ene 01 Maicena Iris Ali mentos-c onsumo Industrial Aruvsrsarío QUito Hi ~on-Colón

Ene-Ol Shenna Ploug Farmacéuííca ComerCial Presentacion de orooucto QUito "J<ros
Ene-Ul EASA Ernboteüadora azuava Sebldas aleonoucas rndustnal Prerruaci on l- uenca
Ene-O I Mabe Electrodomésticos Comercial Presentación de oroducto QUito JWMarTÍott
Ene-Ol Sonv LA- Inaran Micro Lat Electrodomésticos Comercial =.:onvenio QUito Hilton-Colón
Ene-Ul Banco del Prcruncna Sancano-Fínanci ero ó:ervlclos : onvenlo QUito JWMamott
Ene-Ol I=tafashlon ': entros Comerciales Comercial Premiación Quito Instalaciones
Ene-O I Plasucos Ecuatorianos Pr-oductos oiasucos lncustnaí t.enzanueoto de producto QUito Dann Canten
Ene-Ol Ptasncos Ecuatorianos Productos otastícos Induslnal Lanzamiento de producto Guavaouil Continental
Ene-Ol Mobll Petrolera :omerclal Prarniaci ón Quito Sneraton
Ene-(l '1 F1ronaca "Jlmentos-consumo tnoustnat Prenuacron QUito "' WMamott
Ene-O'I Cordialsa Publicidad :omerclal Lanzamiento de orocucto Quito Hilton-Coíón
Ene-(l'1 Nescafe "Jlmentos-consumo :omerclal Premiación (JUlIO J VVMamon

IFEBRERO DEL 2001

MES EMPRESA INDUSTR IAfSECTOR TIPO DE EMPRESA EVENTO CIUDAD LUGAR
F··bo0 1 Yambal Coo; l1 l .~b'd- (;!-i':II" la C>J01',rnal RI1Ullllln do"trab~I" (.IuII, H1 110n'()J~Vn

F~boOl P" PSoJ YPF Pd¡ol" ra C')l11erclal Peurson'1" Irabalo (JUlio Sheraton
F"boOl FACSO (mldnlZd Iones Otros l af1Z3ml.¡r¡lQ 11>' orwu>.!. ) Quilo CeE
F·'bo01 (-la.....SmI01klrn., Fdnna< <luti,:a CrlfTlecrCld l Pr",soolOClón d~ producto QUitO SWISSOI<>I
F~b-Q1 FerTBfij .l'Junffitl)S-COnSumo In,j usln al AtlI""rsanc IQull o Inslala~,on~s

Feb-ú l UOM f".: n-loa1a ,- Ijffi(.·rl. la' Ldnzeml l~ntc' d~ orcoucto ')uII ' Hlllon- - oton
Feb-Ql B'ar'5dort Farrnaceu ¡ ,9 Cornercrat Lanz aml<!nl ') (1" proeucto OUIIQ "I W Mamott
F"b-Ó I G3mara 'lo? Tunsrnc Tunsmo ::'.t0?4"1'ilJS I S~l13no OUll ') , 1 W MalTlott
feb-o ¡ C.xa COld Ek-blll ilS consumo maSIVI) In,Juso-,al Pr,;s,;nlaClon d" prooucto Oull.) Hiltün~Colon

