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RESUMEN

Sin duda alguna, el dia de la boda sigue siendo el cuento de hadas de todo
enamorado; no obstante, en pleno siglo XX| los novios se encuentran tan
ocupados que crear su suefio puede volverse una pesadilla: requiere de tiempo
del que no disponen y una gran inversion de energias que tanto necesitan; sin
embargo, las hadas madrina de todo cuento aun existen y en la actualidad son
llamadas planificadoras de bodas.

Expertas en bodas opina que “Las personas pasan ocupadas, tienen poco tiempo
disponible para encargarse de este tipo de actividades, por eso cuando tienen que
hacer un evento, buscan un profesional a quien delegarle funciones para solo
esperar a que llegue el dia y todo salga perfecto” [Carolina Muzo, directora de la
Escuela de ‘Wedding Planners’ para Ecuador, de la Asociacion Bridal Consultants
en (Diario Expreso, 2011)]

El Palacio del Hada ofrece la satisfaccion a ésta necesidad, pues “Lo que
normalmente ocurre es que los posibles clientes no quieren tratar con muchas
personas, prefieren entenderse con una sola” [Maria Rosa Peré, Gerente de
Barlovento en (Diario Expreso, 2011)]. La idea de negocio es brindar un servicio

integral de planificacién y creacion de bodas.

A pesar que el abanico de opciones para los novios en cuanto a proveedores de
servicios requeridos para un evento nupcial en amplia, los clientes no tienen
tiempo suficiente de evaluar, elegir y planificar su evento; sin embargo, ésta
deficiencia de mercado se vuelve una oportunidad para el proyecto, y genera el
valor agregado de un servicio integral diferenciado y de especializacion que
impacta en la mente del consumidor como la solucion completa del todo en un

mismo lugar.

Con una inversion tipica de la industria, la creacién del “Palacio del Hada” se

convierte en una oportunidad atractiva para los inversionistas; ya que gente
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inmersa en la industria, como Ronald Vélez, encargado de Eventos Gloria Saltos,
menciona rentabilidad por cada evento de un 30% a 35% (Diario Expreso, 2011), y
considerando a “La Sierra como la regién con mayor proporcion de matrimonios
entre el 2000 y 2010” (El Comercio, 2011), se concluye que El “Palacio del Hada”
es un negocio rentable que al involucrar la unién de servicios de la industria en un
mismo negocio, llega a satisfacer la necesidad social de crear eventos nupciales
atrayendo la atencion de consumidores que cautivados por la especializacion,

creatividad y profesionalismo empujaran el negocio al desarrollo y prestigio.
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ABSTRACT

Undoubtedly, the wedding day is still the whole fairy tale of lovers, however, in the
21st century grooms and brides are so busy that create their dream can become a
nightmare: requires time that is not available and large investment of energy that is
so needed by them, but tales fairy godmother still exist and today are called

wedding planners.

"Expertas en bodas" believes that "people spend busy, with little time available to
deal with this type of activity, so when they have to make an event, they seek a
professional who delegate functions to only wait for the day and for everything
goes perfect "(Carolina Muzo, School Director for Wedding Planners in Ecuador,

Bridal Consultants Association) Expreso Newspaper, 2011.

"El Palacio del Hada" offers the satisfaction of this necessity, because "what
usually happens is that potential customers do not want to deal with many people,
they prefer to get along with a single" (Maria Rosa Peré, Manager Windward (Daily
Express, 2011)) . The business idea is to provide a full service wedding planning
and building.

Despite the range of options for the bride and groom of service providers required
for a large bridal event, customers will not have enough time to evaluate, choose
and plan their event, however, this market failure becomes an opportunity for the
project, and generates added value of a integral, diferential and specialized service

to impact on the consumer's mind as the complete solution to find all in one place.

With a typical investment industry, creation of El Palacio del Hada becomes an
attractive opportunity for investors, as people immersed in the industry as Ronald
Velez, Gloria Saltos Event Manager mentions each event yield 30% to 35%
(Expreso Newspaper, 2011), and considering "Sierra region as the region with the
highest proportion of marriages between 2000 and 2010" (EI Comercio, 2011)

concludes that "El Palacio del Hada" is a profitable business that by involving the



union of industry services in the same business, get to meet the social need to
create bridal events attracting the attention of consumers captivated by the

expertise, creativity and professionalism will push the development business and

prestige.
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CAPITULO |

1. INTRODUCCION

1.1. ANTECEDENTES

La Sierra es la region con mayor proporcién de matrimonios entre el 2000 y 2010
(EI Comercio, 2011), segun el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, la cifra
de personas que buscan unir sus vidas en matrimonio se ha mantenido en

constante crecimiento los ultimos seis afos.

La creciente tendencia de los matrimonios trae consigo de la mano una creciente
exigencia de gustos y preferencias al momento de su creacion, ya no basta con
lanzar arroz luego de la ceremonia y disfrutar de una sala de baile junto a los
novios, el excentricismo en las parejas de hoy en dia lleva al gusto por la
exclusividad y disefio Unico de su evento nupcial; sin embargo, tal excentricismo
en manos de inexpertos conlleva gastar altos periodos de tiempo, energia y

costosos presupuestos para hacerlos realidad.

Los tiempos cambian, incluso para un rito de amor que lleva siglos de existencia:
el matrimonio; y la tendencia actual de los novios es la de dejar en manos de un

planificador de bodas la creacion de un evento nupcial.

Ya nadie quiere estresarse. Ni siquiera cuando se trata de organizar su propia
boda, las novias y los novios modernos optan por delegar la mayor cantidad de
funciones a un ‘Wedding Planner’. “La idea es llegar como un invitado mas al
evento, pero eso si, debera ser la boda de sus suefios” [Matrimonio Noboa-

lturralde en (Diario Expreso, 2011)]



La oferta de servicios para creacion de eventos es extensa en el mercado y el
nimero de proveedores es creciente: ‘Exposocialité 2011 crecié en un 30% su
exhibicidn comercial frente al afio 2010 y un 65% frente al 2009 (primera edicion)
(ExpoSocialité, 2012); por su parte Expo Bodas, tuvo en su primera edicion
(2009) la participacion de 36 expositores, en el 2010 la participacion ascendio a 39
expositores; para el afio 2010 el numero de expositores crecid en un 25%
referente a su primera feria a 49 empresas participantes (Diario ElI Universo,
2011).

A pesar que el mercado se ve dotado de proveedores de servicios para la creacion
de eventos tales como: flores, comida, bebidas, decoracién, musica, vestidos de
novias, salones de recepciones, entre otros; los novios lo que buscan es un solo

lugar que les ofrezca el servicio completo de lo que suefian en su boda.

Por consecuencia existe una oportunidad de negocio para la creacion de una
empresa que brinde servicio integral de planificaciébn y creacion de bodas en
Quito.

1.2. OBJETIVO GENERAL

Desarrollar un plan de negocios para la creacién de una empresa que brinda

servicio integral de planificacién y creacion de bodas en Quito.
1.3. OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Determinar el estado de la industria de Turismo en el Ecuador mediante un
estudio de variables de crecimiento y factores adherentes a las mismas que

den a conocer las oportunidades y amenazas de la industria.

! Expo Socialité: Feria anual (desde 2009) de exposicion de servicios para eventos social en el
Centro de Convenciones de Guayaquil.

> Expo Boda: Feria anual (desde 2009) de exposicién de proveedores de servicios para la
creacion de bodas.



Conocer las fortalezas y debilidades de la competencia, la forma en que se
maneja la actividad econdémica, el comportamiento del consumidor ante el

servicio y los proveedores que operan en el giro del negocio.

Determinar el nivel de aceptacion de los potenciales clientes hacia el

servicio mediante la realizacion de una investigacion de mercados.

Identificar las necesidades del cliente y crear la propuesta de satisfaccion

de las mismas a través de la elaboracion un plan de marketing.

Establecer un plan de operaciones y ejecucién de servicio que permita la

adecuada administracion de los recursos.

Estructurar el equipo gerencial mediante el establecimiento de puestos,
perfiles, roles y obligaciones junto a métodos de administracion de recursos

humanos, capacitacion, compensacion y liderazgo.

Conocer los riesgos criticos y mitigaciéon de los mismos en la creacion y
funcionamiento de la compafiia, el marco legal para constitucion de la
misma y las estrategias de puesta en marcha del negocio mediante la
elaboracién de un cronograma general de actividades para la creacién e

iniciacion de actividades de la compafiia.

Determinar el monto de inversion del plan de negocio, sus flujos de cajay la

rentabilidad, mediante la elaboracion y andlisis del plan financiero.

Plantear la puesta en marcha del negocio propuesto.



1.4. HIPOTESIS

El Palacio del Hada es un negocio rentable, ya que tendra acogida del mercado
debido a que su servicio integral cumple con la necesidad insatisfecha del
mercado en la busqueda de un lugar completo que ofrezca servicio profesional de

planificacion y creacion de bodas.



CAPITULO Il

2. LA INDUSTRIA, LA COMPANIA Y LOS SERVICIOS
2.1. DESCRIPCION DE LA INDUSTRIA

El Codigo Industrial Internacional Uniforme (ClIU4), sitia el negocio propuesto en
la industria de Turismo, bajo el codigo 15621.00: Servicio de comidas basado en
acuerdos contractuales con el cliente para un evento (banquetes, bodas, fiestas y
otras celebraciones, buffet) en la localizacion especificada por el cliente
(abastecedores de eventos) y cuya actividad especifica es Salon de Banquetes y

Recepciones. (Superintendencia de Compaifias, 2013)
2.1.1. Estado actual

Segun la Organizacion Mundial de Turismo, "El turismo es una de las actividades
econdémicas que mas crece en el mundo a la vez que influye decisivamente en el
desarrollo de un pais, estimulando las economias nacionales y locales”. (Acosta,
2009)
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Figura 1. Crecimiento del PIB Ecuador frente al crecimiento del PIB Turismo.
Adaptado de: (MINTUR, 2012)




Bajo el periodo de andlisis (2006-2011), el PIB de Ecuador ha tenido un
crecimiento anual promedio de 10.81%, mientras que el PIB del Turismo presenta
el 11.72% de crecimiento. En la Figura 1. se aprecia que el crecimiento del
Turismo ha ido a la par de lo que ocurre con el PIB total, con diferencia promedio

del 1% a favor del PIB turistico.

El turismo ocupa el sexto puesto en la balanza de pagos del Ecuador, para el afio
2011 (CAPTUR, 2012); el PIB del turismo representa, en promedio del 2006 al
2011, el 1.32% del PIB no petrolero del Ecuador.

La actividad turistica genera 102,375 empleos directos (0.7% de la poblacion
ecuatoriana), e ingresos por USD 849.7 millones de ddlares al afio. (MINTUR,
2012)

Segun el registro catastral turistico del Ecuador (2013) dentro de la industria
Turismo se encuentran registrados 19,833 establecimientos de actividad turistica;
dentro de la provincia de Pichincha existen 4,581 establecimientos turisticos, es

decir, el 23% del total a nivel nacional.



Tabla 1.

Establecimientos de actividad turistica en Pichincha

. L. Total

Estabecimientos turisticos .
establecimientos
Pichincha 4.581
Quito 3.995
Agencia de viajes 604
Alojamientos 548
Comidas y bebidas 2.627

Casinos y salas de juego -

Transporte turistico 97
Recreacion 119
Bolera 2
Organizadores de eventos, congresos y convenciones 1
Termas y balnearios 5
Centro de convenciones 5

Centro de recreacion turistico -

Discoteca 60

Pefa 4

Pista de patinaje

Sala de baile 5

Sala de recepciones y banquetes 35
De primera 6
De segunda 29

Adaptado de: (MINTUR, 2013)

En cuanto a la totalidad de establecimientos turisticos para el 2010 en el Distrito
Metropolitano de Quito existian 2,644 establecimientos, cifra que crecidé en
promedio anual a febrero 2013 a 3,995 establecimientos, un crecimiento de la
industria de turismo dentro de la ciudad de Quito de 18% en dos periodos.

Segun informacion entregada por la Superintendencia de Compaifias, la evolucién
de ingresos, gastos y utilidades en la industria del turismo en el periodo 2009 —

2011 han sido los siguientes (Superintendencia de Compaifias, 2013):
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Figura 2. Ingresos, costos y gastos y utilidad de la industria del Turismo

El comportamiento observado en la Figura 2. concluye que la industria es un
atractivo de ingreso e inversion ya que la misma presenta utilidad en todos los
afios bajo analisis y tendencia de crecimiento en ingresos Yy utilidades debido a

gue la tendencia en los costos es decreciente.

Con los datos antes observados: crecimiento en el PIB del turismo del 11.72%,
crecimiento del 18% en establecimientos turisticos en Quito y crecimiento en las
utilidades de negocios inmersos en la industria de turismo, se determina que la

tendencia de la industria proyecta desarrollo.

Para los proximos afios, se espera un crecimiento sostenible de la industria del
turismo, la justificacion se proyecta en las cifras que ha presentado la actividad
turistica en los Ultimos seis afios; ademas, el proyecto Plan Estratégico de
Desarrollo para el Turismo Sostenible del Ecuador, Plandetur 2020, cuya ‘idea es
precautelar los recursos con que cuenta el pais a fin de que estén disponibles para
que los disfruten las generaciones futuras... de esta manera, la actividad turistica

se convertiria en la principal fuente de ingreso de divisas y de mejoramiento de las



condiciones de vida de toda la poblacion” (Idrobo, 2007), genera expectativas de
desarrollo, ya que el trabajo conjunto de todos los actores de turismo: desde
hoteleros, municipios, comunidades, entre otros, conseguira beneficios lucrativos

y a la vez sostenibilidad de la industria.
2.1.2. ESTRUCTURA DE LA INDUSTRIA

Dentro de la Ley de Turismo, se consideran actividades turisticas las

siguientes:

1. Alojamiento: Dentro de las catalogadas como alojamiento se encuentran: Hotel,

Hostal, Hosteria, Pension, Motel, Cabafia, Refugio, Albergue, Apartamento
Turistico, Camping, Ciudades vacacionales.

2. Alimentos v Bebidas: Bares, Restaurantes, Cafeterias, Fuentes de Soda.

3. Agencias de Viajes: Mayorista, Internacional, Operadora, Dual.

4. Recreacion, Diversion y Esparcimiento o de Reuniones: son actividades

turisticas catalogadas dentro de ésta clasificacion: Parques de Atracciones
Estables: bolera, centro de convenciones, centro de recreacion turistica,
discoteca, organizador de eventos, pefa, pista de patinaje, sala de baile, sala de

recepciones y banquetes, termas y balnearios.

5. Transporte Turistico: Lineas de Transporte Aéreo Nacional e Internacional,

Servicio de Transporte Terrestre Turistico, Alquiler de Automoviles (Rent a Car).
(MINTUR, 2012)

En la Figura 3 se aprecia de manera esquematizada la clasificacion de la

industria por actividad turistica.

El Palacio del Hada es una sala de recepciones y banquetes, cuya ubicacion se
sitia en la actividad turistica “Recreacion, Diversion y Esparcimiento o de

Reuniones”.
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Dentro de las actividades econdmicas turisticas, el 64% de establecimientos
turisticos de Quito ofrece servicios de Alimentos y Bebidas, el 16% son Agencias
de Viaje y Turismo, el 14% son establecimientos de Alojamiento, el 3% ofrecen
servicio de Transporte Turistico y el 3% pertenecen a la actividad turistica

Recreacion, Diversion y Esparcimiento o de Reuniones. (CAPTUR, 2012)

La actividad turistica de Recreacion presenta crecimiento: para el afio 2010, ésta
actividad registraba 82 establecimientos (Ministerio de Turismo, 2011), mientras
que para el 2012, de acuerdo al Catastro Consolidado del Ministerio de Turismo
(MINTUR, 2013) el numero de establecimientos registrados fue de 119; lo que

representa un crecimiento promedio anual de 17% en dos periodos.
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2.1.3. CADENA DE VALOR DE LA INDUSTRIA

La cadena de valor de la industria del turismo se ve dividida por las actividades
consideradas dentro de la clasificacion de la industria descritas en la seccion
anterior; las mismas que son subdivididas en servicios turisticos que participan de

manera directa e indirecta en la industria.

En la infraestructura de la cadena de valor de Turismo participan entes de control
tales como el Ministerio de Turismo, Ministerio de Cultura, Aduana, Autoridad

Portuaria, Ministerio de Transporte, Agencia de Migracion, Ministerio del Interior.

Dentro de la infraestructura de apoyo se considera el control de residuos,
materiales de construccion, energia, agua, educacion, comunicaciones Yy

seguridad publica y salud.
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Figura 4. Cadena de valor de la industria del Turismo. Adaptado de: (Organizacion Mundial del Turismo, 2012)
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2.1.4. FACTORES REGULATORIOS Y ECONOMICOS RELEVANTES EN LA
INDUSTRIA

LA INFLACION

Segun el dltimo reporte del indice de Precios al Consumidor (IPC), publicado por
el Banco Central del Ecuador, en octubre de 2013 la inflacion del pais fue del
0,41%. La situacion inflacionaria en Ecuador se ha logrado mantener por debajo
de los dos digitos durante los ultimos cinco afios.
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Figura 5. Porcentaje de inflacion mensual en el Ecuador.

“Este reporte indica que en septiembre de 2013, la inflacion anual llegd a 1,71%,
mientras la acumulada a 1,67%. Mientras que en el noveno mes de 2012, la

inflacién anual se encontraba en 5,22% y la acumulada en 4,12%.

Por otro lado, la canasta basica en septiembre 2013, se ubicdé en $612,05,
mientras el ingreso familiar mensual, con 1,6 perceptores, es de $593,60. Los
datos del afio anterior en el mismo mes reflejan que la canasta basica llego a

$594,06, con un ingreso familiar que bordea los $545,07.” (Diario El Hoy, 2013)

El aumento en la inflacion, especialmente en los meses de agosto y septiembre,
se debe principalmente a que: agosto es un mes de descanso por vacaciones, los
alimentos y bebidas no alcohdlicas fueron las que mas contribuyeron a la variaciéon
de precios; seguidos del apartado de hoteles y restaurantes (24,14%); en

septiembre, el item Educacion es el que mas contribuyd en la variacion mensual
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del IPC con el 49,21%, debido a que en este mes se produce el ingreso a clases
de la region Sierra, enseguida se ubico el rubro correspondiente a Alimentos y
Bebidas no Alcohdlicas con el 25,45%. (Diario El Hoy, 2013)

La inflacion es un factor econémico que determina el comportamiento de los
precios, mas aun cuando uno de los factores de mayor peso en el IPC son
negocios de la industria del turismo: alimentos y bebidas, hoteles y restaurante. La

tendencia de estabilidad en la inflacion, proyecta seguridad a la industria.
TASAS DE INTERES

Las tasas de interés representan un factor determinante al momento de financiar,
por terceros, un negocio en la industria de turismo; ademas determinan el costo de

oportunidad para los inversionistas.

“Las tasas de interés en las inversiones a plazo, principal incentivo que tienen los
bancos para captar ahorros, ofrecen porcentajes “minimos” con intereses en
promedio del 4,5% a las captaciones receptadas en plazos de un afio. En
contraste, las tasas de interés activas que imponen las instituciones financieras a
los créditos de consumo superan en mas de 10 puntos porcentuales a las pasivas,

y estan en un promedio del 15% en los préstamos.” (El Telégrafo, 2013)

DESEMPLEO
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Figura 6. Porcentaje de inflacion mensual en el Ecuador.
Tomado de: (BCE, 2013)
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“El desempleo urbano en Ecuador se ubicé en 4,57% en septiembre de 2013

frente al 4,63% del mismo mes del afio anterior.

Segun el INEC, el subempleo en el area urbana llegd a 42,69% en comparacion
con el 41,88% de septiembre del afio pasado. Asimismo, la ocupacion plena se
ubico en 50,53% versus el 51,48% de septiembre del 2012.

La encuesta revela que aproximadamente 8 de cada 10 empleos en el area
urbana son generados por el sector privado, tendencia que se ha mantenido en los

ultimos afios.

La pobreza urbana en septiembre del 2013 afectd el 15,74% de la poblacion, es
decir, de cada 100 habitantes 16 son pobres, cifra similar a la registrada un afio
antes. Mientras que la extrema pobreza urbana se ubico6 en 4,08% frente al 4,68%
del mismo mes del 2012”. (EI Comercio, 2013)

Los datos revelan una mejoria de la situacion laboral en Ecuador, la industria de
turismo se vera beneficiada, ya que al encontrarse mayor nimero de personas
laborando, éstas percibiran ingresos, lo que se convierte en una oportunidad de
nuevos clientes para los negocios de la distintas actividades turisticas.

Asi mismo, es importante recalcar que la actividad turistica genera 102,375
empleos directos (0,7% de la poblacion ecuatoriana). (MINTUR, 2012)

PIB PER CAPITA

PIB per Capita Ecuador
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Figura 7. PIB per capita en el Ecuador.
Tomado de: (Banco Mundial, 2012)
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La variable de PIB per céapita determina los ingresos que los ecuatorianos
perciben, del afio 2009 al afio 2012 el ingreso per capita ha presentado aumento
anual promedio del 11.63%, éste aumento ha ido de la mano con el crecimiento
del PIB del 10.81%. Un aumento del PIB per capita significa un aumento del poder

adquisitivo de su poblacion.
SALARIO

El salario basico unificado (SBU) para el afio 2013 en el Ecuador es de USD
318.00, lo que representa un incremento del 8.81% equivalente a USD 26.00 al
salario del 2012.

El salario es un factor determinante ya que en la planificacion financiera ayudara a
determinar costos y gastos por personal que labore en la empresa, respetando la
tabla sectorial de remuneracidon del Ministerio de Relaciones Laborales,

cumpliendo de tal manera con lo estipulado por la Ley.

2.1.5. CANALES DE DISTRIBUCION DE LA INDUSTRIA

La industria del turismo presenta tanto canal de distribucion directa como indirecta,
como se aprecia en la Figura 4. Cadena de valor de la industria de Turismo, son

varios los actores que hacen funcionar al Turismo.

En la figura siguiente se apreciard como un negocio de la actividad turistica puede
llegar de manera directa al consumidor, de igual manera se presentan los

intermediarios que acttan para llevar al cliente a satisfacer su necesidad:
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Figura 8. Canal de distribucion de la industria del Turismo

Tomado de: (Naciones Unidas, 2000) “El comercio electrénico y el Turismo:
nuevas perspectivas y retos para los paises en desarrollo”. Conferencia de las
Naciones Unidas sobre el Comercio y Desarrollo - Junta de Comercio y
Desarrollo. Reunion de expertos en Comercio Electronico y Turismo.

Ginebra, 18 a 20 de septiembre de 2000.

2.1.6. ANALISIS DE LAS CINCO FUERZAS DE PORTER

L=l Fuerte
Poderde Amenazade
negociacion
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proveedores Débil participantes

Intensidad de
rivalidad entre
los
competidores

Poder de
Amenaza de negociacion
sustitutos de los
compradores
Combatible Fuerte

Figura 9. Fuerzas de Porter.
Tomado de: (Robbins & Coulter, 2005, pag. 193)
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El resultado de las fuerzas de Porter se determinara por niveles en escala de 1 a

5: 1 representa debilidad a 5 que representa fuerza:

! v’ w: 9" ®:s

Muy débil Débil Combatible Fuerte Muy Fuerte

. NUEVOS PARTICIPANTES
e La necesidad de montos de inversion para entrar a competir en el mercado
es alta; sin embargo para el proyecto propuesto el nivel de capital con el
gue cuentan los socios para capital accionario en la empresa es del 60%.
Fuerza: 5
e Manejo de economia de escala al ofertar el servicio propio de la compafiiay
alianzas estratégica de proveedores en el mercado
Fuerza: 3
e Lealtad de los consumidores a determinada competencia del mercado
(Grupo Barlovento, hoteles de la ciudad, quintas y haciendas)

Fuerza: 5

La entrada de nuevos competidores en la industria es Fuerte, debido a que el nivel
de monto de inversion es alto y el mercado cuenta con preferencia hacia

determinados competidores.
W AMENAZA DE LOS SUSTITUTOS

En el negocio de los eventos los productos y servicios ofrecidos en el mismo
pueden llegar a considerarse tanto sustitutos como complementarios. De tal
manera que empresas de decoraciéon como Cayetano y Monica, brindan el servicio
de organizadores de eventos si asi lo solicita el cliente o simplemente brinda el
servicio de alquiler de piezas decorativas para adorno del salon de eventos; otro
ejemplo claro son las haciendas y quintas que ofrecen el servicio de alquiler de las
instalaciones asi como puede llegar a ofrecer paquete de servicios para la

creacion del evento nupcial.
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e Costo de servicio y paquete de servicios de los sustitutos son menores a los
del negocio; sin embargo los servicios son provistos de manera individual y
los paquetes ofrecidos por hoteles y haciendas no abarcan un servicio
integral completo sino que la adhesion de un servicio adicional aumenta el
costo del servicio total; ademas la sensibilidad al precio por parte del
mercado objetivo es poca o inclusive nula.

Fuerza: 3
. PODER DE NEGOCIACION DE LOS COMPRADORES

e Considerando el numero de proveedores en el mercado y la competencia
directa que brindan hoteles y haciendas, el cliente tiene diferentes opciones
para contratar servicios en la creacion de su evento.