FBt,-Ql r,,,scal,; AJlmenl ')S";Onsumo CQm"rC1al Pn, s,?nLaClón oe prouu cto QUltQ TO.,.,';I REC1)ro:lS
F,;o-Ol MICIP 01 i]anllitr•.iones ciros LartZemJ.:ntv dB ~lro.jljl :. to QIJlt') Las C-amaras
Fe to-O I Acs ,j,mua USJ' EÚlKaclt,n I S~ fVJn(15 Fles la AtI'~1 üU llll S...,SSOIF.·j
F¡;b-O ! ChQ\l:l COIlstl1J'.CIÓ/l Induslnal Pr~mlaclón IOUlI') H ~(Jn-C .)10"
F,; t ,·ú l OlmlPta<las EsptoCla!es ()rQanlz,a'; "JI1~S Otros L:lnZaml~!ltv .j~ prWIJ<: lo QUilO J W MamOO
Fet,·OI Imosa! T~c nolOQla Séf'VlCJI.Y; Pres.-,rllac lon de producto QUito H,lton-C otón
Fllb-Ql "'-SOC/OCI ,)n Hut1l001l ) rqarllzac lon.:s Otros R'?unl,l n d" trabalo Qu1lo Hl llon-<:eolM
F"t,~)l Jdbc.nena "/ ,,,,_,'nal Productos "m~" eza<')f1SuI1l0 In,juslndl P"unt,n d" traba o QUilo Hllton -Col(,n
F,?b·íl¡ 1'.JLJltOC,~-..}nb')n Tun smo ServiCIOS Ré'LJnlOn <le traba,,) QUIlO Htllon-Colon
F'?tHJ I E.·PC.tllf,;n!OS T.;.woI01JI3 15ervlI:ws Lan;:.~rnl.:nto de orod lJo:t>J QUilo Sv>1ssot'JI
FQt>-Ol e e EI:u atvnano-4menC-.3rla Oraanlz81: lont!'S Come rc.,,1 Po"¡Uf1l ~'f1 de traba " OUiIO H'~on·Col,)n

Fel)·Ol IC.ARO Transoort,; • 8\flOClo)ll Sef\'clos Pn: senla Cl0n de prO'UIQ Guav aQUlI HJllon-Cólón
FeL· OI En ';u.;.nlTú forestal OnJ:arllzacIOl1~ Otros Sef l'lIna rlO C,u,lC, SW\.sS 'A~

F" o- rtl s.;'Vlen treqa Cum"r SelVlClos R..un,ón d,' tr3b a '"' (JUlIo Hitton-C olt,n
F" b-IJ' 8n51'.1 MIle,., SQU1b Farm8c'éullca Com ,;rClal Lanz811ll,;nto de 'O(luc lo 1)U1to Hlllon, '_olón
F" i.l-rt l 8rislll! Myel s SQulb FarmacéubCJJ Cum~rL:lal Ltn:all'lI"nto di; ¡0'1ud,) GU¡Y\ldau,1 HlnoJll·C'.lón
F..t-Ol BnSlol MvEfs SqlJlb Fam1.dCeull ca C (IrTh!n:h31 L.nz~ml81'lo de I"Q<j uCI·) CiJ I~nr:a C ')nb~ntal

Fet-O 1 S<XIé'dao Odonb)JO<J,ca Ecualon ana (',nJ.dl111-i:lCII)f1BS ( ltrl)S Semmanv 'J w,lo HIQon·ü ;.lón
F,?I;>-o'l l 1l,leml~O<lrosrl)oia MedfclIla ';..)f\1rl0'5 '3enunano 'JUlIO H'lIon-Col"'n

FUEN1E DIIlRIO EL COMERC IO SE.:C ION 1M..o,GEN EMPRESARIAL ElJ'.BORPü'-' P'iR E TERAN ~ D JAFI.AMILLC
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Anexo No. 4

AnáUsls ponderado para la selección de proveedores

Calmcacl6n del Servicio de Catering a contratar.(Evento modelo para máximo cien personas)

Palacio del Grupo Henry
Banqueta Calf Barlovento Calf Holel Colón Calf Richarson . Calf

Ponderación
Sabor 40.00% 3 12 4 1.6 3 1 2 4 16
Raeidez 10,000~ 2 02 3 03 2.5 025 4 04
Servicio 25.00% 2 05 4 1 4 1 3 0.75
Cumellmiento 10.00°,(, 3 03 4 0.4 4 04 4 0.4
Tarael Diricido 15.00°,(, 1 015 4 06 4 06 4 06

100.00%

Comparacion con M.Ponderada
Diferencia Porcentual

~

E::]ill
~

~

[J1Q]
~

~

CM[]
~

Cilll
CJ:l§J
~

• Por deducción escogerla Grupo Barlovento para realizar el banquete
• Nota: Por el tipo de cliente que no escat ima en gastos. escogemos lo mejor .

Valoración de la opción Banquete

-0.06
o Palacio del Banquete

lJ Grupo Barlovento

O Hotel Colón

O Henry Richarson .

0.38
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Anexo No. 4

Análisis ponderado para la selección de los proveedores.

• ..

Calificación del local por contratar (Evento modelo para máximo 100 personas).

Palacio del Grupo Henry
Banauete Calf Barlovento Calf Hotel Colón Calf Richarson . Calf

Ponderació n
Amplitud 35% 2 0,7 4 1,4 4 1,4 3 1,05
Capacidad eléctrica 10% 3 0,3 3 0.3 4 0,4 3 0,3
Iluminación 20% 3 0.6 4 0.8 4 0,8 4 0.8
Segundad 25% 2 0.5 3 0,75 4 1 4 1
Paraueadero 10% 2 0.2 4 0.4 4 0,4 3 0.3

1 100%1

Comparacion con M.Ponderada
Diferencia Porcentual

D]]

I 0.
20

1-8%

~

DJ]]
~

o
~
~

mm
[MID
~

Calificación máxima 4
Calificación mfnima 1
Media ponderada 2,5

• Por deducción escogeria Hiltón Colón
como local para el evento de 50 personas

Valoración de la opción local

-0,08

D Palacio del Banquete

IJ Grupo Barlovento

D Hotel Colón

D Henry Richarson.
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Anexo No. 4

Anídlsls ponderado plU'llla selecdón de proveedores

• •

Calificación del local porcontnrtar (Evento modeloparam6xlmo 100personas).

Grupo
OYE PRISMA A. A PRODUCCIONES
2000 C",w ILTTMINACTON Calf ECOSONIDO Ca" FILMAR CAW

i=-'nr,O/?lra('lon

S!cu: k ~r11n l i ~d0 1500% 4 0.6 4 n,1'i 2 0,3 2 O}
Materiales utilizados
an buan astado 15,00% 4 06 4 0,6 3 0.;15 3 0.45
Tecnologla de los
Al"JI}lrnc: 4000% 4 1.6 4 1.E 2 08 2 0,8

II-'Ianló ~IO¡:'la ~.UU':I> 3 0 .1::' J V,15 ¿ 0, 1 , 0,1

Velocidadpara armar
el evento y capacidad
de respuesta a lo
inescerado 25,00'* 4 1 3 0,75 2 0,5 2 0,5

100,00%

Comparacíon conM Ponderada
Diferencia Porcentual

~

Qill
~

L:]]]

c::IJQJ
~

~

I -°,35 1-14,0%

c:::I:j]J

I-~~:~~I

• Por deducción GrupoOYE2000 paraIluminación y Sonifícación
• Nota:Por el tipo de cliente quenoescatima engastos,escogemos lomejor

Valoracl6n de la Empresade lIumlnacl6n y
Sonmcacl6n

El[ ·rupa OYE 200i1

·0,
0 14

III PRISM.\ ILl IMIIlAO O! ¡

o ECOSONIDO

D i·,A PRODUCCiONES
FIV.1AR
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Anexo No.S
Inversiones Iniciales

• •

Capital de trabajo 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 $64000
Aparato telefónico 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

TASA ACTIVA
TASA PASIVA

Porcentaje de
capital

Tasas destinado
18% 000% 0.00%
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
Depreciación Anual

• •

¡Valor depreciado por al'lo 20%
IValor deprec iado por mn 1,';'67% -

Enero Febrero Marzo Abril ~o Jun io Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembr e Diciembre - Total Anual---(; l;)mDutad.)fa i 3J 33 i:3J ,:n ),33 B $3 ~} 3 f. ~ 3 33 ~3~ .~ .~ i,.j3.33 i :B 33 -t'~, ., 1
S ~3 .3 .3 $" '1 '<1 '1 $33,33 f.400 00"'~ " , "' ~'

_........~
Imp,o;sora .' ~ 3,33 B,33 $3) 3 13.33 ~ :. , 33 ~ 3 , 3:- $3.33 $3.33 'f ':' , J,~ B ,33 $3,33 '1'.3,33 ¡...lO.OO
Fa, f 3,33 ~3}3 $3.33 1.3,33 -f3':':. ~3 " 3 >3,33 $3 33 13,33 13.33 '~3.33 f· ~· 33 14(1.1)[1