Fuerza: 4

La fuerza del poder de negociacion de los compradores es fuerte ya que la
competencia ofrece servicio de paquetes de bodas en la industria; sin embargo la
estrategia de diferenciacién de mas por mas posicionara el Palacio del Hada en el
mercado como el servicio mas completo e integral en la planificacion y creacion de

bodas.
"W PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES

e En el mercado existen multiples proveedores de servicios para eventos,
cada uno especializado en cierta actividad (decoracion, musica, buffet...)

Fuerza: 2

El poder de negociacion de los proveedores es débil, ya que al existir en el
mercado multiples proveedores de servicio, convendra para ellos la realizacién de
alianzas estratégicas para abarcar mayor participaciéon en el mercado; de tal
manera que no existira concentracion de participacion de proveedores en la

empresa.
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W RIVALIDAD ACTUAL

Se consideran como competidores directos del Palacio del Hada, por su
trayectoria en el mercado y el prestigio de servicio en eventos, a: Mi Boda Magica,
Quinta Funhouse, Quinta la Guajira, Quinta El Angel de Piedra, Hacienda San

Isidro y Grupo Barlovento.

e Como fue mencionado, a pesar de existir varios competidores en el
mercado, estos o tienen un Unico servicio u ofrecen paquetes de bodas que
no integran en su totalidad servicios para la realizacién completa de una
boda.

Fuerza: 2

La fuerza de la rivalidad actual es débil, ya que al ser comparada con el Palacio
del Hada, la empresa supera en nivel de servicios integrales para una boda, y las
instalaciones de sal6n a ofrecer se distinguen de lo ya ofrecido en el mercado.

2.2. LA COMPANIA Y EL CONCEPTO DEL NEGOCIO
2.2.1. Laideay el modelo del negocio

El Palacio del Hada ofrece a los novios en visperas de matrimonio, aquellos que
quieren celebrar aniversarios, renovar votos, o expresar el amor que los une, el

servicio integral de planificacion y creacion de su boda.

El servicio consiste en la planificacién cronolégica y sistematica del protocolo de
realizacion de un evento nupcial; servicio de asesoria en cuanto a tematica y
disefio de la boda; asesoria de distribucién de presupuesto de los novios; contacto
con variedad de proveedores que se ajusten a gustos y presupuestos de los
novios y en la elaboracion, organizacion y montaje del protocolo nupcial el dia del
evento; adhiriendo al mismo el servicio de salén de recepciones con una tematica
distinta a la ofrecida en el mercado con disefio en los salones tipo palacio y mas el
servicio de casa de novias que proporcionara a la novia el vestido ideal a lucir el

dia de su evento.
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La figura del Planificador de Bodas se cre6 en EE.UU y se extendid por
Latinoamérica. Esta profesion es relativamente nueva en Espafia (desde el 2000),
pero en poco mas de 10 afios se ha vuelto indispensable entre todas las parejas
que desean celebrar una boda especial y diferente sin morir en el intento.
(Martinez, 202) (Tuneu, 2012)

Los servicios del Palacio del Hada estan dirigidos a personas entre 20 a 79 afios
de edad, de nivel socioecondmico tipo A B, gustosas a los detalles e interesados
en obtener una boda que exprese su personalidad en la relacién, plasmada en

cada detalle del evento.
2.2.2. Tamafo del mercado, tendencia de crecimiento

Para el afio 2010, dentro de la seccion de recreacion, sala de recepciones y
banquetes se encuentran registrados 35 establecimientos que brindan este
servicio en el Distrito Metropolitano de Quito; mientras que para el afio 2010, las
cifras publicadas por Quito-Turismo (Ministerio de Turismo, 2011) [Boletin
Turistico N. 42, pg.58] para la actividad turistica Recreacion fue de 82
establecimientos y para la subactividad Sala de Recepciones y Banquetes fue de
28 establecimientos, un crecimiento promedio anual de 17 y 11% respectivamente
en dos periodos. De tal manera se concluye que el nUmero de proveedores de

servicios se mantiene en crecimiento.

Tal como fue mencionado en los antecedentes, la oferta de servicios para creacion
de eventos es extensa en el mercado y el nimero de proveedores es creciente:
Exposocialité 2011 crecio en un 30% su exhibicion comercial vs el 2010 y un 65%
vs. El 2009 (primera edicion) (ExpoSocialité, 2012); por su parte Expo Bodas, tuvo
en su primera edicion (2009) la participacion de 36 expositores, en el 2010 la
participacion ascendi6 a 39 expositores; para el afio 2010 el numero de
expositores creci0 en un 25% referente a su primera feria a 49 empresas

participantes (Diario El Universo, 2011).
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El ndmero de matrimonios suscitados es otra de las variables que determinan la
tendencia de comportamiento del mercado; en la figura siguiente se apreciara el
namero de matrimonios celebrados a nivel nacional, provincial y dentro de la
ciudad de Quito:

Evolucion de matrimonios
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Figura 10. Evolucion de matrimonios en Ecuador, Pichincha y Quito.
Adaptado de: (INEC, 2012)

La Figura 10, determina que los matrimonios en la provincia de Pichincha
representan en promedio el 23% del total de matrimonios a nivel nacional; y que el
namero de matrimonios en Quito son en promedio el 89% del total celebrados en
la provincia de Pichincha.

En el afio 2009, se observa el mayor pico de nimero de matrimonios, después del
2009 se aprecia una tendencia de caida en el nimero de matrimonios a nivel
nacional; las principales razones son tanto econémicas como sociales: la crisis
econdémica que sufrio Estados Unidos, cuyos estragos se expandieron a nivel
mundial y la tendencia en la sociedad hacia la “unién libre”, como evasion del

matrimonio.

A pesar que la tendencia de numeros de matrimonios es decreciente en 0.86% a
nivel nacional, 5.87% a nivel Pichincha y 3.79% en la capital, se considera a Quito
como el lugar de mayor incidencia de matrimonios con un numero de 13.341
nupcias frente a 12.108 celebradas en la ciudad de Guayaquil (segundo lugar de

mayor numero de matrimonios) en el afio 2011.
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Por tales motivos se considera a la ciudad de Quito, la idénea para implementar el
proyecto propuesto; asi como la ciudad de Guayaquil es considerada para futuros
planes de expansion de mercado.

De acuerdo a cifras proporcionadas por la Superintendencia de Compafias
(Superintendencia de Compafias, 2013); la actividad econémica 15621.00:
Servicio de comidas basado en acuerdos contractuales con el cliente para un
evento (banquetes, bodas, fiestas y otras celebraciones, buffet) en la localizacion
especificada por el cliente (abastecedores de eventos); presenta el siguiente

comportamiento:

Estado de pérdidas y ganancias de actividad economica 15621.00
- 800.000,00
34.000.000,00

32.000.000,00 - 700.000,00

30.000.000,00 - 600.000,00

28.000.000,00 - 500.000,00
26.000.000,00
- 400.000,00
24.000.000,00

22.000.000,00 - 300.000,00

20.000.000,00 200.000,00
2008 2009 2010 2011 2012

====TOTAL INGRESQS ===TOTAL COSTOS Y GASTOS GANANCIA (PERDIDA) ANTES DE IMPUESTOS

Figura 11. Estado de pérdidas y ganancias, actividad econémica 15621.00
Adaptado de: (Superintendencia de Compafias, 2013)

Durante el periodo bajo andlisis 2009-2011, se presentan ganancias; cuyo mayor
ingreso y monto de utilidad fue producido en el afio 2010; ademas el crecimiento
promedio anual de los ingresos es del 12% y de las utilidades del 46.30%,
concluyendo que la actividad economica descrita presenta tendencia de

crecimiento.

A pesar que las ganancias para el afio 2011 presentaron decrecimiento en
relacion a los afios pasados, por los motivos antes descritos (desaceleracion

econdémica por crisis mundial); la industria es atractiva por varias razones:
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inversion del Gobierno en proyectos de mejora al Turismo (Plandetur 2020),
aumento de proveedores en la actividad turistica, la Sierra con el mayor numero
de matrimonios en Ecuador al igual que la ciudad de Quito, crecimiento anual

promedio del 12% en ingresos y PIB del turismo.
2.2.3. Factores que puedan afectar de manera positiva o negativa al negocio

La siguiente tabla muestras los factores que incurren de manera positiva y
negativa en la creacion del negocio y oferta del servicio, para un analisis FODA

gue sera realizado de manera posterior:
Tabla 2.

Factores positivos y negativos del negocio.

FACTORES POSITIVOS CONSECUENCIAS

El servicio integral ofrecido sera el punto focal de
Diferenciacién diferenciacion de la competencia y el iman de atraccién
para novios que buscan el todo en un solo lugar.

Gama de proveedores especializados|Posibilidad de ofrecer distintos elementos del evento
en su linea de negocio. acoplados a cada presupuesto y gustos de los novios.

Expansion de conocimiento acerca del|Crear la tendencia necesaria de realizar eventos
servicio en el mercado. nupciales con la ayuda de planificadores de bodas.

Empresas extranjeras que ofrecen el|Certificacion profesional del servicio de planificadores
servicio de profesionalizacion y|de bodas. Acceso constante para capacitacién a los
certificacion de planificadores de|planificadores de bodas del Palacio del Hada.

bodas. Mejoramiento continuo
Mercado objetivo de elegantes y extravagantes gustos,
Nicho de mercado dispuestos a conseguir la boda sofiada sin mayor

preocupacioén en costos.
Se incluyd dentro de los wedding destinations del
Interés  gubernamental por ellmundo al Archipiélago de Galapagos, atrayendo el

crecimiento de la industria interés de novios hacia Ecuador como lugar de
celebracion de su boda.
FACTORES NEGATIVOS CONSECUENCIAS

Existen personas que ofrecen el servicio de planificador
de bodas sin tener certificacién o estudios en el tema
que asi lo ratifiguen, engafiando a los clientes
abaratando precios por el servicio.

Competencia desleal en el mercado
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La Unidn Libre en Ecuador

Una amenaza presente para el Palacio del Hada, es la tendencia de aumento de

uniones libres en Ecuador:

Estado civil en Quito 1990 - 2010
800.000 - 250.000
700.000
600.000 - 200.000
500.000 - 150.000
400.000
300.000 - 100.000
200.000 | 50.000
100.000
i 1990 2001 2010
m— Matrimonios 500.295 639.068 703.227
Union Libre 40.244 113.127 223.200
Figura 12. Estado civil en la ciudad de Quito
Adaptado de: (INEC, 2012)

De acuerdo a los datos publicados por el INEC, censos econémicos 1990, 2001 y
2010, los matrimonios en la ciudad de Quito han crecido a un ritmo promedio
anual del 2%, mientras que la Union Libre en el periodo de 20 afios ha crecido en

promedio al 8% anual.

“De acuerdo con el criterio de la especialista: Dra. Claudia Vasquez, psicéloga
clinica, el incremento de uniones libres en esta década se debe a que la sociedad
ha generado temor con respecto al compromiso. “El temor a comprometerse da
paso a esa union en libertad para que, en caso de que algo no funcione, cada cual
siga su camino y no ha pasado nada”, expresa. También estima que se debe a un
cambio de prioridades en la sociedad. “En la actualidad se presenta la busqueda
de la propia satisfacciéon, del propio placer. Esto va en contra de las habilidades
gue debe desarrollar un ser humano para mantener un compromiso, porgque eso

requiere un sacrificio.” (Telégrafo, 2011)
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Otro de los factores que justifican la union libre es el econdmico, muchas parejas
no estan en condiciones de gastar en una boda, sus prioridades son otras (como
(superacion personal y profesional). Asi mismo la decadencia de buenas
relaciones en la sociedad: maltrato a la mujer, alcoholismo e infidelidad frenan el

compromiso al matrimonio.

“El matrimonio es una palabra muy pesada, muy grande, y conlleva muchas
responsabilidades... sin embargo no descarto el casarnos, eso le da un peso
adicional a la unién, es como un refuerzo. Ademas, es algo que todo el mundo
suefa: casarse, vivir ese momento Unico (Daniel Galarza, de 26 afos, y Dennisse

Garcia, de 25, pareja en union libre) (Telégrafo, 2011)

A pesar que la unién libre ha tomado fuerza en la sociedad, la posibilidad de
concebirse en matrimonio esta presente, muchas de las relaciones en union libre
no descartan el matrimonio y toman a la union libre como un tiempo para

conocerse y tomar la decision correcta.
2.2.4. Mision, Vision y Objetivos
MISION

Brindamos servicio integral de planificacién y creacién de bodas con un alto
profesionalismo y abundancia de creatividad, elegancia y exclusividad, ofreciendo

todo lo que una pareja necesita para su evento nupcial en la ciudad de Quito.
VISION

Convertir al Palacio del Hada en una de las primeras empresas de prestigio por
calidad y especializacion en eventos nupciales en la ciudad de Quito, y expandir
Su reconocimiento de excelencia en servicio integral y completo para planificacion

y creacion de bodas a nivel nacional.
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OBJETIVOS

Econdmicos

En corto plazo: Superar en 30% las ventas que fija el punto de equilibrio el
primer afio de operaciones.
A mediano plazo: Lograr el 12% de crecimiento anual en ventas.

A largo plazo: Obtener el 30% de utilidad neta al quinto afio de operaciones.

Estratégicos

2.2.5.

A corto plazo: Posicionar la marca “El Palacio del Hada” en el mercado de
eventos, concibiéndonos como la mejor opcion llave en mano para
organizacién y ejecucion de eventos nupciales.

A mediano plazo: Obtener el 10% de participacion del mercado en el plazo
de 5 afios, mediante el reconocimiento y prestigio de la marca.

Extender la oferta de servicios a la planificacion y creacion de otros eventos
sociales tales como quinceafieras, bautizos, primeras comuniones Y fiestas
en general.

A largo plazo: Extender el servicio con la implantacion de una sucursal
fuera de la ciudad de Quito, segun estudio de atractivo de mercado e

inversion, dentro de los préximos 10 afios de servicio.

Nombre de la empresa, logo y eslogan

El nombre de la empresa es:

“El Palacio del Hada”

Palacio debido a los salones de recepciones con disefio que hace mencion a su

nombre; y Hada haciendo referencia al servicio de planificadoras de bodas,

llamadas actualmente las “Hadas madrinas del siglo XXI en bodas”; ademas de

tener el poder de conceder a los novios la boda de sus suefios en un solo lugar

cumpliendo sus deseos.
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El logo que representa al Palacio del Hada, y sera inserto en las distintas fuentes
de publicidad para reconocimiento e identificacion de la empresa, sera el

siguiente:

Figura 13. Logo de la empresa

El marco del logotipo representa un espejo estilo Luis XV que simboliza la
elegancia y encierra los servicios que provee el Palacio del Hada (planificadores

de bodas, recepcion estilo palacio y casa de novias).

La imagen del perfil de un palacio figura el servicio de salones de celebracion con

disefio estilo palacio.

El Hada representa el servicio de planificadores de boda y la varita que tiene en
sus manos es el poder que tiene la empresa de ofrecer un servicio integral y

completo para crear eventos nupciales “con un solo toque de magia”.
Junto al logo se colocara el eslogan de la empresa:
“Usted solo sueiie... nosotros lo hacemos realidad con un solo toque de magia”

El eslogan dice a los clientes que la boda de sus suefios puede ser hecha realidad

en un solo lugar.
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2.2.6. Estructura legal de la empresa:

El Palacio del Hada se conformara bajo Compafia de Responsabilidad Limitada y

sus disposiciones en estatutos conforme a la ley de compainiias.

El nimero de socios es de seis accionistas, con participacion promedio en el
aporte y tenencia de acciones del 20%. La estructura legal de la empresa sera
descrita en el la secciéon de Marco Legal en el capitulo Plan de operaciones,
seccion Sostenibilidad e Impacto.

2.3. DESCRIPCION DEL SERVICIO

El servicio integral de planificacion y creacion de bodas que brinda el Palacio del
Hada satisface la necesidad de la sociedad de realizar eventos nupciales que
cumplan con sus expectativas y reflejen la personalidad de los novios en
concordancia a su relacién. La falta de tiempo en una sociedad envuelta en
responsabilidades profesionales, académicas y sociales convierte, muchas veces,
a la realizacibn de un evento una inagotable inversion de tiempo, dinero y

energias, y el resultado no siempre es el deseado.

El beneficio de un servicio integral de planificacién y creacién de bodas, es la
facilidad de delegacion total a una Unica empresa que se encargara de
absolutamente todos los detalles de la boda, respetando el tiempo, gustos y
presupuesto de los novios.

El servicio integral consta de:
Planificadora de bodas personalizado

La planificadora de bodas sera la encargada de encontrar proveedores acordes a
los gustos y presupuesto destinado por los novios, en las reuniones a tener con la
pareja, seran identificadas las perspectivas de boda perfecta segun la
personalidad de la relacién que irradien los novios, de tal manera que la
planificadora de bodas se encargara de cumplir y superar las expectativas de lo

solicitado por los novios. La planificadora estard antes, durante y después del
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evento nupcial, cuidara cada detalle del protocolo para que los novios sean unos
mas de los invitados sin tener preocupaciones por nada. La mision de la
planificadora es hacer posible el “colorin colorado” de la ejecucion de un perfecto
evento nupcial, el “viviran felices para siempre” de los novios encantados de su
boda.

Casa de novias

El hada no es hada si no viste a la princesa con un vestido de cuento. Para ello el
Palacio del Hada ofrece el servicio de Casa de Novias que proporcionara distintos
modelos de vestidos en un catalogo electronico que permitird a la novia obtener un
vestido Unico e ideal para ella, la casa de novias cuenta con una disefiadora de
modas y modista para aquellas princesas de gustos Unicos, adicional el servicio
incorpora la busqueda de vestidos disponibles en otros paises asegurando que

cada capricho de las novias sea hecho realidad.
Recepcién con disefio estilo palacio

El mejor ambiente para realizar una boda de cuento de hadas es el palacio de la
realeza. El Palacio del Hada contara con salones de eventos nupciales con
teméatica de palacio, no solo se vivird un ambiente de elegancia y fino gusto a los
detalles lujosos, sino que también contard con espacios verdes y jardines que
daran el toque de romanticismo; la infraestructura se complementa con dos
capillas: una tipo jupa o glorieta® al aire libre en los jardines, y otra intima bajo
techo para aquellos invitados que los novios consideran importantes testigos de su

amor en la ceremonia.

La logistica de servicio permite cumplir los distintos requerimientos de los novios,
sea 0 no el deseo de la pareja el optar por el servicio integral, el Palacio del Hada
ofrece los servicios de forma individual, de manera tal que sean los novios quienes
decidan como el Palacio del Hada hara posible la realizacion de una boda de

ensuefio: ya sea unicamente con el servicio de casa de novias, o alquilando el

® Estructura de cuatro pilares y techo/ Plazoleta, por lo comin en un jardin, donde suele haber un
cenador.
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palacio e instalaciones de ceremonia, u obteniendo el servicio profesional de
planificacion de bodas. Las opciones seran multiples. Siempre existira el “si” en el

Palacio del Hada.

El uso final del servicio es la realizacion de eventos nupciales; y su uso secundario

a futuro sera la realizacion de cualquier otro tipo de evento social.

El servicio es detallado de manera mas amplia en el capitulo Disefio y Planes de
Desarrollo.

2.4. ESTRATEGIA DE INGRESO AL MERCADO Y CRECIMIENTO

Para ingreso al mercado se aplicara la estrategia de diversificacion, que de
acuerdo a la estrategia de Ansoff es la aplicable para mercados actuales y

productos nuevos.

La estrategia implica el enfoque del mas por méas, que conlleva a ofrecer un mejor
servicio y cobrar un precio mas alto para cubrir los costos elevados (Kotler &
Armstrong, 2008, pag. 189). Se enfocara la especializacion como el factor
diferenciador, ya que a pesar que en el mercado existan empresas que brindan
servicio de organizadores de eventos, éstas aplican el servicio de manera general
e igual a todos los tipos de eventos sociales que ofrecen, dejando sin efecto la

personalizacion y exclusividad de las bodas.

La estrategia de promocion sera un showroom en las instalaciones del Palacio del
Hada, se hard una demostracién de lo que en conjunto pueden realizar los
distintos proveedores con los que cuenta la empresa. En este evento de
demostracion, los futuros novios y potenciales clientes se familiarizaran con el
servicio, paquetes de servicios, precios, disefios, y lo mas importante quedara a
conocimiento la elegancia y exquisito gusto por los detalles del servicio integral

gue brida el Palacio del Hada.

Para obtener crecimiento de mercado, se aplicara la estrategia de extension de

linea de servicio, hacia la planificacion y creacién de otro tipo de eventos sociales
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tales como fiestas de quince afos, bautizos, graduaciones, entre otros. Adicional
se considera el objetivo de implantacion de una sucursal fuera del Distrito
Metropolitano de Quito.

2.5. ANALISIS FODA
FORTALEZAS

e Servicio especializado en eventos nupciales.

e Se cuenta con el 60% del monto total de inversion.

¢ Instalaciones que ofrecen naturaleza, y elegantes espacios cerrados en un
mismo lugar.

e Constante capacitacién en tendencia de bodas.

e Accesibilidad a las instalaciones

OPORTUNIDADES

e Extenso ndmero de proveedores de servicios necesarios para eventos.

e Facilidad de cursos en linea ofrecidos por escuelas profesionales de
Planificadores de Bodas de Estados Unidos.

e Competidores como haciendas ofrecen Unicamente espacios verdes como
lugar de celebracion y hoteles ofrecen Unicamente salones cerrados como
lugar de recepcion.

e Exposicion de ferias anuales como Expoboda, Exposocialité, Todo para mi
boda, showrooms organizados por empresas como Tules & Novias y revista
Hogar para proveedores de eventos.

e El mercado tiende a contratar los servicios de organizacion de eventos para

bodas.

DEBILIDADES

e Tiempo extenso de construccion de instalaciones
e Nuevos en el mercado

e Distancia de la ciudad a las instalaciones
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e Numero limitado de parqueaderos

e Falta de experiencia.

AMENAZAS

e Personal con poca capacitacion y especializacion en planificacion de bodas
en el mercado.

e Falta de seriedad en cumplimiento de contratos por parte de los
proveedores.

e Competencia desleal, empresas que brindan el servicio de planificadores de
bodas sin tener certificaciones que lo ratifiquen.

e Tendencia creciente de la union libre en Quito

2.5.1. Matriz Estratégica

En la matriz siguiente se pueden apreciar las estrategias que se derivan de las
distintas fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas relacionadas al

proyecto de negocio propuesto.

Las estrategias fueron construidas de modo tal que se aprovechan las
oportunidades contrarrestando las debilidades y se hace uso de las fortalezas para

minimizar las amenazas del mercado.

El uso de las estrategias seran presentadas a lo largo de los proximos capitulos, la
finalidad es dar enfoque de eficacia y eficiencia en el servicio que brinda el Palacio
del Hada y generar la propuesta de valor en el mismo.



Tabla 3.

Matriz Estratégica DAFO

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

FORTALEZAS

ESTRATEGIAS FO
Armar varias alianzas estratégicas aprovechando la gama de
proveedores en el mercado para mejores ajustes a
presupuestos y gustos de los clientes.

DEBILIDADES

ESTRATEGIAS DO
Conseguir integraciéon en el mercado mediante la penetracion
en el mismo a través de la participacién en ferias de eventos.

Publicitar el servicio especializado en bodas, atrayendo la
atencion de los novios y su tendencia a contratar
planificadores de bodas.

Alianzas estratégicas con proveedores con experiencia en el
mercado.

Se mantendra constante capacitacion de los planificadores de
bodas usando los cursos en linea ofrecidos por profesionales
en Estados Unidos.

Participacion del negocio en ferias anuales, publicitando la
especializacion y el servicio integral para crear eventos
nupciales.

El Valle de los Chillos es caracteristico de espacios para
realizar eventos sociales; a pesar de la distancia desde la
ciudad, los clientes contratan el servicio por el clima y espacios
verdes.

Dar a conocer al publico la ventaja competitiva en cuanto a
instalaciones y distintas ambientaciones del Palacio del Hada
frente a competidores que Unicamente ofrecen espacios al
aire libre.

Mediante un showroom de lanzamiento al mercado se
realizard demostraciones tanto de los servicios como de las
instalaciones con las que cuenta el Palacio del Hada.

ESTRATEGIAS FA

Capacitacion del personal mediante cursos en linea ofrecido
por profesionales certificados.

Contar con varios proveedores en cada linea de un mismo
servicio.

ESTRATEGIAS DA
Reclutamiento de personal en prensa de mayor circulacion asi
como en universidades destacadas en carreras afines tales
como: Hoteleria y Turismo, administracion hotelera vy
organizacion de eventos.

Mediante certificaciones, se ofrecerd al cliente entera
garantia de servicio profesional en planificacién de bodas.

Realizar un contrato con una empresa constructora con el fin
de asegurar un tiempo minimo de entrega de las instalaciones.

Conseguir alianzas estratégicas con cooperativas de taxis que
brinden el servicio de transporte para los invitados con
disponibilidad inmediata.