Escntono $20,00 $20,00 '1 20,00 ~ i 2CI ,OO no.oo 1:20.00 $20.00 t 20,OO i 20,OO ~¿O, IJO $2ü 00 ~240 ,OO

'",11" ) 1067 $1O,C7 i·10,P.o1 ) 10 ,67 ) lCI,Ei7 ) 10.(;7 l1 0.57 'l10.67 ;01 0,67 '} IO,M ¡ 10,67 )11''-: 137 - tl 2elJO
Aparato t;¡le!(lillc(J sa.oo $301) noo $3,00 L3.00 B .l'O ')3 ,00 SJ,OO [.3,01) ['3,00 11.00 f'. ,OO ·¡3f.¡,l)1)

:~bl"' , [8.33 ss.; $!U 3 $8,33 f.8}3 HU '; ra..!3 r8 .33 f,S,33 $8) 3 Se .33 j P.33 fl00,r,lÜ,~~ -
fS2.r}6I----r8TI0I $62001 _ I r~3<l vD
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• Numero de eventos en el a/lo
2005 2006

.. ....r ···--·Tl- 55L ~72;555.8~ 671$328.11'-;11 121 $6Z7.29T:06l ,. JS& b : ' $15V r9,41

Earesos de Operac ión

ÚtlIlÍf~dOpellltlv. ' ; ,T .: r :;; ;'", ; '" ,<1..•,,;>;[;:> $40:883;38 $49.211;21
...,..

·$533.202J5oL:L .

..$94;094;56

. .... $645.8f2:50~

... 5113.966.91

..
S181i820.00

$139:203,53

- I I I I I I I
Earesos Administrativos v de Ventas

;."~pFI~$34:&9D:6e l-~fY!2.0~~73
I $984 .00 1 $984.00

··'$8Ó.944:891
5984.00

!i99.49,iS
5984.00

+ 7 SS.208.70
I 5781.30

526 .778:63
$4.016.79

S32.038,021
$4.805.70

... S38.724.89
55.808.73

,..i¡-,.." ... ·..¡¡rftiS QE IMJ:1 \.1ESTOS
IMl'ut:STOS 25%

",$4:427,39
5\.106.85

$22.761.83
$5.690.46

~~ ; ". $27 .232,32. .
$6.808.08

532 .916,16
$8.229.04

UTILIOAQ NETA. : .H: "". $3:320,54 . $3.9504 .72'''''''' ..
517.071.38 . $20.424.24 524 .687:12

$984 .00
$25 .611.12

$984 .00
:: k > · ·$i l .408.241 ;';:;.,

5984 .00
I 518.065,38

$984 .00

'i' $4.938.721 . ¡ I ¡ '--T·-'-'-'--"="-~~-'-I

$984 .00
. .. $4.304.54f,:

se.OOO.OO

- I ! I I 1 1 I ! l-I------=-:-::-:'~

.., It 11'\ DE CAJA
clIPnal PropIo

Total Depreciación

, ~ v .~_ . .$26.671.12,::S1 8 .o55:38T"7''''lC',7~: $2.'f,. n .. '>A$4,304;64-se.OOO.OO. . .FUlJO NETODE 'CA.Jif --c

Rentab ilidad m(nl ma exi gi da I
VAN

12.00%
536.431.90

TIR 97.965%
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Anexo No. 9
Presupuesto de Ventas General

COMPORTAMIENTO HI5TORICO EN BA5~~Ec.!AL~E~5,-:,T\J~D~IO~D,,-E ;.M~E:.;:R~Cc;AD~O~_ ,----r::-.,....,r-:-=-,...,-- ,-,= = --:,.-= =::---,-:c,.-- :---r=,.--,----=-,.-- -=,.--=,.-,----,-----,
¡eneTO !~broro 1""'= !AM I !~ [Ju nio ¡J Ul io ¡AgostO (Septiembre ¡OCWbre JMwlOmbre [DICiemb re IEnero