35



36

CAPITULO 1lI

3. INVESTIGACION DE MERCADOS

En el presente capitulo se desarrollara la investigacion de mercado mediante la
recoleccion de informacion primaria y secundaria que ayude a determinar el
mercado objetivo, comportamiento del consumidor, andlisis a la competencia,
determinacion de ventajas competitivas y una estimacion de ventas y participacion

de mercado mediante proyecciones a través de los resultados obtenidos.
3.1. RECONOCIMIENTO DE LA OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

La industria de hoteles y servicios en el Ecuador ha tenido un crecimiento

constante en promedio del 5%. (Banco Central del Ecuador, 2011)

El nUmero de proveedores para la realizaciéon de un evento de bodas es extenso

en el mercado. [Grupo Gloria Saltos en (Diario Expreso, 2011)]

“Rentabilidad por cada evento de un 30 a 35%”. [Ronald Vélez, encargado de

Eventos Gloria Saltos en (Diario Expreso, 2011)]

Segun los enunciados anteriores, se determina una oportunidad para el negocio
propuesto, ya que es observable un crecimiento en la actividad econdémica, asi
como también la presencia de porcentajes de utilidad de atractivo en inversion y

resultados financieros.
3.2. PROBLEMA DE DECISION GERENCIAL

Determinar la viabilidad de inversion en una empresa que brinde el servicio

integral de planificacién y creacién de bodas en Quito.
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3.2.1. Problema de investigacion de mercados

Determinar quién sera el cliente, su habito de consumo y comportamiento, el
tamafo del Mercado y Tendencias, la competencia involucrada en el giro del
negocio y las ventajas competitivas propias del negocio para que en base a

resultados estimar la participacion de mercado y ventas.
3.3. OBJETIVO DE LA INVESTIGACION

Determinar mediante resultados obtenidos: el mercado objetivo, el cliente y su
comportamiento, la competencia, ventajas competitivas y proyecciones de

participacion de mercado y ventas.
3.4. HIPOTESIS GENERAL DE LA INVESTIGACION

En la actualidad los futuros novios a contraer matrimonio no tienen tiempo
disponible para la planificacion de un evento nupcial; es por ello que recurren a los
servicios de una empresa que les facilite la creacion de su boda con “llave en

mano”, todo en un mismo lugar.
3.5. PREGUNTAS, HIPOTESIS Y OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

Las hipétesis planteadas en la Tabla siguiente se han derivado a supuestos de
respuestas que seran obtenidas del formato de encuesta propuesta para la
investigacion del mercado, las mismas que cumplen con los objetivos de

investigacion planteados:



Tabla 4.

PREGUNTAS, HIPOTESIS Y OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

PREGUNTAS
La edad ideal para contraer matrimonio
es de

OBJETIVOS
Determinar la edad a la que los potenciales
clientes buscan casarse

HIPOTESIS
De 25 - 30 afios
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Su boda deberia ser celebrada en

Determinar la hora del dia de preferencia
para los novios para realizar su boda

La noche

La ceremonia o acto civil deberia
realizarse en

Determinar la preferencia de lugar para
realizar la ceremonia civil

Enun centro de
convenciones

La ceremonia religiosa deberia
realizarse en

Determinar la preferencia de lugar para
realizar la ceremonia religiosa

En una iglesia grande
para todos los invitados

Celebraria su boda

Determinar dénde le gustaria a las parejas
celebrar la boda para ubicacion de
instalaciones

Dentro de la ciudad de
Quito en los Valles

El estilo de su boda se enfocaria en

Determinar el gusto para escoger el tema
de la boda para adecuacion de
instalaciones

Estilo boda real

La mayor parte de su presupuesto seria
destinado a

Saber en qué elemento de la boda los
novios destinan mas presupuesto para
busqueda de proveedores segun eleccion

Salon de recepciones

Enumere de mas importante(1) a menos
importante(6) de 1-6 las razones por las
que Ud. escogeria un salén de
recepcion:

Conocer qué motiva al cliente a escoger un
salén de recepciones

1 Que tenga jardines y
areas verdes

2 Elegancia

3 Espacio

4 Detalles lujosos

5 Accesibilidad al lugar

6 Parqueadero

Ellugar o recepcion para la celebracion
de suboda sofiada, deberia ser en

Determinar estilo del lugar de preferencia
para la celebracion de la boda

Hacienda

10. Segun el lugar escogido, el precio a
pagar por el mismo seria de

Determinar precio a fijar para alquiler de la
recepcion

$1001 - $ 1500

De estas recepciones, escoja las de su
conocimiento

Saber qué competencia tiene mayor
participacion de mercado

Grupo Barlovento

De las recepciones seleccionadas en la
pregunta 11, cuéles es el principal
atractivo por el que usted contrataria su
sernvicio

Conocer el potencial competitivo de los
competidores

Instalaciones

¢ Qué opina sobre realizar su boda en
una recepcién con decoracion tipo

Conocer el nivel de aceptacion del servicio
de recepcidn tipo palacio

No me disgusta la idea,
seria una opcién

Enumere de 1 a 4 segun orden de
preferencia el lugar ideal para realizar la
celebracién de su boda

Conocer el grado de preferencia del cliente
hacia lugares para la celebracion de una
boda

1 Al aire libre en carpas

3 Salén vacio libre para
decoracién segin tema de
boda

2 Salén con decoracién
tipo palacio

4 Casa de los novios

Su vestido de novia debe ser

Saber el gusto de procedencia para
escoger los vestidos de novia

De importacion

El precio estimado por su vestido de
novia deberia ser de

Determinar un precio promedio a pagar
por un vestido de novia

De USD 1000-3000
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El nimero de invitados para su boda,
deberia ser de

Conocer el nimero de personas como
invitados para la celebracién de una boda y
determinar aforo de instalaciones

De 100 a 200 invitados

18. Un planificador de bodas es una
persona quien se encarga de realizar y
coordinar todos los preparativos de una
boda para comodidad de los novios.

¢ Ha escuchado hablar de este servicio
en Ecuador?

Determinar el grado de conocimiento
sobre los planificadores de bodas en
Ecuador

El servicio existe, pero no
es muy conocido

Contrataria el servicio de un(a)
planificador de bodas por

Determinar la aceptacion para contratar un
planificador de boda y qué razén motivaria
a hacerlo

Si, por falta de tiempo

¢A qué medios concurre usted para
obtener informacion sobre un proveedor
de servicios de eventos?

Determinar los medios de preferencia para
informarse sobre servicios para creacién
de una boda

Paginas de internet

Un paquete de bodas completo debe
incluir

Salén de celebracién

Senvicio de buffet

Ajuar de novia

X [X X

Ajuar del novio

Decoracion

Transporte para los novios a la recepcion

Pastel de bodas

Fotografia y filmacion del evento

Tarjetas de invitacién

XXX XX

Recuerdos para los invitados

Persona para mezcla en vivo de musica
grabada, Disco Mévil.

X

Musica instrumental

Orguesta en vivo

Equipo de luces y escenografia

X

Planificador(a) de bodas

X

Conocer los elementos esenciales que el cli

ente considera debe

HIPOTESIS:

En promedio, usted destinaria parala |Promediar presupuestos que los De

realizacion aunpr uest tencial lient tan di tos a

e . acion de su boda un presupuesto |potenciales clie les esta dispuestos $ 15,000 a 20,000

de: pagar por el servicio

¢ Contrataria usted un servicio que -

h ) e, Conocer el grado de aceptacion a

incluya: planificacion de la boda, casa S .
contratar un servicio integral de Si

de novias y sala de recepcion para la
realizaciéon completa de su boda?

planificacion y creacion de una boda

¢ Qué porcentaje, del total del
presupuesto para su boda, pagaria por
el servicio de un(a) planificador de
bodas?

Conocer el promedio porcentual que los
clientes pagarian por el servicio de un
planificador de bodas

10% - 15%

¢,Como financiaria su boda?

Conocer medios de pago que el cliente
empleara para la realizacion de su boda y
armar planes de financiacion

Ahorros entre los novios




3.6. NECESIDADES Y FUENTES DE INFORMACION

Para poder cumplir con los objetivos planteados en la investigacion de mercado es

necesario desarrollar

continuacion:

Tabla 5.

Necesidades y fuentes de informacién

Necesidades de la

los siguientes métodos

Fuentes

Fuentes

investigativos propuestos a

. N ) ) . Metodologia
investigacion primarias I EES
Analizar criterios opiniones .
y op Experto Libros .
de expertos sobre el proceso Entrevista con experto
de realizacion de una boda .
Seminarios
Revistas
Determinar el nivel de .
L . Consumidores Encuestas
aceptacioén del senvicio
Consumidores Boletines turisticos Encuestas
Determinar la competencia Paginas Web Entrevista con experto
Experto
o . Encuesta
Identificar los consumidores .
- Consumidores Grupo focal
potenciales .
Entrevista con expertos
Determinar la frecuencia de| Consumidores Paginas web Encuesta
consumo y comportamiento del Experto Revistas Grupo focal
consumidor Entrevista con expertos
Determinar el punto de vista . Grupo focal
o Consumidores .
sobre el servicio Entrevista con expertos
. . . Expertos Entrevista con expertos
Determinar monto de inversion
o Grupo Focal
para la realizacién del evento )
Consumidores Encuestas
. . . Experto Entrevista con expertos
Determinar niveles de precio .
g Consumidores Grupo Focal
aceptables al servicio
Encuestas

3.6.1. Fuentes primarias

Para la obtencion de informacion de fuente primaria, ésta sera recolectada
aplicando la siguiente metodologia: Grupo de Enfoque, Entrevistas con Expertos,
Encuestas y la participacién directa, como pasante, en la creacion de un evento

nupcial.



41

3.6.2. Fuentes secundarias

Se obtendra informacion de las principales entidades publicas como son: INEC,
Banco Central del Ecuador, Exposocialité, Expoboda, Ministerio de Turismo,
Camara de Turismo de la Provincia CAPTUR, Buré de Convenciones Quito, Quito
Turismo, Registro Civil, noticias de eventos en principales diarios y revistas
sociales del pais; asi como también la recopilacion de informacion en libros que
aporten y estén relacionados a este plan de negocios, ademas de seminarios y

ferias impartidas sobre eventos.
3.7. TIPO DE INVESTIGACION A USAR

“La investigacion cualitativa es la metodologia de investigacion exploratorio no
estructurada, basada en muestras pequefias y con la intencion de dar ideas de la

situacion de un problema” (Malhotra et al; 39 Pag.).

El tipo de investigacidon a usar sera la Primaria Cualitativa Descriptiva, por tanto en
el empleo de encuestas y datos por observacion;, ademas una investigacion
cualitativa directa en cuanto al uso de método de grupos focales y entrevista a

experto a ser realizadas.
3.8. GRUPO DE ENFOQUE

Los grupos de enfoque son entrevistas de forma no estructurada y natural a un
grupo de encuestados con el objetivo de hablar sobre temas de interés para la
investigacion. El objetivo es aprovechar la discusién grupal que fluye libremente
para obtener extension de conocimiento de como percibe el mercado al negocio

de eventos y la empresa en si. (Malhotra, 2008, pag. 145)
METODOLOGIA

El desarrollo de la herramienta de investigacion por grupo de enfoque sera
realizado en la ciudad de Quito, los candidatos se clasificaran en grupos

heterogéneos participes con la linea de negocio o servicio que ofrece la compaiiia,
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el nUmero maximo sera de 8 personas para permitir una mejor participacion de los

entrevistados.

Para la realizacion se contara con: un moderador y un camardgrafo, ademas el
uso metodoldgico de preguntas y respuestas permite que los participantes puedan
expresar sus opiniones respecto al servicio ofrecido en el mercado y sobre la idea

de negocio planteada.

A continuacion se presentara el perfil de las personas participes del grupo de

enfoque:
Identificacion Perfil
Ana Corella E)rganlzadora de I”Eventos Recepciones
Contoda el alma
Adela Andrade Organizadora de Eventos “Eventos y decoraciones”
Paulina Freire . . .
. Pareja de novios comprometidos para casarse
Leiner Loor
Patricio Cevallos Pareja casada con 3 afios de matrimonio
Dayana Ortiz No usaron planificadora de bodas
Andrea Chavez Pareja de esposos casados 1 afio
Javier Cevallos Usaron planificadora de bodas

Lugar: Rumichaca y Turubamba, sala de reuniones.

El lugar de realizacion fue en la sala de reuniones de una casa ideal por la
ausencia de ruido y en un ambiente relajado para que los participantes actiuen de

manera natural sin disturbios en sus expresiones.
Fecha: Sabado 22 de diciembre del 2012
Camarografo: Pablo Arcos.

La sesion focal duré aproximadamente 50 minutos, el expediente se archivd en

una cinta de video.

Moderador: Katherin Vega, la autora.
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RESULTADOS

Los participes del grupo de enfogue manifestaron las siguientes opiniones,

experiencias, gustos, expresiones y consejos:

e La realizacion de una boda lleva mucho tiempo si es realizada por los
MiSMOoS Novios.

e La principal dificultad para llevar a cabo la realizacion de una boda con éxito
es la falta de conocimiento en el proceso a seguir para ultimar hasta el mas
minimo detalle; adicional a ello est4d la falta de conocimiento sobre
proveedores en el mercado y la accesibilidad hacia ellos, lo que conlleva a
mayor inversion de tiempo, energia e incluso a gastos monetarios; de ello
queda la inseguridad de haber o no escogido el proveedor correcto a sus
necesidades y gustos.

e Los esposos que usaron el servicio de un planificador de bodas refirieron la
experiencia del servicio como la solucion del todo y aseguraron haber
participado de las decisiones para la creacion del evento y haber disfrutado
cada momento antes y durante la celebracién

e Los esposos que no contrataron el servicio de planificadores de bodas
opinaron que les encantaria haber conocido sobre el servicio existente en el
pais antes de la realizacién de su boda y expresaron que sin duda hubieran
contratado el servicio.

e La pareja comprometida tiene en mente acudir al servicio de planificadores
de bodas para la creacion de su evento; ambos estudian y trabajan, y el
mayor miedo es no sentirse a gusto con lo conseguido en los tiempos que
pueden dedicar a la creacion de su boda y que malos resultados reflejen el
descontento de sus invitados.

e Las personas involucradas en el negocio de eventos comentan que la
mision de un planificador de eventos es hacer sentir a los novios como los
invitados de lujo a la boda, cero estrés y preocupacion, seguros de obtener

lo que ellos piden acorde a sus necesidades, gustos y preferencias.
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e El lugar de preferencia para la realizacion de una boda son las haciendas,
principalmente por el atractivo de los jardines y naturaleza que ofrecen para
los momentos de ceremonia; en cuanto a la celebracion o fiesta al aire libre
opinan estar de acuerdo siempre y cuando sea celebrado en el dia; sin
embargo, expresan descontento en el momento en que las haciendas no
ofrecen salones cerrados, y que las pocas que los ofrecen tienen una
estructura de espacio reducido y estilo rastico.

e Sobre el plan de tesis, opinan que es muy interesante la existencia en la
ciudad de una empresa que brinde servicio integral de planificacion y
creacion de bodas, ya que el mercado ofrece un sinfin de proveedores
individuales especializados en un servicio especifico, mas no ofrecen un
servicio integral de seguridad en profesionalismo.

e El principal consejo realizado hacia la idea de negocio por parte de los
participantes es la inversion en capital humano, ya que opinan que es el
factor clave de éxito para la empresa; lo primordial para conseguirlo es
obtener grandes niveles de conexion de los planificadores con los novios, el
mismo que se obtiene con el grado de empatia, entendimiento y

profesionalismo que los planificadores lleguen a irradiar sus clientes.
CONCLUSIONES

La idea de negocio fue muy bien criticada, no hubo rechazos sino mas bien

consejos para la mejora del mismo.

Los resultados fueron muy alentadores debido a que los participantes aportaron
con opiniones y recomendaciones para mejoras en la realizacion del plan de
negocio. Al escuchar el aporte de experiencia de los participantes, se determina
gue la oportunidad de negocio es grande y factible, ya que el grado de aceptacion

fue alto en los tres casos de matrimonio y compromiso.

Las opiniones acerca de la realizacion de eventos sociales en haciendas llegan a

la conclusion que la preferencia por las mismas esta determinada por las
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instalaciones de areas verdes que ofrecen, pero que los clientes gustarian de

salones bajo techo para la fiesta de celebracion.

Las opiniones vertidas en el grupo de enfoque aconsejan que ademas de ofrecer
buenas instalaciones, la inversién en capital humano sera el factor clave de éxito

del negocio.
3.9. ENTREVISTAS CON EXPERTOS

Las entrevistas a profundidad son una forma no estructurada y directa de obtener
informacion, son realizadas de manera individual con la finalidad de indagar en el
entrevistado sus motivaciones, creencias, actitudes y sentimientos subyacentes

acerca de un tema. (Malhotra, 2008, pag. 158)

La entrevista tiene el objetivo de conocer las motivaciones, experiencias,
operatividad y conocimientos que tiene un experto de la industria sobre el negocio

de eventos.
METODOLOGIA

Se realizara la entrevista mediante el desarrollo de preguntas que proporcionen
informacion técnica, financiera y comercial en base a la opinién y experiencia de

una persona especializada en la rama de eventos sociales. (Ver Anexo 1.)

Las entrevistas duraran alrededor de 30 minutos y las herramientas de expediente
de archivo a emplear seran una grabadora de voz y una libreta de notas.

Perfil del experto:

~N

(Nombre: Ruth Galarza de Yaselga

Titulo: Propietaria de la Quinta “El Angel de Piedra”

: 701871
\Contacto 09997018 )
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La Quinta "El Angel de Piedra" se encuentra ubicada en el Valle de los Chillos a
s6lo 30 minutos de la ciudad de Quito. En el pasado, la Quinta "El Angel de
Piedra", formd parte de una de las haciendas més grandes del Valle de Los
Chillos... A partir del afio 2004, se incrementaron algunas areas y se adecuod la
Quinta para la realizacion de todo tipo de eventos sociales y empresariales.
(Quinta El Angel de Piedra, (s.f))

RESULTADOS
e El perfil ideal que debe cumplir un planificador de bodas es contar con:

Capacidad de liderar y delegar tareas

Manejo del presupuesto asignado

Observacion del entorno macro y micro de la pareja
Actitud proactiva y creativa

Habilidad de comunicacién y empatia

Conocer sobre investigacion y planificacion

Conocer sobre el mercado y proveedores de calidad

e En cuanto a la parte técnica es necesario el orden y planificacién. El
planificador de bodas cuenta con un ChekList necesario para seguir un

orden sin olvidar detalles a realizar; entre algunos de los puntos esta:

Definir la fecha de la boda

Reservar iglesia

Consultar documentos que se requieren
Pensar en el tema de la boda

Hacer el presupuesto

Ver disponibilidad de lugares para celebracion
Hacer lista de invitados

Elegir disefiador u origen del vestido

© © N o g b~ wDdhPRE

Definir padrinos y comunicarlo de forma verbal

10. Asistir al curso prematrimonial



11.Hacer lista de regalos o escoger tipo de recepcion de obsequios
12.Escoger luna de miel

13.Escoger musica

14. Acordar decoracion con decoradores

15. Disefar invitaciones, mandarlas a imprimir y repartir

16.Anotar en agenda compromisos como shower o despedida de solteros
17. Definir vestidos de damas

18.Buscar zapatos y accesorios

19.Comprar las argollas

20. Definir tipo de traje novio

21.Hacer prueba del mena

22.Mandar a hacer el pastel

23.Escoger tipo de flores

24.Contratar fotégrafo

25. Asistir a terapia de relajacion (novios)

26.Reservar peluqueria

27.Programar protocolo de ceremonia y fiesta

28.Recordar la preparacion de maletas
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El nimero de proveedores para realizar un evento de este tipo es extenso
en el mercado.

Lo que motivé a Ruth a emprender un negocio de eventos fue su constante
participacion en la organizacion de las reuniones sociales familiares, las
cuales hacia con mucho detalle, por eso estudié organizacion de eventos,
para aplicarlo a su negocio de eventos, que siempre tuvo en mente.

Ruth opina que no existe monto promedio de inversion para entrar en el
negocio de organizacion de eventos, que todo depende de lo que se desea
lograr.

El tiempo aproximado en el que El Angel de Piedra recuper6 el monto de

inversion para obtener ganancias fue de aproximadamente un afo.
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e La experta menciona que la acogida del mercado la obtuvo de inmediato y
luego de manera progresiva.

¢ Ruth comenta que no existen obstaculos, ni barreras de entrada a competir
en el mercado ya que cada uno compite con el nivel de los servicios que
presta y que la mejor manera de contrarrestar algun obstaculo seria
brindando mejores servicios con ventajas competitivas.

e Los novios tienen la tendencia de contratar una planificadora de bodas,
Ruth comenta que los clientes son exigentes en cuanto al profesionalismo y
experiencia del planificador; es por ello que El Angel de Piedra cuenta con
tres profesionales expertos en planificacion de eventos.

e La experta aconseja el tiempo ideal para la planificacion de una boda: es de
un afo.

e En promedio, al afio El Angel de Piedra realiza entre 40 a 48 bodas, el
presupuesto dependera del numero de invitados y el tipo de boda a realizar,
la boda de mayor presupuesto que se ha realizado en la Quinta en de
$30,000.00 y el menor presupuesto aplicado para una boda ha sido de
$5,000.00; ademas comenta que a partir del mes de abril empiezan los
meses de mayor concurrencia de bodas.

e La experta aconseja que no se incorpore como propios del negocio a
servicios que pueden ser proveidos por profesionales en el tema tales como
fotografia, musica, catering, etc.

e Ruth opina que la participacion en ferias debe considerarse un medio mas
para hacerse conocer en el mercado y que los medios publicitarios usados
por El Angel de Piedra son las paginas de internet, revistas y publicidad
boca a boca realizada por clientes satisfechos.

CONCLUSIONES

La entrevista con el experto permitio conocer como esta el mercado actualmente,
cuales son sus preferencias al momento de comprar el servicio y de qué manera

debemos exigir calidad a los proveedores.
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Se dio énfasis a la importancia de organizacion para no dejar escapar detalles en

la realizacion de la boda, el checklist es la mejor forma de hacerlo.

Se menciona una rapida acogida del mercado y una recuperacion de la inversion,
ademas de incentivos que prometen escases de barreras de entrada en el
negocio, alto numero de ventas al afio y cuyo presupuesto promedio manejable se

asemeja al planteado por el negocio propuesto.

Se subraya, es importante el profesionalismo que se ofrece al cliente en el
servicio; sin embargo El Angel de Piedra cuenta con expertos en planificacion de
eventos en general y no existe la especializaciéon en planificacion de bodas, lo

mismo ocurre en varios de los competidores.

Se dio un visto bueno al proyecto ya que se cuenta con elementos necesarios

para la creacion de eventos de este tipo.
3.10. ENCUESTAS

“Son entrevistas con un gran numero de personas utilizando un cuestionario
predisenado.” (Malhotra, 2008, pag. 121). Esta herramienta permitira la
recoleccion de datos, para conocer las reacciones de los encuestados en cuanto
a conducta, intenciones, actitudes, conocimiento, motivaciones, caracteristicas
demogréficas, estilo de vida, habitos de consumo, establecimiento de perfiles de
consumidores y percepcion de precios, ademas se llega a indagar sobre el tema
publicitario y la evaluacion de la eficacia y preferencia del mismo. (Malhotra, 2008,
pag. 122)

La investigacion de mercado a través de encuestas “Usa la recoleccion de datos
para probar hipotesis, con base en la medicion numérica y el analisis estadistico
(Hernandez, Fernandez, & Baptista, 2010, pag. 4). Mediante el empleo de
encuestas, las hipétesis planteadas al inicio del capitulo seran determinadas como

falacias o verdades.
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METODOLOGIA

Se determinard el tamafio de la muestra aplicando el método de muestreo
aleatorio estratificado, dentro de lo cual la poblacion esta subdividida en grupos

conocidos como estratos.

Las encuestas se realizaron en diferentes sectores de la ciudad de Quito, que
tienen en mente a futuro la celebracibn de una boda ya sea civil, religiosa o
ambas, celebracibn de aniversarios, celebracion de bodas de plata y oro,
renovacion de votos. El 55% de encuestados fueron mujeres y el 45% hombres; el
60% de las personas encuestadas laboran en el sector publico o privado y el 40%
son estudiantes de nivel superior. Las edades de los encuestados fluctian desde
los 18 a los 64 afios de edad, la edad promedio es de 25 afios.

3.10.1. Mercado objetivo

Personas que viven en Quito, con edad entre 20 a 79 afios y de nivel

socioecondémico tipo Ay B.

Los datos para la segmentacion de mercado son tomados de la base de datos del
INEC y del Municipio del Distrito Metropolitano de Quito (2012).

Personas gue vivan en_ Quito: Siendo el plan de negocios proyectado a

implementarse dentro del Distrito Metropolitano de Quito

Edad ente 20 a 79: Personas en edad de contraer matrimonio mayores de edad y

con tope a la esperanza de vida proyectada hasta el 2050, seguin datos
proporcionados por el INEC. Son personas en edad de contraer matrimonio,
incluso aquellas que desean celebrar aniversarios, bodas de plata y de oro segun

gusto y requerimiento.

Nivel socioecondmico tipo A y B: El servicio va dirigido a consumidores con altas

expectativas de elegancia y gusto al fino detalle, dispuestos a pagar presupuestos
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que abarguen requerimientos Unicos y exclusivos a fin de llevar a cabo la

realizacion de la boda deseada.
3.10.1.1. Segmentacion del Mercado
Tabla 6.

Segmentacion del mercado

SEGMENTACION DE MERCADO

CARACTERISTICA POBLACION
PERSONAS QUE VIVEN EN QUITO 2.667.953
PERSONAS ENTRE 20 A 79 ANOS DE EDAD 1.386.343
PERSONAS DE NIVEL ECONOMICO A B 181.611

Para la segmentacién de mercado se tom6 como universo la poblacion del Distrito
Metropolitano de Quito que estén en edades dentro del rango de 20 a 79 afos,
tomando en consideracion que son personas mayores de edad aptas para
contraer matrimonio civil y que la esperanza de vida en Ecuador al 2010 fue de 75
afos y se proyecta que para el afio 2050 llegue a los 80.5 afios de edad; a ésta
poblacién se estratificd por nivel socioeconémico tipo A y B, que segun datos del

INEC son el 1.9% y 11.2% de la poblacion respectivamente.

Una vez segmentado el mercado, el universo es de 181.611 personas que viven

en Quito, con edad entre 20 a 79 afios y de nivel socioeconémico tipo Ay B.
3.10.1.2. Tamafio de la muestra
Para el célculo de la muestra se emplearé la siguiente formula:

p#qﬁcg:#h’
(*(N-1)) +(*=p=q)

Férmula 1. Tamafio de la muestra. Tomada de: (Galindo, 2008, pag. 331)
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Dénde:

n = Tamarfo de la muestra 246

p = Probabilidad de éxito 80%

g = Probabilidad de fracaso |20%

z = Nivel de confianza 95% (1.96)
N = Universo 181.611

e = Error 5%

El objetivo de la investigacion es llegar a la obtencion de un resultado lo mas
cercano a la realidad, con el fin de minimizar errores; en tal sentido, en la
aplicacion de la formula para determinar el tamafio de la muestra sera: un nivel de
confianza del 95%, con un margen de error del 5%, la probabilidad de éxito es del
80% y de fracaso 20%.

El resultado obtenido es una muestra total de 246 personas a quienes se realizara
la investigacion primaria por medio de encuestas con el objetivo de obtener datos

gue ayuden a determinar la viabilidad del plan de negocios.
RESULTADOS

Las encuestas fueron realizadas a 246 personas que viven en la ciudad de Quito,

y presentaron interés en la realizacién de un evento nupcial dentro de sus planes.

En la siguiente seccion seran mostrados los resultados de la encuesta y
determinada la falacia o verdad de las hipétesis planteadas al inicio del capitulo. El

disefio de la encuesta es presentado en el Anexo 2.

Las encuestas mostraron los siguientes resultados:
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Pregunta 1.-La edad ideal para contraer matrimonio es de:

H Menos de 21 afios

H21-25

25 -30

H30-35 Hipotesis *De 25 a 30 afios ]
|>35 Resultado Verdad ]

Figura 14. Edad para contraer matrimonio

El 60% de los encuestados respondio que la edad ideal para contraer matrimonio
es de 25 a 30 afios de edad; se observa que la tendencia incluso es mayor
pasando los 30 afios, en comparacion al porcentaje seleccionado en el rango de
25 a 30 afios de 17% contra el 23% que suman los rangos de 30 a 35 y mayor a
35 afios de edad. Lo que determina que el comportamiento de los potenciales
clientes es el de contraer nupcias a una edad adulta, madura y la capacidad
financiera para realizarlo. En la ciudad de Quito, segun el Censo de Poblacién
Econdmica 2010, habitan 550,327 personas entre 25 a 40 afios de edad que

representa 72,093 clientes potenciales de nivel socioeconémico tipo Ay B.
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Pregunta 2.-Su boda deberia ser celebrada en

M En la mafiana
M En la tarde

i Enla noche

Hipotesis *En la noche ]

Resultado *Verdad

—

Figura 15. Horario para la celebracion de un evento

El gusto de los potenciales clientes apunta hacia la celebracién del evento nupcial
en las noches (37%), la preferencia por realizar el evento en la tarde y noche
marca el 73% de eleccion, el nivel de diferencia de eleccion entre la noche y la
tarde es de apenas 1%. El 27% de los encuestados eligié la opcion de celebrar el
evento en la mafiana, mas adelante se presentara la relacion de la eleccion de

horarios con la eleccién del lugar de recepcion.
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Pregunta 3.-La ceremonia o acto civil deberia realizarse en

g Alaire lbre

§ Casade los novios

u Centro de
convenciones
_ B gz «Centro de
wRegigroCivil  Hipotesis convenciones
Resultado «Falacia ]

Figura 16. Lugar de celebracion de acto civil

El 46% de los encuestados preferirian realizar la ceremonia civil al aire libre, el
27% lo realizaria en un centro de convenciones; sin embargo existe una cuarta
parte del mercado que elegiria la casa de los novios como el lugar ideal de
realizacion de su evento; cabe notar que existe un 3% del mercado que desea
casarse en las instalaciones del Registro Civil, de manera tradicional. Este
resultado determina que el 50% del mercado usaria las instalaciones de jardines y
jupa en los espacios verdes, y que el otro 50% solicitaria los salones de
recepciones tipo palacio, e inclusive la planificacién podria ser dirigida a celebrar
el matrimonio civil en la casa de los novios y existe una minima probabilidad de
planificar el acto civil de la boda con horarios establecidos en citas en las

instalaciones del registro civil.



Pregunta 4.-La ceremonia religiosa deberia realizarse en
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M Al aire libre
H Capilla Hipotesis
Hlglesia  posyltad

(0]

Figura 17. Lugar de celebracion de ceremonia religiosa

*lglesia

*Verdad

La opcion de realizar la celebracion religiosa de una boda en una iglesia grande

para todos los invitados predomina con la acogida del 39% de los encuestados; se

observa que la tendencia de realizar los actos ceremoniosos de una boda al aire

libre tiene gran acogida del mercado, sin embargo el 24% de los encuestados

consideran que una capilla para los invitados mas cercanos seria un lugar ideal

para el acto religioso.

El resultado ayuda a pronosticar el nimero de bodas que el Palacio del Hada

podria ofrecer en paquetes que incluyan el servicio de capilla con el que se cuenta

dentro de las instalaciones, al igual que la ocupacion de la jupa en los jardines

para dicho fin.



57

Pregunta 5.-Celebraria su boda en:

3%

M Quito-Sur
H Quito-Centro Hipotesis *Quito - Valles ]
i Quito-Norte

Resultado *Verdad ]
M Quito-Valles

M Fuera de la ciudad

i Fuera del pais

Figura 18. Lugar de celebracion de la boda

El 83% de los encuestados celebrarian su evento nupcial dentro de la ciudad de
Quito, el 14% lo realizaria fuera de la ciudad de Quito pero dentro del pais, alguna
de las selecciones mencionadas fueron: Galapagos, Ambato, Latacunga, Cuenca
y las playas costeras ecuatorianas; existe una minoria del 3% de encuestados que
realizarian su boda fuera del pais, se menciona lugares como: Miami Beach,

Escocia y México.

La ubicacion del lugar para la celebracion de la boda favorito por la mitad de los
encuestados fue el sector valles de la ciudad de Quito. Este resultado ayuda al
Palacio del Hada a definir los Valles como lugar de establecimiento de las

instalaciones del negocio.
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Pregunta 6.-El estilo de su boda se enfocaria en

M Boda real
M Estilo moderno

M Tematica

| S

Hipotesis *Boda real

Resultado *Falacia }

Figura 19. Estilo de la boda

De cada 10 clientes, 6 escogeran el estilo moderno para su boda, 3 es estilo boda
real y 1 de ellos escogera un tema especifico como estilo de su boda (se

mencionan temas: antiguo - moderno y minimalista.

El resultado obtenido de esta pregunta ayuda al Palacio del Hada en su decision
de inversién de la infraestructura interna de las recepciones tipo palacio que al
obtener resultados del 63% en estilo moderno frente a 33% estilo boda real, la
decisiobn de decoracion se empleard relacionando el numero de invitados

seleccionados para una boda con el estilo optado.
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Pregunta 7.-La mayor parte de su presupuesto seria destinado a

HSalén de
recepciones

M Buffet

i Vestido novia

o *Salon de
allselizls recepciones J
H Decoracion
Resultado *Verdad J

Figura 20. Destino de la mayor parte del presupuesto de la boda

El 38% de los encuetados opinan que la mayor parte del presupuesto de su boda
debe ser destinado al salon de recepciones, el 29% lo invertiria en el servicio de
buffet; existe una diferencia del 1% entre la opcion de destinar mayor parte del
presupuesto hacia la decoraciéon que hacia el vestido y ajuar de la novia. La
tendencia destaca la importancia de obtener un lugar y decoracion a gusto de los
novios y su preocupacion por ofrecer un menu a satisfaccion del paladar de sus
invitados. El resultado de esta pregunta sugiere al Palacio del Hada asociarse con
varios proveedores de servicio de buffet que se caractericen por la calidad

gourmet, y la variedad de menu en su servicio.
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Pregunta 8.-Enumere de mas importante (1) a menos importante (6) de 1 a 6 las

razones por las que Ud. escogeria un salén de recepcion:

e «Jardines
(1] o
S e *Elegancia
g J— *Espacio
2 — Hip6tesis «Lujos
E «Accesibiidad
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Resultado *Falacia
Figura 21. Importancia de factores al momento de seleccionar un salén de
recepciones.

El 34% de los encuestados opinan que lo primordial para escoger un salon de
recepciones es la elegancia que ofrece el mismo; el 27% opina que el espacio es
el segundo factor determinante para la eleccion; el 13% opina que la tercera razon
para escoger un salon de celebracion es que el mismo cuente con jardines y areas
verdes; 19% seleccionaron la accesibilidad al lugar como el cuarto factor por el
gque escogeria una salon de recepcion; el 16% juzga a detalles lujosos como la
penultima razén de importancia para escoger un salon y finamente el 41% de
encuestados catalogan de menos importante si el lugar de recepcién cuenta con

parqueaderos.

El resultado de esta pregunta guia al Palacio del Hada en saber en qué factores
debe poner mayor atencion para promocionar las instalaciones de la recepcion

tipo palacio que ofrece dentro de sus servicios.
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Pregunta 9.-El lugar o recepcion para la celebracion de su boda, deberia ser en

3% )
— H Sala de recepciones

H Hotel
i Palacio Hip6tesis «Hacienda
M Hacienda Resultado *Verdad

i Casa de los padres
de los novios

Figura 22. Estilo de la recepcion

Con una mayoria del 60% los encuestados expresaron que el lugar de seleccién

para la celebracion de su boda deberia ser en una hacienda.

Sin embargo, la relacion del horario de celebracion con el lugar deberia coincidir
con la celebracion de una boda en la mafiana o tarde en una hacienda, ya que el
sentido de eleccion de las mismas es por las areas verdes que ofrece y que por la
noche no son tan apreciables como lo es a luz del dia; a pesar de ello el 35% de
personas que seleccionaron hacienda, optaron por un horario de la noche para la
celebracion de su boda lo que refleja un problema y una necesidad de encontrar
un lugar que no se limite a ofrecer espacios verdes como salén de celebracion,
sino que adicional a ello tenga disponibles salones cubiertos para la fiesta, asi

como jardines para ceremonias.

Los hoteles y salas de recepciones tienen el mismo nivel de aceptacion por los
clientes (14%); se observa que el 3% de encuestados prefieren a su casa como
lugar de celebracién del evento, sin embargo el nimero promedio de invitados es
de 200 personas (factible en caso de que el espacio de la vivienda sea lo
suficientemente grande); se resalta un nivel de aceptacion inmediata a la

celebracion de una boda en una recepcion tipo palacio del 9%.



Pregunta 10.-Segun el lugar escogido, el precio a pagar por el mismo seria de
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H Menos de $ 500
M De $ 500 - 1,000
i De $ 1,000 - 1,500
B De $1,500 - 2,500
M Mas de 2,500

Figura 23. Precio del lugar de la recepcion

Hipétesis

Resultado

*De $1,000
a 1,500

*Falacia

El precio que el cliente estaria dispuesto a pagar por el alquiler del espacio fisico

de un salon de celebracion es de $1,500 a $2,500, predominante con el 28%; sin

embargo la decision se ve dividida por partes casi iguales entre los rangos de

eleccion. Sera mas claro determinar niveles de precios con relacion al numero de

invitados seleccionados por los encuestados:

El 4% pagaria menos de $500 para un promedio de invitados de 130.

El 17% pagaria de $500-1,000 para un promedio de 142 invitados.

El 27% pagaria de $1,000-1,500 para un promedio de 170 invitados.

El 28% pagaria de $1,500-2,500 para un promedio de 200 invitados.

El 24% pagaria mas de $2,500 para un promedio de 320 invitados.

En general el precio promedio para pagar por el salén de celebracion es de $8,70

por invitado.




63

Pregunta 11.-De estas recepciones, escoja las de su conocimiento

M Quinta La Guajira

M Hacienda San Isidro

i Quinta FunHouse

. o *Grupo
H Quinta El Angel de Hipotesis BarII(o)vento ]
Piedra
i Grupo Barlovento Resultado *Falacia

Figura 24. Participacion de mercado de la competencia

La mayor participacion de mercado la tiene la Hacienda San Isidro 30%: el 51% de
encuestados opinan que elegirian su servicio por las instalaciones de la hacienda,

el 33% por la calidad de servicio y el 16% por el reconocimiento y prestigio.

En segundo lugar el Grupo Barlovento tiene el 27% de participacion: el 44% de
encuestados opinan que lo elegirian por la calidad de su servicio, el 28% por sus
instalaciones, el 26% por el reconocimiento y prestigio y el 2% por sus precios.

La Quinta La Guajira esta en tercer lugar con una participacion de mercado de
21%: el 84% de los encuestados elegirian su servicio tanto por su calidad como
por sus instalaciones (en la misma proporcion 42%), y el 16% la elegirian por el

reconocimiento y prestigio.

En cuarto lugar la Quinta El Angel de Piedra tiene una participacion de mercado
del 14%: el 43% de los encuestados elegirian tanto su servicio como sus
instalaciones, el 37% por la calidad de servicio y el 20% por su reconocimiento y

prestigio.
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La Quinta Funhouse tiene una participacion de mercado del 8%; el 50% de los

encuestados elegirian su servicio por la calidad brindada en el mismo.

Otras recepciones mencionadas fueron: Hotel Plaza, Hacienda San Agustin,

Limonar, Mansion de la Colina y Rincon Real.

Pregunta 12.-De las recepciones seleccionadas en la pregunta 11, cuales es el

principal atractivo por el que usted contrataria su servicio

M Calidad de servicio

H Reconocimiento y
prestigio

i Precio

M Instalaciones Hipotesis *Instalaciones

i Proveedores

) Resultado *Verdad
afianzados

Figura 25. Virtudes de la competencia

En orden, lo que distingue a la competencia y llama la atencion de los clientes son
sus instalaciones (40%), la calidad de servicio (37%), el reconocimiento y prestigio
(21%), el precio (2%); se observa que el nicho de mercado que conoce sobre la
competencia son poco sensibles al precio ya que Unicamente el 2% lo contrataria
por precio; resalta el hecho de que ningun encuestado seleccioné los proveedores
afianzados de la competencia como atractivo de la misma para solicitar su

servicio.
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Pregunta 13.- ¢Qué opina sobre realizar su boda en una recepcién con

decoracion tipo palacio?

H Me gusta laidea, lo
realizaria

H No me disgusta la
idea, seria una
opcion

i Me disgusta la idea

Hipotesis

Resultado

*No me )
disgusta la
idea, seria
una opcién Y
*Verdad

Figura 26. Niveles de aceptacion hacia la recepcion tipo palacio

El 53% de potenciales clientes no les disgusta la idea de realizar su boda en una

recepcion tipo palacio, consideran el mismo como una opcion; el 37% de

encuestados les gusta la idea y realizarian su boda en recepciones tipo palacio; el

10% de encuestados opinaron disgustarle la idea, la justificacién se basa en que el

concepto es muy ostentoso para su gusto.

La relacién de contrato y aceptacién a la recepcion tipo palacio es: de cada 10

clientes: 5 lo considerarian una opcion, 4 lo contratarian y 1 lo rechazaria.
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Pregunta 14.-Enumere de 1 a 4 segun orden de preferencia el lugar ideal para

realizar la celebraciéon de su boda

H Al aire libre en -Carpas I
carpas «Palacio
H Saldn vacio libre Hipotesis *Saldn vacio
para decoracién +Casa de los
seglin tema de boda novios J
i Salén con decoracion
tipo palacio
~
M Casa de los novios Resultado *VVerdad
v

Figura 27. Preferencia de tipo de recepcion.

El mercado tiene en definidas las opciones para escoger el tipo de recepcion para

la celebracion de su boda el siguiente orden:

Primera opcion Al aire libre en carpas (58%)

Segunda opcién  Saldn con decoracion tipo palacio (25%)

Tercera opcion Salén vacio libre para decoracion segun tema de boda (14%)

Cuarta opcion Casa de los novios (3%)



Pregunta 15.-El vestido de novia debe ser
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M Nacional (modista a
eleccidn)

M De disefiador
nacional

i De importacién

M De disefiador
internacional

Hipotesis

Resultado

Figura 28. Preferencia del origen del vestido de la novia

*De
Importacion

*Falacia }

La mayoria de encuestados (49%) opinan que el vestido de novia debe ser de

origen nacional y confeccionado por un(a) modista a eleccion; el 21% opina que el

origen del vestido debe ser nacional y confeccionado por un disefiador nacional; el

16% prefieren que el origen sea de importacion y el 14% opina que deberia ser de

disefiador internacional. Es clara la preferencia del mercado hacia lo hecho en

Ecuador (70%), lo cual motiva al Palacio del Hada a invertir en un software

sofisticado de tecnologia para el disefio y creacion de vestidos de origen nacional.

Pregunta 16.-El precio estimado por el vestido de novia deberia ser de

H Menos de $ 1,000
H De $ 1,000 - 3,000
i De $ 3,000 - 6,000
@ Mayor a $ 6,000

Figura 29. Precio del vestido de la novia

Hipétesis

Resultado

*De $1,000
a 3,000

*Verdad ]
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El 49% del mercado esta dispuesto a pagar de $1,000 a 3,000 por el vestido de la
novia; el 37% pagaria menos de $1,000; el 12% destinaria de $3,000 a 6,000 para
el vestido de la novia y el 2% del mercado gastaria mas de $6,000 en la compra

de un vestido de bodas.

El precio promedio que los encuestados estan dispuestos a pagar para:
Vestidos nacionales de modista a eleccion es de $1,400

Vestidos nacionales de disefiador nacionales de $2,000

Vestidos importados es de $2,500

Vestidos de disefiador internacional es de $3,800

Pregunta 17.-El numero de invitados para su boda, deberia ser de

H Menos de 100
M De 100 a 200
i De 200 a 300
# Més de 300 Hipotesis *De 100 a }

200 invitados

Resultado *Verdad

Figura 30. Numero de invitados

El 50% del mercado considera que el nimero de invitados para su boda seria de
100 a 200 personas; el 23% estima menos de 100 invitados; el 17% supone una
cantidad de 200 a 300 invitados, y el 10% pronostica tener mas de 300 invitados

en la celebracién de su boda.
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El resultado ayuda a la compaiiia a estimar ventas por paquetes segun niumero de
invitados, adicional esta es informacién para decidir el aforo de los salones tipo

palacio, el de la capilla y de jardines.

Pregunta 18.-Un planificador de bodas es una persona quien se encarga de
realizar y coordinar todos los preparativos de una boda para comodidad de los

novios. ¢, Ha escuchado hablar de este servicio en Ecuador?

i No conocia sobre el

servicio *El servicio )
H Sabia del servicio en ., . existe,

otros paises Hipétesis pero no es

muy

i Si, existe el servicio conocido S

en el paisyes

conocido )
M El servicio existe, Resultado *Falacia

pero no es muy J

conocido

Figura 31. Conocimiento sobre el servicio de planificador de bodas

El 33% del mercado sabia del servicio en otros paises; el 30% asegura que el
servicio existe en el pais, pero no es muy conocido; el 24% afirma que el servicio
si existe y que es conocido en el pais; finalmente el 13% del mercado no conoce

sobre el servicio.

El 76% de los encuestados asevera que el servicio en el pais es nuevo y no se ha

dado a promocionar para el conocimiento del mismo en el mercado.
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Pregunta 19.-Contrataria el servicio de un(a) planificador de bodas por

M Falta de tiempo

Hipotesis 'Egr';a gle ]
4 Evitar estrés p
¥ Comodidad Resultado *Falacia

M Confianza en los
proveedores del planificador
i No contrataria el servicio

Figura 32. Motivo de contratacion de un planificador de bodas

La razén principal por la que potenciales clientes contratarian el servicio de un
planificador de bodas es para evitar el estrés (30%), por falta de tiempo (22%), por
comodidad (20%), por la confianza en los proveedores de un planificador de bodas
(19%). El 9% del mercado no contrataria el servicio de planificador de bodas, las
razones expuestas son: para evitar mayores costos y el deseo de organizacion

propia.



71

Pregunta 20.- ¢ A qué medios concurre usted para obtener informacion sobre un

proveedor de servicios de eventos?
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Figura 33. Preferencia de medios publicitarios

Este resultado permite al negocio establecer porcentajes de inversion en medios
de comunicacion para publicidad del servicio hacia el mercado. El orden de
preferencia de medios publicitarios a los que el potencial cliente acudiria en caso

de requerir informacion sobre servicios de eventos seria en su orden:

1. Paginas de internet, seleccionado por el 73% de encuestados.

2. Referencia de un conocido, amigo o familiar, seleccionado por el 39% de
encuestados.
Revistas, seleccionado por el 34% de encuestados.
Redes sociales, seleccionado por el 25% de encuestados.
Programas televisivos (Asi Somos, De Casa en Casa, En Contacto, y/o
programas afines), seleccionado por el 39% de encuestados.

6. Prensa escrita, seleccionado por el 9% de encuestados.

7. Ferias, seleccionado por el 8% de encuestados.

Comerciales televisivos, seleccionado por el 7% de encuestados.
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Pregunta 21.-Un paquete de bodas completo debe incluir
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Figura 34. Servicios en un paquete de bodas

Los resultados orientan a la compafia en el proceso de armado y oferta de
paquetes de boda. A continuacion se detalla el porcentaje de encuestados que

seleccionaron cada uno de los servicios ofrecidos en un paquete:
Tabla 7.

Servicios en un paquete de bodas

% de clientes que

Servicio en un paquete de bodas seleccionaron el
servicio
Senvicio de buffet 90%
Salén de celebracion 89%
Decoracion 87%
Fotografia y filmacion 82%
Pastel de bodas 81%
Luces y escenografia 79%
Persona para mezcla en vivo de muisica grabada 75%
Transporte para los novios 70%
Tarjetas de invitacién 70%
Planificador(a) de bodas 64%
Recuerdos para los invitados 58%
Orguesta en vivo 40%
Ajuar de novia 35%
Mdsica instrumental 33%
Ajuar del novio 32%
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Pregunta 22.-En promedio, usted destinaria para la realizacion de su boda un

presupuesto de:

w Menos de 8000

& De £,000 215,000
i De 15,000 220,000
& De 20,000 325,000
i De 25,000 230,000
& De 30,000 235,000
i Mas de 35,000

. «De 15,000
Hipdtesis a 20.000

S

Resultado «Falacia

Figura 35. Presupuesto para una boda en USD

El 37% de los encuetados destinarian un presupuesto de $8,000 a 15,000 para la
realizacion de su boda; el 24% asignaria menos de $8,000 como presupuesto; el
15% determinan un presupuesto de $15,000 a 20,000; el 10% esta dispuesto a
gastar de $20,000 a 25,000 en su boda; el 11% destinaria de $25,000 a 30,000 a
su evento nupcial; y el 3% pronostica gastar mas de $35,000 en su presupuesto
de boda.

El 60% del mercado esta dispuesto a gastar hasta $15,000 para realizar la
celebracion de su boda, sin embargo el 36% presupuestaria mas de $15,000, en

promedio $25,000 para la realizacion de su evento nupcial.

En promedio, los encuestados destinarian como presupuesto la cantidad de:
$12,000 para una boda con menos de 100 invitados.

$16,000 para una boda de 100 a 200 invitados.

$ 22,000 para una boda de 200 a 300 invitados.

$ 28,000 para una boda con mas de 300 invitados.
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El presupuesto general promedio obtenido de las encuestas es de $16,034 y de la
pregunta 17 se derivd que el mayor porcentaje de invitados en una boda es de 100
a 200; los valores del presupuesto con relaciéon al numero de invitados coinciden

con los expuestos en el texto anterior.

Pregunta 23.- ¢ Contrataria usted un servicio que incluya: planificacién de la boda,

casa de novias y sala de recepcion para la realizaciéon completa de su boda?

H Si Hipotesis Si ]

Resultado *Verdad ]
H No

Figura 36. Aceptacion del servicio integral de planificacion y creacién de bodas

La aceptacion del servicio integral es del 83% versus el 17% de rechazo; los
encuestados basan los motivos para no contratar el servicio en el disgusto
percibido por optar por un salon de celebracion tipo palacio al relacionar al mismo
con la ostentosidad, y el rechazo a contratar los servicios de un planificador de
bodas, ya sea el gusto de organizacion propia de los novios o para no incurrir en
mas gastos para la boda. Sin embargo, el nivel de aceptaciéon al servicio integral
es alto y a ello se suma la posibilidad de servicios por separado que brinda el
Palacio del Hada (o casa de novias, o recepcion palacio, o planificador de bodas o

todo en su conjunto).
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Pregunta 24.- ;Qué porcentaje, del total del presupuesto para su boda, pagaria

por el servicio de un(a) planificador de bodas?