~hIItOTlC O . elel afio 2000 ~I 4A41

PRE5UPUESTO PARA El AÑo 2Q02

CUOTAS DE VENTA 2002

Ene/o Fcbtt:l0 Af4rztJ AbnJ !.w.wo J u rno Julio AoostD SeotJ<¡mbre OCWblo NoVlemble OIcHlmbre ToUl

vencenor 1 1 1 11 11 11 1 z 2 3 3 1 - 21
venceuor ~ 1 1 1 1 I 1 1 2 2 ;> : 2 17
Vt"Il\.1t' JOI a I I 1 1 1 2 2 2 " 1 p

rotal de Ev;e1l1O~ 3 3 3 3 3 ·1 4 6 ¡ l " 6 55

"PJltlrlpaOOn rrt'n il' 31re~

I 13...1 111'10 1 9... 11 2'",1 10",1 11...1 10..1 1 4~ I 21 ....1 ~1'J 15:["1~tDnc.o tl~ 3(10 "'000 la"- 14'

•

PRESUPUESTO PARA RAÑO 2003
CUOTAS DE VENTA 1 2003

enoro I~ororo M.no Ab", I_ IJ umo JulIO A~~eotl<lmbre OCtubre Noviembre OIclOmbre TotAl

V~11t'Ij01 1 1 1 1 ;> 1 2 2 3 3 3 31 3 27
Venaefl m 2 i 1 1 1 I 1 " 1 2 : 2 1 2 20
Y t' f1lJt:'oorJ 1 T 1 , 1 1 : : : 11 1 1 :!O.

Total ce f'\.'t"n1D!i 3 ;, ~ 4 ~ 6 6 7 -, - , 1 67

I ~ P~ffK P3C11>11trente ai ::0'07 iJ% o.. 33'lI 33'10. lllO'lI. ,;)l( :mloi 17.. u'" ~ 11.. tl..., ::'6'"

PRE5UPUESTO PARA El AÑo 2004

•
CUOTA5 DE VENTA 2004

euotas ue Ventas Enero FebreTD IM= AIJnI I~ JUnIO JulIO A~lD S""""mbre OCtubre NovIOTrttJte VICIO_e Tot;¡1

I/Entj~L10 r , 3 3 3 3 -, ~ .: .: .: .: 4 ~ 44

venceoor ~ 3 3 3 3 3 J 4 .: .: 1 .: .: 42
V"-noert\lf3 3 3 3 3 J 3 3 .: " 01 .: .: .11

Totol de Ev"ntiJ~ 9 9 9 s 10 lO 11 11 '2 '2 1 ~ 11 127

'1\ PartJ< lp."on rreote 2003 ?OO.. ?OO~ 115"11 15% ti7", 67 " 83'llo 71% 1 1... 11'" 7~ l~ 1 0~

PRESUPUESTO PARA El ANO~

PRESUPUESTO PARA El Ailo 2006

CUOTAS DE VENTA -
Cuou'S Il~ ..ent35 fino,. FebrfJto M4m> AbTl¡ IMltvo JunIO JulIO Aoosro Se<>tHtmbre OCtubre NovIembre DIC/fImbre for.,

tendedor 1 3 .: " J .: 4 ~ ~ 51 5 5 5 5 ]

/enneoor 2 3 ,¡ ~ - ~ - ~ 5 5 5 5 5 '3
Vend eOor 3 31 ~ 1 ~I ~I 41 ~ 1 ~I 41 41 51 5 ~ 5(1

' 01 .,1de ¡;y" nlos 9 11 11 12 ~~ L?' 14 1.1 I~ 1~ 15 15 15"

:'0 PartlCllJ.3CIOn trente 201J4 1 0%1 33%1 33%1 33%1 2lJ% 20% 1 27 % 1 ,,% ' 7%1 25%1 25 % 25% n'll

CUOTAS DE VENTA 2006

cuotas lJftlI verres enero Fobu"o ""'no AbnJ Mwo Ju n IO JulIO Aoosto Sea'/fImbre OCtubre NovlOmbre DICiembre TotAl

V't!rtOt.'Clot .: .: .: 5 5 5 " S , 7 ti ¡; ~

Vendel1or2' ' 1 4 .: 5 5 5 ti 6 . ti 6 ;, 63
V'!!nO:~CfO' 3 .: 4 .: 5 ~ 5 ti ,; ti " 6 f 63

i Cltar ue E".'t'ntü ~ 12 12 12 15 15 lS lB re 19 9 re le 191

.,. PilJ1lCIP3CIOn rrenre 2005 33'110 o.... O'llo 25 ... 25... 25' ;r:J% 191\,1 36%1 27'1\. 20'1, 2O'Ilo 21,)(,

•

FUENTE.: ELABORADO POR EffilEL TERAN Y DANNY JARAMlllO

•
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Anexo No.11
Costos y Precios por tipo de Evento

(expresado en dolares americanos)

•
........,..