@<10%
®10-15% Hipdtesis *De 10-15%
w16 -20% Resultado «Verdad J
@21 -25% ‘
o> 25%
Figura 37. Porcentaje de presupuesto para el planificador de bodas

El 51% del mercado destinaria del 10 al 15% del presupuesto total de su boda
para pagar por los servicios del planificador de bodas; el 26% pagaria menos del

10% por el servicio; el 22% pagaria mas del 16% por el servicio.

El 77% pagaria hasta 15% del total del presupuesto de su boda a la persona que

planifique y cree el evento.

El presupuesto general promedio obtenido de la pregunta 22 es de $16,034, del
mismo se pagaria alrededor del 10% por el servicio de planificacion de bodas es
decir $1,600.
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Pregunta 25.- ¢ Como financiaria su boda?

H Ahorro de los novios

H Los padres se encargan

de los gastos
M Financiamiento con

Banco
H Novios, padres y bancc *Ahorro
Hipétesis entre
H Novios y Banco novios
i Novios y padres
Resultado *Verdad

Figura 38. Forma de financiamiento y pago del servicio

El 49% de los potenciales clientes opinan que el pago del costo de la boda debe
realizarse con los ahorros de los novios; el 20% tienen el concepto de que los
padres son quienes deben encargarse del pago; el 15% recurririan a obtener
financiamiento con Banco (préstamo, uso de tarjeta de crédito); el 9% repartiria

gastos entre los novios y los padres.

El 22% del mercado acudiria al financiamiento con un Banco para el pago de su
boda. El resultado de esta pregunta ayuda al Palacio del Hada a definir formas de
pago y a conseguir acercamiento de Bancos con el cliente para el financiamiento

de su presupuesto de boda.
CONCLUSIONES

La mayor parte de encuestados presentan un grado alto de aceptacion a lo que se
refiere a los servicios que presta el Palacio del Hada (planificacion de bodas, casa
de novias y salén de celebracién tipo palacio); la edad de los clientes estaria entre
los 25 y 30 afos; el horario de preferencia es disperso pero el grado de

concentracion se encuentra de la tarde a la noche.
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Para el lugar de celebracion del acto civil los novios preferirian que sea al aire libre
y en cuanto a la ceremonia religiosa su preferencia es la de realizarse en una
iglesia grande para todos sus invitados; el 50% concuerda en que el lugar fisico
del lugar de celebracion deberia estar ubicado en los Valles del Distrito

Metropolitano de Quito y que la tendencia de estilo en una boda es el moderno.

Los clientes invertirdn la mayor parte del presupuesto en el salén de recepciones
que escojan y el factor que motivar4 a contratar el lugar sera la elegancia que el
salon ofrezca. El 60% del mercado se ve atraido a celebrar su boda en una
hacienda, el otro 40% escogeria un lugar bajo techo y el precio promedio a pagar
por el lugar seleccionado es de $1,500 a 2,500, tomando en consideracion que el

namero de invitados promedio es de 200.

La mayor participacion de mercado la obtiene la Hacienda San Isidro, quienes se
caracterizan por tener instalaciones que atraen el interés del mercado; de hecho la
virtud que hace que la competencia sea atractiva para el mercado son sus
instalaciones, seguida de su calidad de servicio y el reconocimiento y prestigio del

lugar.

Existe acogida a la idea de celebrar la fiesta de la boda en un salon tipo palacio:
de cada 10 clientes 5 lo considerarian una opcion, 4 lo contratarian y 1 lo
rechazaria, la idea del salon es considerada como segunda opcion de seleccion
en recepciones por parte de los clientes, la primera son carpas ubicadas al aire

libre y la tercera son salones vacios para decoracion segun el tema de la boda.

La tendencia de gusto por lo nacional se ve presente en la preferencia de vestidos
nacionales confeccionados tanto como por modistas asi como de disefiadores

nacionales y el precio promedio destinado al vestido es de $1,000 a $3,000.

El 76% del mercado responde que conocian acerca del servicio de planificador de
bodas en otros paises, que en el pais el servicio no es muy conocido e incluso que
el mercado tiene desconocimiento del mismo. Lo que motivaria a los clientes a

contratar el servicio de un planificador de bodas seria para evitar estrés y por la
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falta de tiempo de los novios para organizacion y planificacion propia. El
porcentaje promedio destinado para este servicio es del 10 al 15% del total del
presupuesto de la boda.

El primer medio al que acudiria el cliente en busqueda de informacion del servicio
de eventos son las paginas de internet y por referencia de un conocido, amigo y

familiar.

La preferencia de los clientes en cuanto a lo que debe incluir un paquete de bodas
son los servicios de: servicio de buffet, salon de celebracion, decoracion, fotografia
y filmacién, pastel de bodas, luces y escenografia, disco movil, transporte de
movilizacion para los novios, tarjetas de invitacion, el planificador de bodas y
recuerdos para los invitados; y el rango promedio de precio a ser pagado es de
$16,000 tomando en consideracion que las bodas de mayor presencia seran
aguellas que flucttan entre 100 y 200 invitados. La aceptacion para contratar el
servicio integral de recepcion palacio, casa de novias y planificador de bodas es
del 83%, frente al 17% de rechazo al servicio por la preferencia de planificacion
propia de los clientes y el desapruebo a la decoracion palacio para el salén de

recepciones.

El cliente opina que la forma de financiamiento para pagar el presupuesto de la
boda ser4d mediante ahorro de los novios y el 22% del mercado acudiria al

financiamiento con un Banco para cubrir los gastos del evento.
3.11. TAMANO DEL MERCADO

Tomando en consideracion los resultados de la investigacion de mercados y la
segmentacion de mercado presentada en secciones anteriores, el calculo del
tamafio del mercado se estimard en consideracion al nivel de aceptacion del
servicio que ofrece el Palacio del Hada, dicho nivel fue determinado tanto en el
resultado de las encuestas como en las opiniones vertidas en la sesion de grupo

de enfoque.
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SEGMENTACION DE MERCADO

CARACTERISTICA POBLACION
PERSONAS QUE VIVEN EN QUITO 2.667.953
PERSONAS ENTRE 20 A 79 ANOS DE EDAD 1386.343
PERSONAS DE NIVEL ECONOMICO A B ag161?

Nivel de aceptacic’)

Tamano del mercado: 181,611 x 82% ¥ 148,921 clientes

3.12. LA COMPETENCIA'Y SUS VENTAJAS

Tomando de referencia los establecimientos cedulados dentro del Ministerio de
Turismo de Ecuador en el Catastro Consolidado Nacional 2013, dentro de la
actividad Recreacion existen 119 establecimientos cedulados de los cuales el 25%
pertenecen a al subactividad Sala de Recepciones y Banquetes, considerando a 6

de ellos dentro de la clasificacién De primera y 29 restantes en el tipo De segunda.
Tabla 8.

Establecimientos de actividad turistica “Recreacién” en Quito

. . .. Total
Establecimientos turisticos ..
establecimientos
Recreacién 119
Sala de recepciones y banquetes 35
De primera 6
De segunda 29

Ademas de las 35 salas de recepciones y banquetes, se considera como
competencia a aquellos hoteles que por su infraestructura realizan eventos

sociales como una mas de las actividades econdémicas del negocio:
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Tabla 9.

Establecimientos de subactividad turistica “Hoteles” en Quito

Establecimientos Total
turisticos establecimientos
Hoteles 48
Lujo 10
Primera 16
Segunda 17
Tercera 5

En el Distrito Metropolitano de Quito se encuentran registrados 48 hoteles, de los
mismos 10 son considerados de lujo y 16 De Primera. Considerando que el
Palacio del Hada es un servicio dirigido a clases socioecondmicas de consumo de
servicios de lujo y de primera, se tomaran como competidores a las 6 Salas de
Recepciones y Banquetes mas los 26 hoteles de Lujo y De Primera, totalizando un

promedio de 32 competidores en el mercado.

A continuacién se nombra y detalla a cinco competidores, que por el servicio y
reconocimiento en el mercado se consideran los principales competidores para el
Palacio del Hada; asi mismo, se detalla cual seria la falencia del competidor que

se vuelve una oportunidad para el Palacio del Hada:



Tabla 10.

Descripcion de los competidores

COMPETIDOR

Mi Boda Méagica

DESCRIPCION DEL NEGOCIO

Ofrece servicios de Planificadoras de
bodas en tres distintos paquetes que se
distinguen segun el tiempo proximo a
celebrarse la boda:

Platino o boda integral: Contratado de 6 a
8 meses anteriores a la boda.

Servicio silver o boda onboard: Contratado
de 2 a 4 meses anteriores a la boda.

Servicio Express o Coordinador del dia: 1
mes anterior a la boda.

Ubicacién: Quito. Diego de Almagro y
José Calama

El precio en caso de requerir el servicio
Express es de $2,000 para un nimero de
invitados de hasta 150 (si el nimero es
mayor el precio incrementa, adicional se
cobra costos de transporte y viaticos si el
evento es fuera de la ciudad de Quito) (Mi
Boda Magica, 2013)
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OPORTUNIDAD PARA LA PALACIO
DEL HADA

El servicio Unico brindado es el de
planificacion de bodas. No cuentan con
infraestructura propia.

Quinta
Funhouse

Planeacion, organizacion y ejecucion de
todo tipo de evento social. Cuentan con
instalaciones propias de recepcion en
jardines y espacios verdes.

Ubicacién: Quito. Barrio San Camilo.
(Quinta Funhouse, (s.f.))

No tienen especializacién en realizacién
de bodas, son organizadores de eventos
mas no planificadores de bodas. Las
instalaciones permiten la realizacion del
evento al aire libre méas no tienen espacio
suficiente para realizarlos techo adentro.

Quinta la Guajira

“Tu evento en la naturaleza”.

Organizadores de eventos sociales,

empresariales y bodas.

Ubicacion: Quito. Tumbaco

El precio por invitado estimado es de $60
por paquete de servicios. (Quinta La
Guajira, 2013)

No tienen especializacion en realizacién
de bodas, son organizadores de eventos
mas no planificadores de bodas. Las
instalaciones permiten la realizacion del
evento al aire libre méas no tienen espacio
para realizarlos techo adentro.

Quinta El Angel
de Piedra

Organizacién y coordinaciéon de eventos
sociales y empresariales. Areas verdes
para la recepcién, salén interior con
capacidad para 90 personas, una pagoda
para la celebracion religiosa, Event &
Wedding Planners

Ubicaciéon: Quito. Valle de los Chillos
(Quinta El Angel de Piedra, (s.f)

Las instalaciones para salén interior son
de poca capacidad (90 personas). La
pagoda de celebracion religiosa no tiene
disefio de jupa. No cuentan con casa de
novias, trabajan con proveedores para
éste servicio.
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OPORTUNIDAD PARA LA PALACIO
DEL HADA

No cuentan con salén de recepcion
interno, la recepcién es al aire libre y los
corredores sirven como espacio para
ubicacion de mesas. No tienen
Ubicacion: Quito. Valle de los Chillos|especializacion en realizacién de bodas,
(Hacienda San Isidro, (s.f.)) son organizadores de eventos mas no
planificadores de bodas. Para casa de
Costo promedio por paquete de servicio|novias cuentan con proveedores mas no
de $48 por invitado. con instalacion propia.

COMPETIDOR DESCRIPCION DEL NEGOCIO

Organizacién y coordinacion de bodas,
eventos sociales 'y empresariales.
Hacienda de m&4s de 300 afios.
Asesoramiento en eventos.

Hacienda San
Isidro

Empresa de catering. Eventos sociales y
empresariales. Asesoria de servicio en la
creacion, desarrollo y ejecucion de todo|Mediante proveedores manejan el
Grupo tipo de eventos. servicio de planificacién y coordinacion
Barlovento Ubicacion: Quito. San Salvador y La|del evento. No cuentan con infraestructura
Pradera. Cobertura de servicio a nivel|{de celebracion (recepcién) propia.
nacional.

(Grupo Barlovento, (s.f.))

3.13. DIFERENCIA ENTRE LO QUE HAY EN EL MERCADO Y LO QUE SE VA
A OFRECER

La industria se ve envuelta por “competidores complementarios”, dentro de los
analizados podemos observar el caso de Grupo Barlovento, el mismo que es
especialista en servicio de catering; sin embargo la necesidad del mercado por un
servicio integral ha llevado a Barlovento a crear alianzas estratégicas con
proveedores de decoracion, organizadores de eventos, fotografia, iluminacion,
musica, vestidos. En muchos casos la linea de negocio son los distintos eventos

sociales y empresariales, sin especializaciéon en uno determinado.

Muchas de estas falencias de mercado llegan a ser una oportunidad para el
Palacio del Hada: la diferenciacion caracteriza el negocio. Los competidores se
han vistos enfocados en ofrecer los mejores espacios verdes para llenarlos de
carpas y construir pistas, haciendo del jardin el lugar de ceremonia y recepcion. El
Palacio del Hada ofrece jardines, una jupa para ceremonias religiosas ademas de
una romantica capilla, y lo mas importante recepciones espaciosas con salones

interiores tipo palacios de distintas capacidades (hasta 300 personas) que
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permiten tener un “si” a la mano para cada requerimiento segun los distintos

gustos de los novios.

Algo similar pasa con la Casa de Novias, lugar donde las novias van en busca del
vestido ideal que las haga lucir resplandecientes en su dia. Los competidores
cuentan Unicamente con proveedores para brindar éste servicio. ElI Palacio del
Hada cuenta con infraestructura para brindar el servicio: una amplia gama de
vestidos en un catélogo electronico para los distintos gustos, disefiadora de modas
gue creara y arreglara vestidos a la medida, incluso brinda el servicio de “vestido a
puerta”: creado para las princesas que gustan de vestidos localizados en el
extranjero y que por falta de tiempo, dinero y conocimiento no pueden viajar en
busca del mismo, el Palacio del Hada haré posible que cada novia vista lo que

siempre ha sofiado.

El Palacio del Hada toma los distintos negocios inmersos en la industria no como
competidores netos, sino como aliados. Debido a que son millones los gustos,
preferencias y requerimientos de los novios, las planificadoras de bodas del
Palacio del Hada requeriran de servicios de distintos proveedores de la industria,
incluyendo el ofrecido por los competidores mas semejantes al negocio propuesto
por el Palacio del Hada, sin embargo el hecho no quita que el Palacio del Hada
llegue a ser la Unica empresa de servicio integral de planificacion y creacién de

bodas especializada en ésta rama de eventos.
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Precios de la competenciay servicios que ofrecen al mercado

Competencia

Precio por
invitado

Paquete de servicio

Carpa

Pista de baile
Mesa pastel
Mesa novios
Sillas

Lazo un solo color
Mesas

Mantel

Cubre mantel
Servilleta de tela

Observaciones

Paquete mas completo que ofrece
Hacienda San Isidro.

Cuentan con espacios verdes, laguna,
capilla y parqueadero.

Ellugar de recepcion es en los espacios
verdes, no cuentan con salones

Transporte novios
Mdsica

Show musical
Coordinador de evento
Parquedero (100)

Generador eléctrico

Hauepda San $ 48,00 PI{?@ base . cubiertos.
Isidro Musica por seis horas (DJ,
cqmputadora, amplificador Y|El valor por ocupar la capilla es adicional
micréfono) $150.
Servicio meseros
;/31(!: !\%itcc:!ssglp?:rasona El alquiler Unico de las instalaciones de
la hacienda es de $1000 + IVA para 100
Sopa , personas. Para méas de 150 personas el
Mesa de café o precio es de $8/persona
Gaseosa y agua ilimitadas
Descorche (sélo vinos Trapiche)
Un arreglo floral por mesa
Carpas
Decoracion
Buffet
Manteleria, cristaleria, mesas y sillas. |cuentan con senicio de planificadoras
Bebidas agua y gaseosa ilimitadas  |ge podas.
Servicio de meseros El lugar de celebracion de eventos es
Quinta La Guajira | $ 60,00 |Pastelde bodas nicamente en los espacios al aire libre,

no cuentan con salones cubiertos para
celebracion.




85

Competencia P.rec.lo por Paquete de servicio Observaciones
invitado
Menu
Degustacion (4personas) Se cobra precio adicional por horas
Bocaditos (5/persona) extras en Disco Mévil $67,10, servicio
Gaseosa y agua mineral ilimitada de salon $366, lazos para sillas $2,44
Siete horas de salon clu
Siete horas de Disco Movil
Musica instrumental en la cena Servicio de organizador de evento para
Arreglo floral estandar el dia del evento mas no planificador de
Hotel JW Marriott | $ 78,08 Transpotte novios boda para servicio _Qermanente antes
Fotografia (100 fotos) durante la celebracion.
Cubremantel
Sillas El servicio decorativo y arreglos florales
Mesa coctelera son estandar, cualquier cambio
Bar iluminado (sin licor incluido) adicional tendré un costo adicional por
Decoracién persona de $10. Total de paquete
Masaje relajacién novios $88,08
Suite para noche de bodas y primer
aniversario
Menu
Pastel No disponen de servicio de
Descorche planificadores de bodas.
Hotel $ 4900 Bebidas gaseosas y agua ilimitadas La personalizacion del evento es
DannCarlton ' Degustacion previa (2 personas) limitada ya que la decoracion ofrecida
Centro de mesas y manteleria es estandar a los elementos disponibles
Disco movil 5 horas del hotel.
Musica ambiental
Salén

Adaptado de: Cotizacidén de servicio por paquetes de las empresas en mencion
(Ver Anexo 3.)

El precio promedio que maneja la competencia es de $60 por invitado; los
servicios generalmente incluyen: menud, degustacion, descorche, bocaditos
(5/persona), gaseosa y agua mineral ilimitada, siete horas de salon, seis horas de
disco movil, musica ambiental en la cena, arreglo floral estandar, transporte

novios, decoracién, cubremantel, sillas, mesas, manteleria y cristaleria.

La tactica de venta es por manejo de proveedores, los hoteles ofrecen servicio de
personalizacion del evento de manera limitada ya que la decoracion final es
producto de servicios estandar del que disponen en el hotel. La competencia
maneja el servicio de organizadores de eventos para el dia de celebracion, mas no
el servicio personalizado de un planificador de bodas que se encargue de todo el

evento desde su planificacion y creacion. Se cobran costos adicionales por cada



86

hora que se pase a la de contratacion. Ningun paquete ofrece servicio de casa de
novias y son escasos los paquetes que ofrecen fotografia y filmacion del evento,
tarjetas de invitacién y recuerdos para los invitados, maquillaje para la novia,

capilla o jupa al aire libre para la celebracion de ceremonias civil y religiosa.
3.14. PRODUCTOS Y SERVICIOS SUSTITUTOS Y COMPLEMENTARIOS

Cada uno de los servicios que ofrecen los proveedores en el mercado de eventos
se convierten en servicios tanto sustituto como complementarios: sustitutos,
porque el cliente puede contratar por separado a cada uno de ellos para que en su
conjunto formen su evento nupcial, y complementario porque dentro de un
servicio, un valor agregado llega a ser ofrecer un servicio en conjunto con el
servicio que preste otro proveedor. Por ejemplo, las empresas de decoraciones
gue ofrecen la organizacion del evento al asociarse con proveedores de catering,

manteleria, utileria y entretenimiento.
3.15. PARTICIPACION DEL MERCADO Y VENTAS DE LA INDUSTRIA

Mediante el cuestionario de encuesta realizada a potenciales clientes se determin6
gue la participacion de mercado que tiene la competencia Hacienda San Isidro es
de 30% y las razones por las que el mercado ve un atractivo en la contratacion de

sus servicios son las instalaciones y la calidad del servicio.

El mercado se vera atraido a los servicios por el Palacio del Hada debido a que se
ofrecera una combinacién de instalaciones tanto al aire libre como salones
cubiertos, ademas que la calidad del servicio se ajusta a cada necesidad del
cliente; y recordando que el nivel de aceptacion del mercado hacia la idea de
negocio es del 82%, la participacion esperada del mercado es del 10%.

Considerando que en el afio 2011, se suscitaron 13,341 matrimonios, y que la
clase economica tipo A y B representan el 13.10% de la poblacién (1,747
matrimonios), el 10% del mercado al que va dirigido el Palacio del Hada es de 175

matrimonios. La capacidad maxima del Palacio del Hada es atender, en sus
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instalaciones, 156 paquetes de bodas al afio (suponiendo 3 eventos nupciales por
cada uno de los 52 sdbados al afio), adicionando 19 casos en los cuales los
eventos a celebrar sean fuera de las instalaciones o solo sean contratados los
servicios individuales, el Palacio del Hada obtendra el 10% de participacion en el

mercado.
3.16. EVALUACION DEL MERCADO DURANTE LA IMPLEMENTACION

Para evaluar el nivel de satisfaccion que el cliente proyecta sobre el servicio, cada
vendedor realizara un informe reportando las respuestas de interés del cliente, asi
como aquellas expresiones de duda o descontento por las que el servicio
propuesto no seria contratado. Cada informe debe tener su conclusion y propuesta
de mejora al servicio para ofrecer un nuevo encuentro con el cliente y presentar la

propuesta de servicio adaptado a sus necesidades.
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CAPITULO IV

4. PLAN DE MARKETING
4.1. ESTRATEGIA GENERAL DE MARKETING
Estrategia de diversificacion.

Diversificacion relacionada.- La estrategia de diversificacion relacionada
consistira en afadir productos y servicios relacionados, es decir incorporar
distintos servicios en una misma linea de negocios. La linea de negocio que
maneja el Palacio del Hada son los eventos sociales, especificamente las bodas;
la diversificacion relacionada se crea al integrar los servicios de planificador de
bodas, servicio de casa de novias y de alquiler de salén de recepcion, los mismos
que se relacionan entre si para ofrecer el servicio integral de planificacion y

creacion de bodas.

El autor Fred R. David en su libro “Conceptos de Administracion Estratégica”
describe a las siguientes directrices que determinan cuando una estrategia de

diversificacion relacionada es efectiva:

e Cuando agregar productos relacionados mejoraria significativamente las

ventas de los productos actuales.

De la investigacion de mercados resultd una aceptacion del 80% hacia contratar
un servicio integral como el propuesto por el Palacio del Hada.

e Cuando los productos relacionados pueden ofrecerse a precios muy

competitivos.

De la investigacion de mercados se determiné el nivel de precios manejados por la
competencia, el mismo que resulta significativamente mayor al limitarse en su lista
de servicios que incluyen en los paquetes ofrecidos. El servicio integral del Palacio
del Hada no solo ofrece un completo paquete de bodas sino que a ello se suma el
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beneficio de un precio competitivo por los servicios adicionales que la competencia

no ofrece.
e Cuando una organizacion cuenta con un sélido equipo de administracion.

El Palacio del Hada tiene una estructura organizacional capaz de mantener el
control y administracion de los procesos que agregan valor al cliente, mantiene
buenas relaciones con los proveedores, en un ambiente laboral competente y de
manera rentable. (Fred, 2008, pags. 180-181)

4.1.1. Estrategia genérica de Porter

Estrategia genérica tipo 3 “DIFERENCIACION”.- “La diferenciacion es una
estrategia cuyo objetivo consiste en elaborar productos y servicios considerados
anicos en la industria y dirigido a consumidores que son relativamente poco

sensibles a los precios.” (Fred R., 2008, pag. 188)

Estrategias Geneéricas

o Liderazgo de costos Diferenciaciéon Enfoque
o
S
o| Grande Tipo | Tipo 3
Tipo 2
£
[
o
o Tipo 4
= & _ i
= Pequefio Tipo 3 Tipo 5
£
o
=

Figura 39. Estrategias genéricas de Porter.
Tomado de: (Fred, 2008, pag. 189)
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La estrategia de diferenciacion aplicada al negocio se fundamenta en el servicio
integral que la empresa ofrece y al mercado objetivo para quienes va dirigido,
siendo éste perteneciente a niveles socioecondmicos tipo Ay B, en el cual una de
las caracteristicas psicograficas es la poca sensibilidad al precio, lo que hace que

el tamafo del mercado sea pequenio.

“‘Una estrategia de diferenciacion exitosa permite a la empresa cobrar un precio
maés alto por su producto y obtener la lealtad de los clientes cuando éstos se
identifican rapidamente con las caracteristicas de diferenciacién” (Fred, 2008, pag.
191); una de las conclusiones obtenidas por la sesion de grupo de enfoque
realizada en la investigacién de mercados, es que el mercado opina que aunque
haya variedad de proveedores en la industria, encontrar una empresa que de todo
en un mismo servicio seria lo mas conveniente en ahorro de tiempo y energia,
ademas de argumentar que la experiencia de un profesional es la ideal para no

cometer errores o provocar arrepentimiento de las decisiones tomadas.

“Las bases de diferenciacién mas eficaces son aquellas que los rivales encuentran
dificiles o costosas de imitar” (Fred, 2008, pag. 191). La estrategia de
diferenciacion del Palacio del Hada es dificil de imitar por los competidores, pues
es costoso para un planificador de bodas contar con su propia infraestructura de
salon de recepcion y casa de novias, asi como para un competidor que cuente con
una quinta o salén de eventos, mas no con el servicio profesional y certificado de

planificadores de bodas y una linea de vestidos en su propia casa de novias.
4.1.2. Estrategia general de posicionamiento

Mas por mas.-El posicionamiento “mas por mas” implica ofrecer el mejor producto
0 servicio y cobrar un precio mas alto para cubrir los costos elevados (Kotler &
Armstrong, 2008, pag. 189).
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Precio
Mas Lo mismo Menos
Mas Mas Mas
Mas por por lo por
mas mismo menos
7]
o :
'O Lo mismo
E Lo mismo por
o MEenos
o
Menos por
Menos mucho
Menos
Figura 40. Propuesta de valor.
Tomado de: (Kotler & Armstrong, 2008, pag. 189)

Los beneficios que ofrece el Palacio del Hada son mayores a los proporcionados
por paquetes de la competencia, es por ello que el precio de un paquete integral
sera mayor; sin embargo, el mayor beneficio no se halla Unicamente en el
incremento de elementos en el paquete de bodas, sino ademas en que el servicio
integral ayuda a los novios a encontrar todo lo que requiere para su boda en un

mismo lugar y a un precio competitivo.
4.2. PRECIO

Un precio es la suma de los valores que los clientes dan a cambio de los
beneficios de tener o usar el producto o servicio. (Kotler & Armstrong, 2008, pag.
263)

4.2.1. Politica de precios

Los precios fijados por el Palacio del Hada estaran determinados por los

siguientes factores:
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e Beneficios que recibe el cliente del servicio.- La necesidad del cliente es

realizar un evento nupcial; el problema es la falta de tiempo y experiencia
para la realizacion del mismo; el servicio integral que ofrece la compafiia no
solo cubre la necesidad del cliente sino que ademas elimina el problema del
mismo al ofrecer todo lo que el cliente necesita en un solo servicio que
brinda profesionalismo, calidad y creatividad para la satisfaccion de su

necesidad.

e Estrategia de marketing.- La Diferenciacion de un servicio integral.

e El mercado y la demanda.- Servicio dirigido a un mercado con poca

sensibilidad al precio, cuyo comportamiento de compra se ve atraido hacia
servicios exclusivos y personalizados.

e Estrategia de precio de la competencia.- La estrategia de fijacion de precios

para paquetes de productos es la empleada por los competidores; sin
embargo, el conjunto de servicios que venden por paquete no cubren en su
totalidad aquellos que se requieren para la realizacion de una boda

completa.
En tal virtud, la politica de precios del servicio del Palacio del Hada sera:

Fijacion de precios de valor agregado, en el cual en lugar de recortar los
precios para igualar los de la competencia, vinculan caracteristicas y
servicios de valor agregado a sus ofertas para diferenciarlas y apoyar asi
sus precios mas altos... A menudo, la mejor estrategia es no fijar precios
mas bajos que el competidor, sino fijar precios mas altos y convencer a los
clientes de que el servicio vale ese precio alto. (Kotler & Armstrong, 2008,
pag. 266)

4.2.2. Estrategia para la fijacion de precio para la mezcla de servicios

Para formar una estrategia de fijacion de precios, es necesario conocer los costos
de cada uno de los servicios. En la siguiente tabla, se muestran los precios que los

proveedores de servicio de eventos ofrecen actualmente al mercado:
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Tabla 12.

Precios de servicios abastecidos por proveedores

SERVICIO PRECIO EN EL MERCADO

Senvicio de buffet De $ 15 - 20 /invitado

Manteleria $5/ mesa

Decoracién Desde $8 / mesa

Transporte para los novios De $180 a 230

Pasteleria De $3 - 4 / porciéon

Fotografia y filmacion De $680 a $1600

Tarjeteria $50 la docena

Recuerdos para los invitados Desde $4 / invitado

Persona para mezcla en vivo de musica grabada |Desde $250 hasta 8 horas

Musica instrumental Desde $200 a $380

Luces y escenografia Desde $ 230

Sesion salén de belleza + Maquillaje y peinado $100

Animacion y entretenimiento Desde $250

Licores (champagne, licor fuerte, vino para el $10/invitado

En caso que el cliente no desee uno de los servicios propios del Palacio del
Hada

Salén de celebracion Desde $9 /invitado

Casa de novias (vestidos) D.e ~$ 600 a .$4'OOO segun
disefio y material.

Planificador de bodas Ente el 12 al 20% del
presupuesto total de la boda.

Fuente: Cotizacién de servicio en el mercado, (Ver Anexo 4.)

En base a la cotizacion de precios de los servicios que componen un evento
nupcial, se ha formado el siguiente costeo de paquete de bodas a precio de

mercado, de acuerdo al nimero de invitados en un evento:
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Tabla 13.
Paquete de bodas a precio de mercado segun numero de invitados

Proveedores de servicios
Precio boda Precio boda Precio boda

100invitados 200invitados 300invitados

para eventos en el

mercado

Salén de celebracion 1.000 2.400 3.600
Senicio de buffet 1.800 3.600 5.400
Decoracion 1.000 2.000 3.000
Pastel de bodas 400 800 1.200
Fotografia y filmacién 1.600 1.600 1.600
Tarjetas de invitacion 230 420 625
Disc jockey o Dj 200 300 350
Luces y escenografia 300 600 900
Animacioén de evento 250 320 365
Capilla 200 250 300
Planificador de bodas 1.860 4.000 6.200
Transporte para novios 230 230 230
Recuerdos para invitados 250 500 750
Ajuar de novia 1.200 2.000 3.000
Magquillaje novia 100 100 100
Licores 1.000 2.400 3.600
Mdsica instrumental 380 380 380

PRECIO EN EL MERCADO 12.000 21.900 31.600

El monto total, dependera del gusto y caracteristicas del servicio que los novios

decidan obtener.

Kotler y Armstrong argumentan que la estrategia para fijar el precio de un servicio
se tiene que modificar cuando éste forma parte de una mezcla de servicios, y que
en este caso, la compafiia buscara un conjunto de precios que maximice las

utilidades de toda la mezcla de servicio. (Kotler & Armstrong, 2008, pag. 276)

Dos de las estrategias para fijacion de precios expuestas por Kotler y Armstrong,

seran aplicables al Palacio del Hada:

Fijacion de precio para servicio opcional.- “Ofrecer servicios opcionales o
accesorios junto con su servicio principal’. En el Palacio del Hada el servicio
principal es la planificacion y creacion de bodas como servicio integral; sin

embargo el mismo servicio se ve fraccionado por todos aquellos servicios
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necesarios para la realizacion de un evento nupcial, de tal manera que cada
servicio individual se vuelve una opcion para aquellos clientes que no gustan del

servicio integral.
Tabla 14.

Precios del servicio

SERVICIO OPCIONAL PRECIO

. e Hasta 100 invitados USD 900
Alquiler de recepciontipo o
au palaciop 'ONAPO | 1asta 200 invitados ~ USD 1,600
Hasta 300 invitados  USD 2,500
Precio promedio minimo USD 600
Venta de vestidos de  |Precio promedio USD 1,000 a 2,500
novia Precio promedio maximo mayor a
USD 6,000
- En promedio del 10 al 20% segun
Servicio de - . .
o requerimiento de novios, estilo de boda,
planificador(a) de bodas | . e
numero de invitados, presupuesto de evento.

Fijacion de precio para paquete de servicios.-“Las compafias combinan varios
servicios y ofrecen el paquete a un precio reducido”. El objetivo de brindar un
servicio integral es ofrecer un paquete completo que combine todos los servicios
necesarios para la realizacion de una boda para que los clientes encuentren en un
mismo lugar todo lo que requieren para realizar su boda de manera personalizada

y con la seguridad del cumplimiento de sus expectativas.

A diferencia de la competencia el precio por el servicio de la compafiia ser& mayor
al de la competencia, teniendo en cuenta que la misma incluye servicios que los
paquetes de la competencia no incluyen; sin embargo, hay que tomar en
consideracion que el cliente al contratar el servicio de la competencia tendra que
incurrir en gastos adicionales por los servicios que la competencia no ofrece en
sus paquetes de servicio, de tal manera que al cliente le convendra el paquete que
el Palacio del Hada ofrece. En el Anexo 8., se presenta una estructura de costos
para cada paquete de servicio de planificacion y creacion de bodas, de acuerdo al

numero de invitados al evento.
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Precio de paquetes de servicio
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PAQUETE DE SERVICIOS PRECIO

Salén de celebracion

Sernvicio de buffet

Ajuar de novia (incluyendo vestido)

Decoracion

Hasta 100 invitados
Rubi USD 9,000
Zafiro USD 10,000
Diamante USD 12,000

Transporte para los novios a la recepcion

Pastel de bodas

Fotografia y filmacién del evento

Tarjetas de invitacion

Hasta 200 invitados

Rubi USD 18,000
Zafiro USD 20,000
Diamante USD 22,500

Recuerdos para los invitados

Persona para mezcla en vivo de musica
grabada (disc jockey o D))

Musica instrumental (violinista, pianista ...)

Orquesta en vivo

Equipo de luces y escenografia

Magquillaje novia

Animacién evento

Capilla

Jupa para ceremonia civil o religiosa al aire
libre en jardines

Planificador(a) de bodas

Hasta 300 invitados
Rubi USD 28,000

Zafiro USD 30,000
Diamante USD 35,000

adicionales a los ofrecidos por la compalfiia.

Precio sujeto a eleccidén de servicios por parte de los clientes y solicitud de servicios

4.3. TACTICA DE VENTAS

El método de venta que el Palacio del Hada empleara es la venta personal, cuyo

objetivo se basa en crear buenas relaciones con los clientes mediante una

comunicacién en ambas direcciones ya que “los vendedores pueden sondear a los

clientes para averiguar mas acerca de sus problemas y luego ajustar la

presentacion y la oferta de marketing a las necesidades especiales de cada

cliente.” (Kotler & Armstrong, 2008, pag.

402)

En el diagrama siguiente se describira los pasos del proceso de venta que debe

cumplir el vendedor:
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BuUsqueday calificacién

Mediante recomendacién de proveedores,
contactos por pagina web.

Segun servicio que el buscay a qué
proveedor a recurrido.

Acercamiento previo

Conocer las necesidas, caracteristicas y
estilo de compra del cliente.

Relacionar el presupuesto, tiempo y estilo
del cliente con el paquete de boda que
mejor convendria

Acercamiento

Presentarse ante el cliente como una
persona afable y profesional.

Motivar al cliente siendo cautos en cada
informacion que comunique escuchando
con atencién

Presentacion y demostracion

Mostrar los paquetes de servicio integral
de bodas al cliente, mediante material
publicitario y carpeta de presentacion.

Asesorar un paquete de bodas que mejor
se ajuste a las necesidades del cliente
receptadas en el acercamiento.

Manejo de objeciones

Escuchar con atencién lo que el cliente
opina sobre el asesoramiento de paquete,
gué fue lo que mas llamo su atenciény a

gué no di6 interés.

De manera positiva poner en conocimiento
y eleccion, las distintas modificaciones que
puede tener el paquete de servicio para
ser ajustado a satisfaccion del cliente.

Cierre

Recordar al cliente lo que mas llamo su
atencion del servicio y las modificaciones
del mismo para ajustarse a sus
reguerimientos.

Ofrecer al cliente la redaccion del pedido
para dejar en claro la solicitud de que
servicios constaran en su contrato. Mostrar
fotos de servicios terminados.

Segumiento

Ultimar detalles de forma de pago,
condiciones de compra y contrato de
servicio.

Después de unos meses llamar a los
esposos para preguntar el nivel de
satisfaccion y determinar la factibilidad de
recomendacion a sus conocidos.

Figura 41. Proceso y tactica de ventas. Adaptado de: (Kotler & Armstrong,
2008, pags. 414-416) (Castells, 2012, pag. 328)
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La fuerza de ventas a conformar maneja una estructura por servicio, en cuya
organizacion los vendedores deben conocer sus servicios, sobre todo si son
numerosos y complejos ya que se especializan en la linea de servicio asignada.
(Kotler & Armstrong, 2008, pag. 403)

La estructura se basara en primera division por el nimero de invitados a manejar,
ya que del mismo se derivan los presupuestos con los que se operara para la
creacion del evento; en segunda linea son ubicados los tipos de paquete
manejables segun el nivel de capacidad de la fuerza de venta; por ultimo se
detallan actividades de soporte asignadas a la fuerza de venta que por tiempos y

responsabilidades es ideal para realizarlas:

Fuerza de ventas

Servicio

| 1

Paquete Paquete Paquete

100 200 300
s
T Rubi = Rubi Rubi
£ =
© C
. Q
g Zafiro g =t Zafiro 200 X Zafiro
2 = Diamante

— .100 Diamante
Diamante

Figura 42. Estructura de la fuerza de ventas. Adaptado de: (Kotler & Armstrong,
2008, pag. 403)

La fuerza de venta se vera compuesta por 3 planificadores de bodas. Su salario
sera de USD 320,00 mas el 30% (del 15% del precio de la boda) de comisién por

cada paquete de boda contratado.
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Las metas de ventas para cada uno de los planificadores seran:

e Vendedor 1: 12 paquetes Rubi 100 + 12 paquetes Zafiro 100

e Vendedor 2: 12 paquetes Diamante 100 + 8 paquetes Rubi 200 +
10 paquetes Zafiro 200.

e Vendedor 3: 6 paquetes Diamante 200 + 5 paquetes Rubi 300 +
4 paquetes Zafiro 200 + 3 paquetes Diamante 300

4.3.1. Perfil del vendedor

Quienes son capaces de vender paquetes de bodas en un servicio integral son los
planificadores de boda, ya que son quienes planifican y crean eventos nupciales

demandados por los clientes.

El perfil de un buen vendedor de paquetes de bodas no solo debera tener
capacidades y personalidad que requiere un planificador de bodas sino también

combinar dichas virtudes con las de un buen vendedor:

e Motivacion

e Disciplina

e Capacidad para concretar una venta

e Capacidad de crear buenas relaciones con los clientes
e Proactividad

e Creatividad

e Facilidad de palabra y comunicacién

e Empatia

e Organizacion

e Don de escuchar, entender y relacionar
e Habilidad de negociacion

e Responsabilidad

e Conocimiento en materia de eventos
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4.3.2. Reclutamiento y seleccién de vendedores

El proceso de reclutamiento se realizara mediante opcién en la pagina web de la
Compaifiia en una seccion dedicada “Trabaja con nosotros”, donde los postulantes
al puesto llenaran datos de su hoja de vida y aspectos de personalidad; los
mismos que seran puestos bajo andlisis de perfil para futuras entrevistas
personales, que en cuestidbn de resultar positivas se tomara la decision de
seleccion con una prueba técnica de habilidades bajo presion con un caso

aplicable de cliente y presupuesto designado al postulante a vendedor.

El mismo proceso sera aplicable al reclutamiento a través de anuncios clasificados
en los diarios de mayor circulacion en la ciudad, agencias de empleo como
Kmeyo.com y contacto con estudiantes universitarios de carreras de organizacion

de eventos y afines.
4.3.3. Capacitaciéon de los vendedores

“En primer lugar, los vendedores representan a la compafiia ante los
clientes; encuentran y cultivan nuevos clientes y les comunica informacion
acerca de los productos y servicios de la compafiia... Al mismo tiempo, los
vendedores representan a los clientes ante la compafiia, al actuar dentro de
la companfia como “defensores” de los intereses de los clientes y manejar la
relacion entre el que compra y el que vende”. (Kotler & Armstrong, 2008,
pag. 402)

Por lo antes citado, se hace tan necesaria la capacitacion a los vendedores sobre
la empresa asi como del mercado. A todos los nuevos vendedores se les realizara
la capacitacion para que conozcan la empresa a fondo: la mision, vision, objetivos,
cultura organizacional, organigrama estructural, politicas, valores, entre otros; con
el que se sientan pertenecidos a la compafiia y promocionen su prestigio a los

clientes.
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El presupuesto anual para capacitacion sera de USD 6,000.00; compuesto por
cursos y seminarios en el pais; y un curso “capacitacion todo pagado” en la
Asociacion Bridal Consultants en Estados Unidos, en compensacién al mejor

vendedor.

Los vendedores necesitan conocer a los clientes, sus habitos de compra y
tendencia de nuevos gustos; por tal motivo la capacitacion en seminarios ofrecidos
por profesionales y panificadores de bodas certificados seran ideales para
mantener la fuerza de ventas actualizada en cuanto al manejo del comportamiento
del cliente. Los seminarios dictados por la Asociacion de Consultores de Bodas
ABC Latinoamérica tienen un costo por seminario de USD 200.00 / persona; cada
planificador de boda asistira a tres seminarios por afio, lo que representa un costo
de USD 1,800.00 (Asociacion de Consultores de Bodas ABC Latinoamérica, 2013)

Nunca estd demas ensefiar como vender a la fuerza de ventas; charlas y cursos
de escuelas de negocios como el ECAE Business School, Secap, Excelencia
Empresarial, mantendran actualizados a los vendedores sobre nuevas tacticas de
venta, manejo de relacion con el cliente, técnicas de negociacion con proveedores,
etc., asi como cursos financieros y contables para todo el personal de la empresa.
Los cursos en mencion tienen costos desde USD 70 a 400, es decir un costo total
anual aproximado de USD 2,500.00.

Hay que recalcar que como sistema de compensacion, los vendedores destacados
seran premiados con el curso de capacitacion a distancia y certificacion de
planificador de bodas avaluado por la Asociacion de Bridal Consultants ABC. El
monto destinado para la ésta capacitacion es de USD 1,700.00.

4.3.4. Compensacion de vendedores

La compensacién esta basada en una cantidad fija que proporciona estabilidad al
vendedor mediante un salario basico y la compensacion variable que dependera
del tipo de paquete de servicio conseguido por el vendedor, dicha compensacion

sera una parte del porcentaje destinado al servicio de planificador de bodas segun
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el nivel de metas cumplidas como por ejemplo la eficiencia en el manejo del
presupuesto frente a las expectativas de los clientes, cero derroche de
presupuesto, manejo de nivel de invitados, proceso de protocolo cumplido a

cabalidad a entera satisfaccion de los clientes.
4.4. POLITICA DE SERVICIO AL CLIENTE Y GARANTIA

La politica de servicio del Palacio del Hada:

“El cliente es siempre escuchado con atencion, el asesoramiento estara en base a
sus necesidades y estaremos junto a él hasta haber cumplido con las expectativas

de la boda que sond”.

El cliente es Unico, asi como el asesoramiento a su necesidad. El servicio es
totalmente personalizado y adaptado a sus requerimientos. Nos mantendremos

cerca del cliente hasta saber que esta realizada su peticion a entera satisfaccion.

La politica de garantia del Palacio del Hada:

“Siempre habra suficiente magia terrenal para cumplir su suefio”

Dentro de los parametros del contrato, establecidos y acordados de parte y parte,
es responsabilidad del planificador de bodas cumplirlo a cabalidad, si existiera
inconveniente alguno en la administracién del presupuesto, el cliente no tiene por
qué preocuparse, el Palacio del Hada se hard cargo de cumplir su promesa de
hacer realidad su suefio tal y como lo pidi6 el cliente.

Las diferentes sesiones entre el planificador de bodas y la pareja de novios,
minimiza el riesgo de error entre el presupuesto del contrato y las especificaciones
de servicio que los clientes desean para su evento; en el caso que el presupuesto
no sea respetado, por error del planificador de bodas, se indemnizara al cliente
reduciendo el porcentaje destinado al pago de comision del planificador de bodas

en un 50%.
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4.5. PROMOCION Y PUBLICIDAD
4.5.1. Publicidad

Dentro de la combinacion de marketing para dar a conocer el Palacio del Hada en

el mercado se empleara el uso de la publicidad por los siguientes motivos:

“... La publicidad a gran escala comunica algo positivo acerca del tamario,
la popularidad, y el éxito del vendedor... los consumidores suelen ver a los
productos anunciados como mas legitimos. La publicidad también es muy
expresiva: permite a la compafia embellecer sus productos mediante el
habil uso de imagenes, impresiones, sonido y color.” (Kotler & Armstrong,
2008, pag. 368)

De tal manera, el porcentaje de participacion en uso de las distintas vias
publicitarias para lanzar la compafiia para conocimiento del mercado, estara
basado en los resultados obtenidos de la investigacion de mercados con
referencia al cuestionamiento de medios de comunicacién de mayor preferencia al
que los potenciales clientes concurren para obtener informacion sobre

proveedores de eventos (Figura 33. Preferencia de medios publicitarios):

Preferenciade medios publicitarios

Nivelde concurrencia
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De los medios de comunicacion seleccionados en un circulo, el medio publicitario
son las revistas, ya que es la herramienta con la que la compaiiia llega al cliente
para informar de la existencia del servicio. Las paginas de internet, redes sociales
e incluso las buenas referencias en el mercado son los medios al que el cliente

acude para obtener informacion del servicio.

El mensaje con el que se llegara al cliente esta enfocado en caracterizar la
empresa como la solucién del todo en uno para que los clientes realicen su boda
sin necesidad de estrés y con la confianza del profesionalismo inherente en el

servicio.

Los mensaje publicitarios constardn de frases que llamen la atencion de los
clientes que tienen en sus planes contraer nupcias, ademas la publicidad llevara
consigo el logo y eslogan del Palacio del Hada y los logos de las redes sociales
gue maneja la compafiia, ya que los mismo son de preferencia para los clientes en

el momento de buscar informacién sobre empresas de servicio de eventos.



105

T

Zsted solo sueije...
JYosotros lo hacemos realidad

'\ —
www.palaciodelhada.com ﬂ' >

Figura 43. Publicidad modelo para revistas.
Adaptada de: (mostphotos, s.f.)
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ZNsted solo sueiie...

JVosotros lo hacemos realidad
_ 4

Figura 44. Publicidad modelo para revistas.

Adaptada de: (paperblog, s.f.)

Las revistas en las que la publicidad del Palacio del Hada circulara seran: revista
Cosas (revista dirigida a la sociedad alta y media alta (Revista Cosas, s.f.)),
revistas de la editorial Vistazo: revista Vistazo y revista Hogar, revista Novias
(revista especializada en bodas y proveedores del mercado de eventos en
Ecuador), revista Familia (revista en circulacion con diario EI Comercio, diario de

mayor circulacion en Ecuador).

El costo de inversion en éste tipo de publicidad es de $170.00 la publicacién full
color en circulaciéon los dias domingos en revista Familia, y de 3,600.00 en revista
Cosas, Hogar y Novias, con circulacion de dos meses. El monto destinado a
publicidad es de USD 10,500.00
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Al ser las paginas de internet el primer medio de concurrencia al que los clientes
acudirian para buscar proveedores de servicios, se creara la pagina web de la
empresa donde los usuarios podran encontrar informacién del servicio y los
distintos paquetes ofrecidos; adicional se contara con redes sociales Facebook y

Twiter para extension publicitaria. La inversién en la pagina web sera de $400.

El alcance de las redes sociales es que el potencial cliente tendra mas fuentes de
informacion y contacto con la empresa, ademas la difusion por la misma es
gratuita: “El marketing y la publicidad viral a través de las redes sociales le permite
a quien lo realice ya sean grandes empresas 0 Pymes, incrementar la visibilidad
de su marca y competir con mayores ventajas entre las que se cuentan
focalizacion del puablico, mayor alcance, la personalizacion y algo fundamental
como lo es el dialogo o interaccion con los usuarios. Otro punto importante es que
este tipo de marketing no rifie con el tradicional por lo que pueden incluirse”

(Larrea, s.f.)
4.5.2. Promocion de ventas

La promocion de ventas se basard en motivar al cliente a informarse del servicio:

“Si usted viene y pregunta por el servicio...”:

e Obtiene cupones de descuento en el Spa ABC para un dia de relajacion
antes de su boda.

e Participa por el sorteo de una noche de luna de miel en el Hotel ABC con
todos los gastos pagados.

e Obtiene 10% de descuento en su paquete de bodas Diamante.

Otra estrategia de promocion tiene como objetivo conseguir que el cliente opte por
el servicio integral de planificacion y creacién de bodas contratando los paquetes

de servicios ofrecidos. “Si usted contrata un paquete de servicio...”:

e Participa en el sorteo de una luna de miel a la ciudad de Bafios, valorada en
USD 850.00 (3 dias / 2 noches) (Luna Runtun, 2013)
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Los montos en premio por promocion van acordes a los servicios contratados por

los clientes. El monto destinado para promociones es de USD 4,900.00
4.5.3. Relaciones publicas

El manejo de relaciones publicas se hara mediante patrocinio a organizaciones no
gubernamentales como los nifios de Solca al crear eventos con fines sociales
como un showroom de proveedores de servicios de eventos de bodas en las
instalaciones del Palacio del Hada, y destinar los fondos recaudados a la

fundacion.
4.6. DISTRIBUCION
4.6.1. Administracion de la cadena de suministro

“La Logistica de marketing, también llamada distribucion fisica, implica planear,
implementar, y controlar el flujo fisico de productos, servicios, e informacion
relacionada desde los puntos de origen hasta los puntos de compra para
satisfacer las necesidades de los clientes de manera rentable.” (Kotler &
Armstrong, 2008)

En la siguiente figura se determina la cadena de suministros aplicable al Palacio

del Hada para llegar al cliente:
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[ Proveedores ] [ Compariia ] [ Clientes ]
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musica, fotografia, : .
maquillaje, bebidas, =Zalon de recepcion

tranzporte, luces, Caza de novias Clientes

escenografia, Planificador de bodas
pasteleria, tarjeteria,
entretenimiento... y. J J
Logistica
de
=alida

Logistica a la inversa

Figura 45. Cadena de suministro. Tomado de: (Kotler & Armstrong, 2008)

La logistica de suministro que el Palacio del Hada empleara esta centrada en el
cliente, ya que no solo resuelve la logistica de llevar los elementos para la
creacion de un evento nupcial hasta el cliente, sino también la logistica de llevar al
cliente hasta los proveedores, segun sus necesidades, mediante la compafiia por
los planificadores de bodas. En la siguiente tabla se mostrara la diferente logistica
empleada por el negocio.
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Tabla 16.
Casos de logistica de cadena de suministro

Supuesto Logistica Descripcion

El cliente pide servicio de
planificacion y creacion de bodas a
la compafia, la compafia acude a
los proveedores para que en su
conjunto se entregue al cliente el
servicio a entera satisfaccién

|

Cliente acude al negocio
para realizacién de su Cliente Compariia Proveedores
boda

|

Cliente acude a la La compafia brinda al cliente el
compainiia en busca de servicio de asesoramiento segun
asesoramiento de necesidad del cliente para ponerlo

proveedores para su boda en contacto con los proveedores.