,- - ...... -. _.- .- ,-_.. _. . . . - . . . . . - _ . _ - . - '--"--'

Capac/larIOffrJ" ) '

p,.,.~·,·"lnrlon,.s LlJlf:nml'''IGf s,.mlllarlas J' IYIlIfJOtr~., tf~ 1'rf'IIfJarlOffrs .1' Firsta« Desflludr
II1NJ1lttXlOItalrs tlr I1rodIlCI06 COItR""JiOS trabalo Ct'HId""OMCitNtts E",I1,..,sa,lalu Ferias COtI~ItJos C"""'IIc/OIlCS Moda llllJllllroclOffU

Local $83500 $83500 $78000 $1.45000 $1.58500 $89500 $1.64500 $89500 $83500 $1.58500 $33500
BanQuete $40500 $40500 $81250 $60500 $30500 $84500 $000 $40500 $81250 $000 $30500
iluminación V Sonido $2.59500 $2.59500 $64000 $64000 $94000 $78000 $2.73500 $64000 $64000 $2.73500 $78000
Modelos $18000 $18000 $18000 $18000 $18000 $18000 $18000 $180 .00 $18000 $18000 $18000
Animadores $40000 $40000 $40000 $400 ,00 $40000 $40000 $400.00 $40000 $40000 $40000 $40000
Shows $40000 $400 ,00 $40000 $40000 $40000 $40000 540000 $400,00 $400,00 $40000 $40000

Total Costo 54.815 00 54.815 00 53.212,50 53.675,00 53.810 00 53.50000 55.360.00 52.920 00 53.26750 55.300 00 52.400,00

TOt81 Priiclo ' $6.664 71 $6.664,71 S3~179;41 .. 54.32353 $4.482~35 54.11765 56.305.88 53.43529 53.844.12 56.23529 52.82353
Mamen entre precio y costo $849.71 5849.71 5566.91 S648.53 5672 .35 5617.65 5945.88 5515.29 $576.62 5935.29 $423 .53
FUENTE: ELABORADO POR EITHEL TERAN Y DANNY JARAMILLO
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Anexo No.13
Punto de Eau ilib .

.\

• Númerode eventosproyectados. • 2001 • 2002 . 2003 ) . 2004 . 2005
Totallnaresos Operati vos 43 S213.577.81 53 $259.662.54 75 S362.891.07 '$91.00 $445.283.99 113 $549.843.58
Total EQresos Operativos S185.719,83 $225793.51 5315.557.45 $387 ,203.47 $478 .124.86

UtilidciuOporativa
,

$32,036:67 <' >. " 538.949 38 $54.433.66 ::: r "" $661792 60 . .$82.476.54,.
"

,

EQresos Admin istrat iv os V de Ventas

Fiios 11% $22.425.67 11% 527.264.57 11% $38.103.56 11% $46.754.82 11% $57.733.58
Variables S9.611.00 S11.68481 $16.330.10 520.037.78 $24.742.96

tótal'CJe Egresos Admir1ist ratlvos v Ve'nta 532.036.67 :i :.~: ::; ¡: S38.949;38 $54.433.66 ~, ;; S66.79160 : ~ :; >"$82.476;54

Utilidad Néta SO.OO .~ $000 SO.OO ,' SOOO , ,
$0;00:: :: :: -: -;
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Anexo 14
Indices Financieros

20052004200320022001
I Fórmula I

- - - . -- -- - - -- -- - . -- --

Margen Bruto
de Utilidad. Utild . BrutaNentas 15% 15% 15% 15% 15%
Margen Neto Utilidad Neta desp.
de Utilidad. ImpNentas 1% 1% 3% 3% 3%

Rendimiento
sobre la Utilidad Neta desp. de
Inversión. imp/Activos Totales. 42% 49% 213% 255% 309%