Cliente Compafiia Proveedores

Proveedor sugiere la compafiia para
el servicio de planificacion de boda,
casa de novias, recepcion tipo
palacio.

|

Cliente acude al proveedor
para busqueda de su Cliente Proveedores Compaiiia
servicio.

Segun Kotler y Armstrong (2008, p.318) el objetivo de emplear una cadena de
suministro con logistica de entrada, de salida e inversa, es administrar en su
totalidad el flujo de valor agregado tanto de los componentes de entrada como de
salida, que en el caso del Palacio del Hada incluye: asesoramiento, contacto,
productos terminados, servicio integrado e informacion relacionada entre los

proveedores, la compafia y consumidores finales.
4.6.2. Canal de distribucion

El canal de distribucion que el Palacio del Hada empleara sera un canal directo
mediante la venta en instalaciones propias de la compafia: en oficinas de ventas
los vendedores asistiran la necesidad de servicio de los clientes interesados en el
mismo, de igual manera se coordinaran citas con los clientes interesados en cada
uno de los servicios que el negocio oferta (casa de novias, planificador de bodas,
salén de celebracion tipo palacio), contactados via telefonica, en la pagina web y

redes sociales.
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La ubicacion de las instalaciones del Palacio del Hada estaréa localizada en el Valle
de los Chillos. La construccion abarcara dos pisos con aforo de salones para 100 y
hasta 300 invitados, en el primer piso seran colocadas las oficinas de venta, casa
de novias y estructura de capilla, ademas alrededor del Palacio existiran tres
jardines correspondientes a cada salon de celebracidon, en uno de ellos existira
una estructura jupa o glorieta para celebracion de la ceremonia religiosa y en otro
una decorativa pileta de agua. La inversion en los salones e infraestructura
general representa alrededor del 90% del total del monto de inversion, ya que se
considera que el factor presentacion interior y exterior sera estratégico para que

los potenciales clientes escojan el servicio que el Palacio del Hada ofrece.
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CAPITULO V

5. DISENO Y PLANES DE DESARROLLO DEL SERVICIO

En el presente capitulo se detallard el modo de operar y ofrecer el servicio, de
igual manera serdn descritos los elementos y tareas necesarias que conllevan el

servicio integral de planificacion y creacion de bodas.

PROVEEDORES NECESARIOS PARA UN EVENTO NUPCIAL

A pesar que el servicio integral que brinda el Palacio del Hada incluye:
planificadores de bodas, recepciones estilo palacio y casa de novias; el siguiente
listado de proveedores son necesarios para que mediante alianzas estratégicas se

logre en conjunto eventos nupciales segun requerimientos de los clientes:

e Ventay alquiler de vestidos de novias

e Accesorios para novias

Tiaras para novias, guantes, velos de novia, mantillas espafiolas, collares,

bisuteria, gargantillas, ligas de novia, ligas para damas, carteras

e Alquiler de menaje
Carpas, toldos, sillas, mesas, vajilla

e Alquiler y venta de trajes para novio y corte de honor

Alquiler y Venta de Vestidos, para Matrimonios; accesorios como: Zapatos,
Broches, Cinturones, Carteras, entre otros. Trajes de Etiqueta, ternos, smoking,
jacquet, frac. Vestidos de gala, trajes de cocktail, vestidos de noche, vestidos de

fiesta.

e Buffety Catering
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Servicio de banquetes, eventos y banquetes, el buffet, servicios de buffet, cena
buffet.

e Floreria y decoracion de eventos
e Cosmetologiay Spa

e Dermatologia y depilacion
e Maaquillaje y peinado

e Fotografia y video

e Invitaciones

e Juegos pirotécnicos

e Organizacion y eventos

e Musica y animacion

e Recuerdos

e Tortas y bocaditos

e Salones para eventos

e Horaloca

e Agencia de viajes

e Transporte

LISTA DE CONTROL PARA PROTOCOLO DE UNA BODA

Cada planificador de bodas tendra una libreta para coordinaciéon de citas y
progreso de la boda; continuando la siguiente lista de control para cumplimiento

del protocolo de una boda:

Definir la fecha de la boda

Reservar iglesia

Consultar documentos que se requieren
Pensar en el tema de la boda

Hacer e presupuesto

Ver disponibilidad de lugares para celebracion

N o gk wDbdhd e

Hacer lista de invitados
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8. Elegir disefiador u origen del vestido

9. Definir padrinos y comunicarlo de forma verbal

10. Asistir al curso prematrimonial

11.Hacer lista de regalos o escoger tipo de recepcion de obsequios
12.Escoger luna de miel

13.Escoger musica

14.Acordar decoracion con decoradores

15. Disefiar invitaciones, mandarlas a imprimir y repartir

16. Anotar en agenda compromisos como shower o despedida de solteros
17. Definir vestidos de damas

18.Buscar zapatos y accesorios

19.Comprar las argollas

20. Definir tipo de traje novio

21.Hacer prueba del mena

22.Mandar a hacer el pastel

23.Escoger tipo de flores

24.Contratar fotografo, animacién y entretenimiento

25. Asistir a terapia de relajacion (novios)

26.Reservar peluqueria

27.Programar protocolo de ceremonia y fiesta

28.Recordar la preparacion de maletas

MANEJO DE GESTION CASA DE NOVIAS

La casa de novias contara con un software de catalogo electronico con disefios de

60 vestidos de novia de distintos modelos.

La exclusividad que ofrece el Palacio del Hada en su servicio se ve integro en
cada uno de sus componentes; por tal razon la incorporacion de un software que
permita al cliente el disefio unico del vestido de la novia, agrega valor al servicio
gue ofrece distinciéon en cada uno de sus eventos representando de manera Unica

la personalidad de los novios y su relacién.
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El software que la casa de novias implementara para disefio y modelaje de los

vestidos de novias sera Optitex, el costo es de USD 5,000.00.

“Optitex es un software basado en Microsoft Windows para digitalizacion,
desarrollo de patrones, escalado, trazo, trazo automatico avanzado y drapeado
esta especificamente disefiado para cubrir las necesidades actuales de la industria
relacionado con la confeccion, ya sea fabricante de telas, confeccionista, tapicero,
automotor o de otras aplicaciones afines.” (Optitex Company, 2013)

Optitex cuenta con tres interfaces: Prototipos virtuales, PDS Sistema de Disefio de
Patrones y Suite 3D (Vestidor Virtual 3D y Modelo Virtual 3D).

El software permite disefiar, mediante la creacion de cortes, distintos modelos de
ropa, ademas cuenta con distintas herramientas que permiten escoger textura,
medidas y accesorios para la personalizacidon de disefios; los resultados se

visualizan en tercera dimension lo cual permite una idea realista de producto final.

Optitex Product Tour

PDS 30 GRADE

CUT PLAN MARK

E=eteee

——

-

optitex

Figura 46. Software Optitex. Tomado de (Optitex Company, 2013)
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La opcion de visualizacion en formato de tercera dimension permitira que la clienta

vea a 360° el resultado del disefio de su vestido de novia.

Figura 47. Visualizacion de disefios en tercera dimension en software Optitex.
Tomado de (Optitex Company, 2013)

En el programa de modelaje, la modelo del disefio ser4 la misma novia
representada en un avatar que sera creado segun sus medidas y caracteristicas
en la simulacidbn de Optitex 3D Virtual Model. La aplicacibn permite una
visualizacion en tercera dimension y a 360° del cuerpo de la novia; asi mismo
permite agregar caracteristicas distintivas de la apariencia del cliente, tales como
su tono de piel y cabello. En la figura siguiente se presenta el modo en que llega a
ser representada la novia mediante el avatar creado, permitiendo en tal manera
gue la disefiadora asesore a la novia en cuanto a tonos de tela, caida, modelos y

accesorios en el vestido.
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Optitex Change your measurements easiy and in real time. (,'et 1

3D Virtual Model

Use Optitex online 3D model creation to visualize your own female, male, boy or girl - personalized virtual model.
4 Select Model:
@ e O adam
Fill in measurement values, then click 'Send" button below.
Value (cm) Default Value (cm) Default
Height: (188.9) Hips: (36.6)
] [ ]
Musculartty: l:l (©5) High Hips: l:l (s7.8)
Underbust: (76.3) Knee: (34.2)
’ e ]
Cross Shoulders: I:I (32.2) Thigh: I:I (53.3)
Bust Heightz :I (252) Low Thigh: l:l (44.9)
Qutsearm: {105.1) Calf: (35.1)
L] : L]
Hip Height: (3.4) Neck: (22.8)
] [ ]
Knee Height: l:l (46:3) Forearm: I:l (24.3)
Arms Length: (58.7) Biceps: (251}
[ ] ]
- Waist: I:I (69.3)
.
w .
\ ’ \
, ]
|
l‘

_— o

Figura 48. Modelaje de usuarios en tercera dimensién en Optitex. (Optitex
Company, 2013)

El resultado final sera un modelaje del disefio personalizado segun requerimientos
de la novia y el asesoramiento personalizado de la modista y disefiadora de
modas. Optitex ha sido empleado en algunas compafiias entre ellas esté la revista
Brides, que entre sus consejos de asesoramiento a las novias usa el simulador en

Su pagina web.



En la figura siguiente se muestra el resultado final de uso de Optitex:
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Custom Fit Tool

Use our "virtual dressing room™ to see which styles best suit your figure

Select below to customize
your model ...

)

o

DRESS STYLE
SuBmIT >

NN

(o Yot

2013)

Figura 49. Visualizador de modelaje en Optitex. Tomada de: (Revista Brides,

El servicio de casa de novias se divide en tres opciones:

Disefio personal.- Consiste en el servicio de modista que empieza con el disefo

personal solicitado por la novia a la disefladora de modas del Palacio del Hada y la

confeccién del mismo.

Disefio _en vitrina.- Es la compra de vestidos exhibidos en la casa de novias, el

mismo podra estar sujeto a modificaciones por parte de la modista para entera

satisfaccion de la novia.
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Disefio fuera de casa.- Serd aplicado en el momento que la novia solicite un

vestido no disponible en la casa de novias, un vestido de disefiador nacional e

inclusive aquellos existentes en el extranjero para su importacion.

Es importante recalcar que si el vestido es incluido en un paquete de servicio, el
precio del mismo estard sujeto al presupuesto de bodas segun el paquete

contratado.

MANEJO DE ALQUILER DE RECEPCIONES

El Palacio del Hada ofrece el servicio individual de alquiler de salones de
celebracion, siempre y cuando tengan disponibilidad, los precios establecidos para

el alquiler de los mismos son los siguientes:
Hasta 100 invitados USD 900
Alquiler de recepcion tipo palacio Hasta 200 invitados  USD 1,600

Hasta 300 invitados UsD 2,500

e El salon para 100 invitados incluye:
Jardines con espacio para celebracién de ceremonia religiosa.
Glorieta en el jardin para celebracion religiosa.

Saloén bajo techo para capacidad de hasta 100 personas, con bafio para los

invitados y espacio para servicio de alimentos.

Las ventanas de acceso tendran forma y tamafio con adecuacién para unificar el
ambiente de aire libre y salon. (Véase a detalle en Capitulo Plan de Operaciones,

Distribucion de Instalaciones)
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e El salén para 200 invitados incluye:

Jardines con espacio para celebracion de ceremonia religiosa y recepcion para

festejo.

Pileta o fuente de agua decorativa.

Bafio para los invitados o capilla para celebracién de ceremonia religiosa.
Jardines con espacio para celebracion de ceremonia religiosa.

Salén bajo techo para capacidad de hasta 200 personas, con bafio para los

invitados y espacio para servicio de alimentos.
e El salon para 300 invitados incluye:
Capilla para celebracion de ceremonia religiosa.
Jardines con espacio para celebracion de ceremonia religiosa.

Salén bajo techo para capacidad de hasta 300 personas, con bafio para los
invitados y espacio para servicio de alimentos o jardines con espacio para

celebracion de ceremonia religiosa y recepcion para festejo.
Pileta o fuente de agua decorativa.
Bafio para los invitados.

En el caso de contrato de paquetes de servicio, el alquiler del salon esta

considerado dentro del presupuesto de la boda, segun el nimero de invitados.
MANEJO DE PAQUETES DE SERVICIO

El servicio integral se ve reflejado en los paquetes de servicio que ofrece la
empresa, el mismo que es considerado el mas completo entre los competidores

(véase Tabla 11. Precios de la competencia y servicios que ofrecen al mercado).
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Los paquetes han sido denominados con nombres de las piedras preciosas mas
cotizadas: diamante, zafiro azul y rubi, representando el nivel de numero de

servicios ofrecido segun cada paquete.

Cada uno de los paquetes puede ser seleccionado sin importar el numero de
invitados, el precio varia segun paquete contratado por numero de invitados. En la

siguiente figura se detallan los servicios que incluyen cada uno de los paquetes:
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_ : | PAQUETE DE SERVICIOS
= 'Lh "EL PALACIO DEL HADA"

Servicios

RUBI ZAFIRO DIAMANTE
r e

Saldn de celebracidn

18
‘ Semnicio de buffet
F

Decoracian
Pastel de bodas
Fotografia y filmacion del evento

Tarjetas de invitacidn

Persona para mezcla en vivo de
musica grabada (disc jockey o 0j)

Equipo de luces y escenografia
Animacidn evento
Capilla

Jupa para ceremonia ciil o
religiosa al aire libre en jardines

Planificador(a) de bodas

Transporte para los novios a la
recepcion

Recuerdos para los invitados

Ajuar de novia
Maguillaje novia
Licores

Misica instrumental (violinista,
pianista ...}

Figura 50. Paquetes de servicios “El Palacio del Hada”
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MANEJO DE PRESUPUESTO

Los planificadores de bodas deben manejar y respetar al 100% el presupuesto que
destinen cada uno de sus clientes. EI mismo ser4 manejado segun paquete de
servicios seleccionado, en porcentajes destinados a cada item de servicio segun
lo captado en cuanto a gustos y preferencias de los novios, en cada una de las

reuniones entre los planificadores y los clientes.

Asi por ejemplo, si lo mas importante para los novios es brindar a sus invitados un
buen mena de bufet, éste item de servicio tendra el 30% del presupuesto de la
boda.
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CAPITULO VI

6. PLAN DE OPERACIONES Y PRODUCCION
6.1. ESTRATEGIA DE OPERACIONES

La estrategia operativa del Palacio del Hada se basa en la diferenciacion, por lo

gue se aplicara una competencia por calidad, la cual se basa en alcanzar la mayor

ventaja competitiva en diferenciacion en el mercado elegido, al maximizar la
calidad. Esta decision implica, en muchos casos, costos superiores y en
consecuencia, precios superiores. (Render & Heizer, 2009, pags. 38-39)

Proceso enfocado en el servicio.
Tabla 17.
Componentes del servicio propios y abastecidos por proveedores

COMPONENTES COMPONENTES COMPONENTES POR

DEL SERVICIO PROPIOS PROVEEDORES
Servicio de buffet
Manteleria y cristaleria
Decoracion
Transporte para los novios
Pasteleria
Fotografia y filmacién

Salon de celebracion | Salon de celebracion | Tarjeteria

tipo palacio tipo palacio Recuerdos para los invitados
Casa de novias Casa de novias Persona para mezcla en vivo de

Planificador de bodas| Planificador de bodas |musica grabada (disc jockey o Dj)
Musica instrumental
Orguesta en vivo
Luces y escenografia
Magquillaje
Animaciény entretenimiento
Licores

6.2. CICLO DE OPERACIONES

Capacidad maxima: 3 eventos nupciales por semana (considerando Unicamente

los fines de semana)



Tiempo de entrega del servicio:

Tiempo minimo para realizar el servicio de paquete integral. 1 afio

Tiempo maximo para realizar el servicio de paquete integral. 3 meses

Tiempo en una cita para la casa de novias: De 30 a 90 minutos

Tiempo en asesoramiento (direccion a proveedores): De 2 a 7 dias

Tiempo de planificacion de bodas: Desde 3 meses antes del evento
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Tiempo para alquiler de salones de celebracion: Reservacion desde dos

meses antes del evento.

Salén
tipo

Cliente palacio
Casa de
novias
Planificador
de bodas
Palacio del Servicios
Hada propios

Planificar

Figura 51. Ciclo de operaciones

Decoracion

Proveedores

Asesorar

Crear

Servicio
integral

6.3.

FLUJOGRAMA DE PROCESQOS
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El proceso de servicio empieza cuando despierta el interés del mismo en un
cliente, se obtiene acercamiento del cliente por varios medios: contacto via
telefénica obtenido por publicidad en revistas, pagina web de la empresa, redes
sociales, y recomendaciones por publicidad de boca a boca; el siguiente paso esta
en concretar citas, para la misma se preguntaran datos como numero de invitados,
fecha tentativa de la boda y el presupuesto estimado de la misma (ésta
informacion ayudara al asistente de operaciones a designar el vendedor adecuado
al cliente), el asistente operativo designara dia y fecha de cita a clientes segun

disponibilidad en la agenda de cada vendedor.

El dia de la cita el vendedor se presenta ante su cliente y escucha con atencion la
solicitud del cliente con referencia al evento, de manera seguida el vendedor
brinda su servicio de asesoramiento y presenta los diferentes servicios con los que
cuenta el Palacio del Hada, entonces pregunta al cliente sobre su preferencia de

servicio ya sea éste individual o en paquete.
Si el cliente escogio el servicio individual de:

Salén de celebraciones: el vendedor presentara los distintos salones con los que
cuenta el Palacio del Hada y recomendara el ideal para la boda de sus clientes, de
igual manera informara de los términos y condiciones del contrato tal como
namero de horas de alquiler (ocho méaximas), prenda en garantia de buen uso de
instalaciones (devuelta una vez que el salén sea entregado en iguales condiciones
de cuando fue entregado en alquiler, 80% del valor de alquiler); luego se debera
acordar fecha de alquiler del salon segun disponibilidad en agenda de alquiler. Se
disefiara el contrato de alquiler para la firma de sus partes y el cliente procedera al

pago respectivo.

Casa de novias: el vendedor se dirigira junto con su cliente hacia las instalaciones
de la casa de novias y asesorara a la clienta segun lo escuchado en la cita de
venta, el vendedor ofrecera los disefios de los vestidos constantes en el catalogo
electrénico del software Optitex, se realizara el modelo de las medidas de la novia

y se procederd a disefiar a la medida el vestido que la novia solicite. En caso que
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la novia desee comprar el vestido, el vendedor realizara la proforma formal
indicando precio, medidas, fecha de entrega, modificaciones y fechas de pruebas
del vestido para modificaciones; la proforma llega a caja para su facturacion y

pago.

Asesoria planificador de bodas: el vendedor preguntara al cliente qué tipo de
servicio interesa: asesoria para contacto con proveedores 0 servicio de
planificador de bodas. En el primer caso el vendedor, segun lo que el clientes
necesite y lo escuchado y analizado en la cita de venta, recomendara proveedores
segun presupuesto de los clientes; los vendedores se encargaran de obtener la
informacion de contrato o no de los servicios de sus proveedores con los clientes
atendidos, de ser el caso positivo, el vendedor contacta al proveedor para el pago
de comisién por recomendacion del servicio, el proveedor realiza el pago a la

empresa.

En el segundo caso, el vendedor y el cliente definiran los términos del contrato:
presupuesto, tiempo, fechas de reuniones para toma de decisiones de elementos
de la boda, numero de invitados, procedimiento de protocolo. El vendedor
presenta compromiso de compra al cliente para firma de las partes y el cliente
paga el 50% del presupuesto total, el vendedor realiza la gestion de planificacion,
contacto con proveedores y creacién de la boda para entrega del servicio al
cliente; el cliente debe pagar el restante 50% del presupuesto para que el area

contable de la empresa se encargue de la gestion de pagaduria a los proveedores.
Por el contrario, si el cliente prefiere escoger paguete de servicios:

El vendedor ofertard los distintos paquetes de servicios segun el namero de
invitados y el presupuesto de boda de los clientes (paquete rubi, zafiro o
diamante), el cliente decidirda qué tipo de paquete escoger con la guia y
asesoramiento del vendedor. Si el cliente decide contratar un paquete de servicio
integral, el vendedor en conjunto con los clientes determinaran fecha del evento
segun disponibilidad de salones de celebracion, una cita de asesoramiento y venta

del vestido de novia y las diferentes reuniones necesarias para que los clientes
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tomen la decision de los distintos elementos de su boda, todos los términos seran
definidos en un contrato; el cliente paga el 50% del presupuesto total, el vendedor
realiza la gestion de planificacion, contacto con proveedores y creacion de la boda
para entrega del servicio al cliente; el cliente debe pagar el restante 50% del
presupuesto para que el area contable de la empresa se encargue de la gestion

de pagaduria a los proveedores.

En cualquiera de los casos, si la venta se realiza o no, el vendedor debe realizar
un informe de la cita de venta, definiendo factores que llevaron o no a un contrato
de servicio, problemas suscitados y un aporte a la mejora del proceso, el informe
llegard a manos del Gerente General para su revision y seguimiento para tomar
decisiones como el sistema de compensacién para el vendedor, desarrollo de

tactica de ventas, solicitud de capacitaciones, entre otras.
6.4. REQUERIMIENTO DE EQUIPOS Y HERRAMIENTAS

Los equipos y herramientas que el Palacio del Hada necesita para su operatividad
son: muebles y enseres, teléfonos, fax, copiadoras multifuncién, equipos de
coémputo, archivadores y material de oficina; adicional para la operatividad de la
Casa de novias se requiere de maniquies, armadores, forros para vestidos, e

inmobiliarios (muebles, mesas, espejos, aparadores) para atencion al publico.
6.5. INSTALACION Y MEJORAS

La ubicacion de las instalaciones del Palacio del Hada estara localizada en el Valle
de los Chillos. La construccion abarcara dos pisos con aforo de salones para 100,
200 y 300 invitados, en el primer piso seran colocados las oficinas de venta, casa
de novias y estructura de capilla, ademas alrededor del Palacio existiran tres
jardines correspondientes a cada salon de celebracién, en uno de ellos existird
una estructura jupa para celebracion de la ceremonia religiosa y en otro una

decorativa pileta de agua.
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6.5.1. Distribucion de instalaciones

En ésta seccidon seran descritas las caracteristicas de las instalaciones y las

facilidades para los usuarios.

Figura 53. Fachada del Palacio del Hada
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Figura 54. Implantacion de instalaciones del Palacio del Hada

Las instalaciones del Palacio del Hada estan conformadas por:

e Oficinas administrativas y de ventas

e Casa de novias

e Salbn de celebracién bajo techo para una capacidad de 100 personas y su
jardin y parqueadero

e Glorieta o jupa (estructura sin paredes con cupula de techo para los
jardines)

e Capilla

e Salon de celebracion bajo techo para una capacidad de hasta 250
personas, su jardin y parqueadero
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e Jardin para celebracién con capacidad de hasta 300 personas con pileta o

fuente de agua decorativa y su parqueadero.

En el Anexo 5. Se muestran los planos con acotaciones y areas de cada espacio

del Palacio del Hada.
Oficinas

Las oficinas contaran con una sala de espera para los clientes, en ésta area estara
el puesto de trabajo del asistente operativo quien se encarga de la gestion de

reuniones de los clientes con el personal de ventas. El area de oficinas cuenta con

un bafio. El personal administrativo contara con su propia area de trabajo.

Figura 55. Instalaciones de oficinas
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Casa de novias

En las instalaciones de la casa de novias habrd dos vestidores para cambio de
ropa de las clientas, un area de almacenamiento de vestidos por entregar, un
bafio, un espacio de trabajo de disefio para la modista y una sala de espera y

expectacion de los vestidos de las clientas con un espejo grande.

Figura 56. Instalaciones Casa de Novias

Sal6n de celebracion 100 personas

El salon de celebracion tendra una capacidad para 100 personas pero debido a
que las ventanas seran tipo puertas éstas pueden ser abiertas para conectar
directamente el salén cubierto y el espacio del jardin. Las instalaciones contaran
con una capilla para la ceremonia religiosa y un espacio para parqueadero interno
para carros. Dentro del salén habra bafios tanto de hombres como para mujeres y
en cada uno se dispondra de bafios para uso de discapacitados. Para el servicio
de catering existird un area apta para que los alimentos y el servicio conserven su

calidad.
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Sal6n de celebracion hasta 250 personas

Las instalaciones contardn con una glorieta en el jardin para la ceremonia
religiosa, parqueaderos y espacios verdes. A la entrada al saldn habra un elegante
hall o espacio de recepcion decorado con flores y un piano. Al fondo se dispondra
de un ascensor pequefio para uso de las personas discapacitadas y de tercera
edad. El salon contara con bafos separados para hombres y para mujeres y cada
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uno tendra un bafio para uso de discapacitados. El area contara con un espacio
para el uso de servicio de catering que permita mantener los alimentos en éptimas
condiciones. En los exteriores del salon de celebracion se dispondra de balcones

para uso de los invitados con vista a los jardines.
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Figura 59. Entrada a la recepcién de hasta 250 personas
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Figura 60. Sala de celebracion hasta 250 personas
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6.5.2. Localizacion geograficay requerimientos de espacio fisico

Localizacién: Valle de los Chillos

\ “\ Area d Ry i v
Figura 61. Localizacion geografica del Palacio del Hada. Tomado de Google
Maps, localizaciéon Valle de los Chillos (Google Maps, 2013)

Direccion: Entrada al Puente Cinco, entre calles N y calle 40. Barrio: Servidores de
la Salud.
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Requerimiento de espacio fisico

El terreno a comprar consta de 1,300 m2; del mismo 600m2 seran para
construccion de primer piso y debido a que cada recepcion sera colocada en un

piso de las instalaciones, en total habran 1,200 m2 en construccion.

Los jardines seran independientes para cada salon y en total abarcaran 700 m2
del terreno, destinado para jardines, areas verdes, decoracién del jardin (jupa o
glorieta y/o piletas) y un maximo de hasta 50 puestos de parqueadero por salén

contratado.

El espacio fisico de 600 m2 es ideal para el aforo de 300 personas sentadas en
mesas redondas de hasta diez invitados por mesa; mas espacio suficiente para
servicios higiénicos o bafios, una pista de baile para un tercio de los invitados
(porque no siempre todos bailan), una tarima para presentacion y animacion,

espacio para implementos de musica o disco mévil y cuarto de servicio de buffet.
6.6. ASPECTOS REGULATORIOS Y LEGALES

Debido a que espacios de la infraestructura seran alfombrados, se colocaran
extintores en distintos puntos de la Casa de Novias, asi como sensores de humo

para evitar la propagacion de un incendio dentro de las instalaciones.

En observacion a que un evento social involucra niveles de ruido en su ejecucion
como la musica, éste aspecto serd normado segun reglamentos emitidos por el

Ministerio del ambiente asi como por el Municipio de Quito.

La conglomeracién de personas en espacio fisico no adecuado es juzgada por
distintos organismos de control, por ello el Palacio del Hada maneja espacios de
aforo adecuados para evitar el problema: 2 m2 por persona, sentadas en mesas
redondas de 10 espacios, separacién entre mesas de 1.5 m para circulacién de

personas de servicio de buffet y 1 m2 por persona para pista de baile.

Tales aspectos seran detallados en la seccion marco legal en el capitulo

Sostenibilidad e Impacto.



CAPITULO VII

7. EQUIPO GERENCIAL

7.1. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL
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La estructura organizacional “es la distribucion formal de los empleos dentro de

una organizacion”. El disefio organizacional del Palacio del Hada sera por

departamentalizacion funcional por servicios: “la departamentalizacion funcional

agrupa los trabajos segun las funciones desempefiadas y la departamentalizaciéon

de servicios agrupa los trabajos por linea de servicios” (Robbins & Coulter, 2005,

pags. 234-235).

Gerente

General
|

Departamento
Administrativo

Asistente
operativo

= Contabilidad

Recursos
Humanos

Departamento
de Ventas

1

|
Vendedor 100
|

|
Vendedor 200

|
Vendedor 300
]

Figura 62. Estructura organizacional.
Adaptado de: (Robbins & Coulter, 2005, pag. 236)

1
]
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La funcionalidad de la empresa esta dividida por el departamento administrativo y
el departamento de ventas. El area administrativa abarca funciones operativas, de
contabilidad y gestion de recursos humanos; el area de ventas se ve dividida por
departamentalizacién por servicios: asesoramiento y manejo de los tres distintos

paquetes de servicios que maneja el Palacio del Hada.
7.2. PERSONAL ADMINISTRATIVO CLAVE Y SUS RESPONSABILIDADES

A continuacion de manera formal se nombra cada puesto de trabajo, su perfil y las

responsabilidades a cumplir en cada uno de ellos:

7.2.1. Gerencia General

Puesto: Gerente General Salario: $600.00
Funciones:

El Gerente General de la compaiiia cumplira las siguientes funciones:

e Crear y mantener buenas relaciones con proveedores y personal de la
empresa asi como con los clientes.

e Liderar la gestidn del proceso de administracidn estratégica.

e Cumplir con el rol de informante y capacitador del plan estratégico de la
empresa con el fin de diseminar dicha informacion a los colaboradores y
motivar su involucramiento en el desarrollo del mismo.

e Velar por el buen ambiente laboral de la compafiia.

e Asignar metas de cumplimiento al tanto al area administrativa como a la de
ventas.

e Realizar evaluaciones periddicas sobre el cumplimiento de funciones de las
areas de la compainia.

e Representar la compaiiia en lo referente al manejo de relaciones publicas.

e Toma de decisiones y manejo de estrategias.
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El Gerente General debe cumplir con las siguientes caracteristicas en su perfil:

e Hombre o mujer

e Edad entre 25 a 40 afios

e Ingenieria en carreras administrativas y afines.

e Experiencia en el campo administrativo (minimo 3 afios)

e Habilidades de manejo de informatica, paquete de datos y de facil
familiarizacion con sistemas de control.

e Soélidos conocimientos contables y financieros.

e Destrezas matematicas.

e Facilidad de comunicacion, habilidad en los negocios y relacionamiento con
el publico.

e Habilidad de liderazgo y trabajo en equipo.

e Organizacién y manejo de responsabilidades bajo presion.

El Gerente General de la compairiia reportara resultados de forma trimestral a toda
la organizacion, de tal manera que los colaboradores se vean inmersos en la
funcionalidad y resultados de la empresa, asi como también el incentivo de aporte

de propuestas de mejora.

7.2.2. Departamento administrativo

Puesto: Asistente operativo Salario: $ 380.00
Funciones:

e Propuestas de mejoramiento al manejo de marketing que maneja la
empresa.

e Control de cumplimiento de objetivos de marketing propuestos por la
empresa.

e Manejo de agenda del Gerente General.

e Velar por el cumplimiento de contratos con los proveedores.

e Control de citas de los clientes con los vendedores.
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Control de mantenimiento de instalaciones de la compafiia.

Control de entrega de informes de los vendedores acerca del
comportamiento de la cita con el cliente y reporte de aportes por parte de
los vendedores al Gerente General.

Hombre o mujer

Edad entre 22 a 40 afios

Egresado de carreras administrativas y afines.

Experiencia en el campo administrativo (minimo 1 afio)

Habilidades de manejo de informatica, paquete de datos y de facil
familiarizacidon con sistemas operativos.

Conocimientos contables.

Destrezas en planificacion.

Facilidad de comunicacion y relacionamiento con el publico.

Habilidad de trabajo en equipo.

Dinamismo, proactividad y deteccion de problemas, aporte a soluciones.

Trabajo bajo presion.

El asistente de operaciones reporta resultados y manejo de conflictos al Gerente

General; es quien por su perfil promueve la investigacion y desarrollo a nuevos

planes de implementacion con el fin de incrementar mejoras al negocio.

Puesto: Contador Salario: $ 450.00

Funciones:

Planificacion de ingresos y egresos.

Custodia y emision de cheques en conjunto con la gerencia.
Manejo de caja chica.

Conciliacion mensual de cuentas contables.

Manejo de facturacion con los clientes.
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e Gestidn de cobranza con los clientes.

e Encargado del proceso de ndémina: manejo de los ingresos, descuentos,
bonos de alimentacién, seguros de asistencia médica, descuentos del IESS
y retenciones de impuestos de los empleados.

e Manejo de vidticos.

e Gestion de proceso de pagaduria con los proveedores.

e Gestion de pagos cuentas personales de la empresa (servicios basicos, de
mantenimiento y de ley: patente municipal, IESS...)

e Declaracion de IVA e impuesto a la renta.

e Gestion de pago de ndmina, rol de pagos.

e Analisis critico de indicadores financieros y propuesta de mejoramiento.

e Elaboracion mensual de informes de ingresos y egresos y situacion
contable de la empresa a la gerencia.

e (Gestion de archivo.
Perfil:

e Hombre o mujer

e Edad entre 25 a 40 afios

e Egresado de carreras de contabilidad, auditoria, finanzas y afines.

e Experiencia en contabilidad (minimo 3 afios)

e Habilidades de manejo de informéatica, hojas de calculo, paquete de datos y
sistemas contables.

e Solidos conocimientos contables y ley tributaria nacional.

e Destrezas matematicas.

e Habilidad de trabajo en equipo.

¢ Dinamismo, proactividad y deteccion de problemas, aporte a soluciones.

e Trabajo bajo presion.

e Etica profesional.

El contador debe reportar al Gerente General la situacion contable de la empresa

y en conjunto establecer estrategias operativas contables, financieras y de
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abastecimiento de capital para decisiones de inversion, pagos y estructura

financiera.

Puesto: Coordinador de Recursos Humanos Salario: $400.00

Funciones:

Perfil:

Propuesta de procedimiento y politicas de manejo de personal.

Gestion de reclutamiento de personal.

Gestidn de identificacion y seleccidon de personal.

Manejo de gestion de capacitacién al personal.

Gestidon de evaluacion de desempeiio.

Propuestas y manejo de compensacion al personal.

Manejo de base de datos de empleado (hoja de vida, perfil del puesto, perfil
de salario, memos y logros conseguidos)

Control de permisos, vacaciones, atrasos.

Propuesta y manejo de metodologias de integracion entre los
colaboradores de la compafiia.

Manejo de conflicto entre empleados.

Hombre o mujer

Edad entre 25 a 40 afios

Egresado de carreras de talento humano, psicologia industrial,
administracion y afines.

Experiencia en manejo de equipos (minimo 1 afio)

Habilidades de manejo de informatica y base de datos.

Destrezas comunicacionales, de integracion, relaciones y manejo de
conflictos.

Conocimientos del manejo de la planeacion estratégica, cultural vy
organizacional.

Solido conocimiento sobre la ley laboral del Ecuador.
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e Habilidad de liderazgo y trabajo en equipo.
e Dinamismo, proactividad.

e Trabajo bajo presion.

El Coordinador de Recursos Humanos debe reportar al Gerente General la
situacién del clima laboral de la empresa, y en conjunto establecer estrategias
organizacionales que agreguen a la estructura organizacional funciones vy

responsabilidades para la mejora del desemperio laboral.
7.2.3. Departamento de ventas
Puesto: Vendedor Salario: $ 320.00

El departamento de ventas estar4 conformado por vendedores tipo 100, 200 y
300, clasificados de manera departamental por servicios segun el nimero de
invitados por el que el cliente solicita el servicio y segun el paquete de servicio
escogido. En el plan de marketing se establecio los distintos tipos de paquetes que

el Palacio del Hada maneja.

El vendedor del Palacio del Hada es un planificador de bodas, ya que es quien
mediante sus habilidades consigue un contrato con el cliente para la planificacion
y creacion de la boda del solicitante. A continuacién se describira las funciones de

un vendedor de la compafia:
Funciones:

e Busqueda de clientes potenciales

e Servicio al cliente.

e Escuchar con atencién lo que el cliente solicita.

e Asesorar al cliente con el disefio de la boda, convertirse en su guia a la
toma de decisiones.

e Contacto con proveedores en ajuste a necesidad, gusto, preferencia y
presupuesto del cliente.

e Vender servicios de la compafiia.
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e Planificar tiempo, presupuesto, disefio y ejecucion de la boda del cliente

e Cumplimiento a cabalidad del presupuesto de los clientes.

e Elaboracion del protocolo de ceremonia y celebracidon de la boda del cliente.
e Supervision del montaje y desmontaje del evento.

e Supervision y manejo del protocolo de la boda

e Creacion de relaciones a largo plazo con el cliente.

e Manejo de cartera de proveedores.

e Evaluacién de satisfaccion del cliente después del evento.

¢ Informes del evento destacando logros, obstaculo, manejo de problemas y

sus soluciones a la gerencia general.
Perfil:
El perfil del vendedor fue descrito en el plan de marketing:

e Persona de 22-40 afios de edad

e Egresados de carreras como planificacion de eventos, hoteleria y turismo,
administracion hotelera, decoracion, gastronomia y afines.

e Experiencia en el campo de eventos (minimo 2 afios)

e Conocedor de tacticas de ventas

e Motivador

e Disciplina

e Capacidad para concretar una venta

e Capacidad de crear buenas relaciones con los clientes

e Proactividad

e Creatividad

e Facilidad de palabra y comunicacion

e Empatia

e Organizacion

¢ Don de escuchar, entender y relacionar

e Habilidad de negociacion

¢ Responsabilidad
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Adicional se describe el perfil del vendedor como planificador de bodas, Penny
Alvarez, planificadora de bodas de origen colombiano, en su taller seminario
dictado en el IV Exposocialité (Ver Anexo 11.), en mayo 2012 (Alvarez, 2012),

considera el siguiente como el perfil ideal para un planificador de bodas:

e Persona que inspire confianza, que tenga buena comunicacion,
indispensable para interpretar el tema del evento.

e Que sea agradable y conocedora del tema.

e Con una gran dosis de creatividad, buen gusto y refinamiento para lograr
ajustar los detalles de la boda y hacer de esta un gran evento.

e Conocimiento en protocolo y etiqueta.

¢ Que tenga percepcion y criterio para conocer la personalidad de los novios
y poder crear la boda a su estilo.

e Que sea planificadora, organizada y ordenada (Sparks, 2004)

La Federacion Nacional de Camaras Provinciales de Turismo, FENACAPTUR,
con el apoyo del Banco Interamericano de Desarrollo y las Camaras de
Turismo de Pichincha y Guayas, se encuentra ejecutando el Proyecto
denominado “Sistema de Certificacion de Competencias Laborales en el sector
Turismo”, cuyo objetivo es impulsar el mejoramiento de la calidad de los
productos y servicios del sector turistico para elevar la competitividad del
Ecuador como destino de clase mundial. (Fenecaptur, BID, Camara de Turismo
de Pichincha y Guayas, 2006, pag. 2). [Estas Entidades crearon la Norma
Técnica Ecuatoriana INEN 2 452.2007 Organizador de Eventos. Requisitos de

competencia laboral]

En tal aspecto, los postulantes a vendedores, por tanto planificadores de bodas, a
laborar en el Palacio del Hada debera ser competente en base a los siguientes
conocimientos, habilidades y actitudes propuestas en la Norma Técnica
Ecuatoriana INEN 2 452.2007
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Conocimientos:

Métodos de investigacion de mercado y analisis de resultados;

técnicas administrativas para planificacién de corto y largo plazo, trazado de
estrategias y elaboracion de reglamentos y procedimientos operacionales;
procedimientos administrativos y operacionales relativos a eventos;
procedimientos y métodos de levantamiento de necesidades vy
establecimiento de precios;

técnicas de ventas y procesos de comercializacion;

técnicas de negociacion y administracion de contratos, acuerdos y alianzas;
reglas de protocolo, ceremonial y etiqueta social,

requisitos de higiene y apariencia personal;

principios legales relativos a la contratacion de servicios de terceros,
legislacion laboral, principios de confidencialidad, ley de derechos de autor
y propiedad intelectual;

técnicas de servicio al cliente;

meétodos de elaboracién de presupuesto, analisis financiero y elaboracion
de informes;

manejo de personal y relaciones interpersonales;

vocabulario técnico relativo a hoteleria y eventos.

Habilidades:

Manejar equipos de trabajo;

trabajar bajo presion;

raciocinio numerico aplicado a los negocios;

raciocinio légico verbal para entender y comunicarse de manera clara y
articulada, en forma oral y escrita;

interpretar los requerimientos del cliente;

interpretar el lenguaje corporal;

capacidad para tomar decisiones en momentos dificiles o de presion de

tiempo.
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Actitudes:

¢ Innovador. Con nuevas ideas, con imaginacion, plantea sugerencias, aporta
soluciones.

e Atento. Cordial con el cliente, considerado hacia los otros, ayuda a aquellos
gue lo necesitan, tolerante, comprometido.

e Detallista. Metddico, ordenado, preciso, le gusta tener cada cosa en su sitio.

e Previsor. Planificador, programa con antelacion, disfruta fijando objetivos,
proyecta tendencias y planea proyectos.

e Persuasivo. Buen vendedor de ideas a los demas, cambia las opiniones de

otros, negociador.

Los vendedores mediante informes entregados al asistente de operaciones
reportan el comportamiento de la cita obtenida con el cliente y si ésta fue
aprobatoria por parte del cliente para contratar el servicio del Palacio del Hada,
describira en un informe final la descripcién del evento realizado, sus conclusiones
y recomendaciones. El informe debe pasar por manos del Coordinador de
Recursos Humanos para el aporte de evaluacion critica acerca del desempefio
del vendedor en reconocimiento de futuras compensaciones, incentivos de
capacitacion, ascensos, y de ser el caso llamadas de atencién al bajo desempefio.
El informe en conjunto con el criterio del Coordinador de Recursos Humanos es
entregado al Gerente General para conocimiento del desempefio del area de

ventas y la toma de decisiones en base al resultado de la fuerza de ventas.
7.3. COMPENSACION

La gestion de compensacion que maneja Recursos Humanos esta establecida en
un sistema de pagos basado en las destrezas: “‘como las destrezas de los
empleados tienden a afectar la eficiencia y la eficacia laboral... el sistema de
pagos basado en las destrezas recompensa a los empleados por las destrezas y

capacidades laborales que demuestran” (Robbins & Coulter, 2005, pag. 298)
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De tal manera que el asistente de operaciones sera compensado por el aporte de

planes y desarrollo de mejoras que aporte a la empresa.
El contador serd compensado por el cumplimiento de objetivos planteados.

El Coordinador de Recursos Humanos serd compensado por el clima laboral que

se genere en su implementacion de aportes al mismo.

Los vendedores serdn compensados por el grado de cumplimiento de los
presupuestos de cada uno de sus clientes, la cartera de paquetes de servicios y
servicios individuales contratados, y el nivel de satisfaccion que el cliente exprese
en la entrevista que el Gerente General realiza a los clientes luego de la

celebracion de la boda via telefénica.
Las compensaciones al area administrativa constaran de:

e Antiguedad del puesto, con alza al monto salarial.
e Bonificaciones econdmicas

e Capacitacion
El monto de bonificaciéon para pago de compensaciones es de USD 3,000.00
Las compensaciones al area de ventas constaran de:

e Porcentaje de retribucion econémica del monto total del presupuesto del
evento a cargo del vendedor, de acuerdo al nivel de eficiencia de
cumplimiento en el mismo (30% del 15% del total del presupuesto de la
boda).

e Ascenso de tipo de vendedor (100, 200, 300)

e Auspiciante en capacitacion de cursos a distancia dictados por la
Asociacion Bridal Consultants de Estados Unidos para obtencion de
certificados de conocimiento, y pago de viaticos para obtencién de

certificado practico de los cursos en mencién (USD 1,700.00).
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7.4. POLITICA DE EMPLEO Y BENEFICIOS

Las politicas facilitan la resoluciébn de los problemas recurrentes y guian la
implementacion de la estrategia, se refieren a guias, métodos, procedimientos,
reglas, formas y practicas administrativas especificas, establecen limites y
restricciones para premiar y castigar, clarificando lo que se puede y no se puede
hacer; permitiendo que tanto empleados como gerentes sepan lo que se espera
de ellos (Fred R., 2008, pags. 266-267).

El Coordinador de Recursos Humanos junto con el Gerente General estableceran
las siguientes politicas de empleo y beneficios de manera escrita para el
conocimiento de todos los colaboradores de la compaiia; cualquier cambio a la
misma se realizara de manera escrita y en comunicado a los empleados de la

comparfiia, sus accionistas e inversores:
Politica de empleo:

e EIl reclutamiento del personal se hara mediante agencias de empleo,
planteles universitarios y anuncios en clasificados del periédico de mayor

circulacion.
e Promover la contratacion interna y externa.
e Promover con base en el mérito o en la antigiiedad

e Disuadir al personal de ventas que tenga empleos multiples relacionados al

negocio de eventos.

e Los empleados de la empresa deberan tomar al menos un curso de

capacitacion por afo.

e Todas las éareas deben presentar un informe mensual de gestion de

actividades y un aporte de mejoras en la productividad.
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e Los empleados de la empresa deben firmar y cumplir el acuerdo de

confidencialidad de la operatividad e informacion financiera de la empresa.

e El monto salarial base esta determinado por los conocimientos necesarios

de cada area especificados en el perfil del puesto.

e Provision de ambiente laboral adecuado para cada tipo de puesto con el

suministro de herramientas necesarias para la ejecucion de sus funciones.

e El horario de trabajo es de lunes a viernes de 10h00 a 19h00; sabados y
dias festivos de 10h00 a 18h00, con tiempo de una hora destinada al

almuerzo de los colaboradores.

e Pago de horas extras en base a un justificativo presentado por el empleado

solicitante de las misma.

Beneficios:

La gestion laboral y de Recursos Humanos estara regida de manera estricta con el
Cédigo de trabajo del Ecuador. Comenzando por contratos de prueba a tres
meses, con el fin de identificar el desenvolvimiento y las habilidades del empleado,
asi como la adaptaciéon del mismo con el ambiente laboral para la toma de
decision de contrato fijo por el plazo de un afio periodo fiscal y renovacion anual

del mismo.

El contrato del empleado ampara todos los beneficios de ley, tales como sueldo
basico y horas extras justificadas, afiliacion al IESS; (aporte mensual del
empleador del 11,38% y aporte del empleado del 9,38%), decimos, derecho a
vacaciones remuneradas, dias libres festivos bajo amparo de decreto presidencial,

pago de utilidades, fondo de reserva.



153

Tabla 18.

Pago ndmina de empleados

NOMINA PERSONAL DE SERVICIO
CONCEPTO SALARIO | -\ NTiDAD| ANUAL Fondo de
MES Reserva

Modista S 4800(S 400(S 318|S 583|$S 400 | S 6.501

Planificador de bodas S 11520 (S 960 |S$ 318 |S$1.400|S 320 | $14.518
$ 16320 $1360 $ 636 $1.983 $ 720 $21.019

INA PERSONAL ADMINISTRATIVO

ITEM CONCEPTO SUELDO | \NTiDAD| ANUAL | 13er. | 14to. | tess |FO"9°9 | Ajoq
MES Reserva

1 |Gerente General S 600 1 $ 7200|$ 600|S 318|S 85| 600|$ 9.593

2 |Ast. de operaciones S 380 1 S 4560 (|S 380 ([S 318|S 554 |S 380 | S 6.192

3 |contador $ 450 1 $ 5400|$ 450|$ 318|$ 656|$ 450 | 7.274

4 |Coord. de RRHH $ 400 1 $ 4800|$ 400|$ 318|$ s583|$ 400|¢ 6.501
$ 4 $ 21960 $1.830 $ 1272 $2668 $ 1.830 $29.560

Los beneficios por parte de la empresa seran las posibilidades de compensacion
por destrezas, acceso a seguro meédico privado con descuentos, otorgamiento de
uniformes, bonos escolares y navidefos. El fondo destinado para compensacion
por destrezas, como fue mencionado, es de USD 3,000.00 y para los demas

beneficios un presupuesto de USD 3,000.00.
7.5. DERECHO Y RESTRICCIONES DE ACCIONISTAS E INVERSORES

Derechos: Los accionistas tendran derecho al voto para la toma de decisiones que
la empresa deba incurrir; acceso a la informacion del manejo de la empresa y sus
resultados; retribucion de inversion en pago de utilidades generadas por su
porcentaje de acciones (si fuera el caso de decisidn del accionista) o reinversion
de la misma en su patrimonio accionario; derecho a pertenecer al staff de

funcionarios de la empresa con derecho a un sueldo mensual.

Restricciones:

e Un accionista no puede ser duefio de mas del 50% de acciones
e Un accionista no puede transferir su monto de acciones a un tercero sin la

aprobacion de la mayoria de accionistas.
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e Un accionista no puede verse inmiscuido en negocios de la misma linea de
servicios que oferta el Palacio del Hada.

e De las utilidades de la compafiia se asignara anualmente el cinco por ciento
para constituir el Fondo de Reserva hasta que este Fondo alcance el
cincuenta por ciento del capital social.

e El monto de responsabilidad en caso de dafios a terceros, como liquidacion
de la empresa, estard en base al porcentaje de acciones invertidas por

cada socio accionista correspondientemente.
7.6. EQUIPO DE ASESORES Y SERVICIOS

El Palacio del Hada dentro de su estructura organizacional no incluye area de
funciones como la financiera, auditoria, asesoria legal y marketing; por tal motivo

se hace necesario la contratacidon de un equipo de asesores en:

Finanzas: De manera semestral. Para revision de indices financieros de la
empresa y propuestas de mejoramiento en los mismos; analisis de estados

financieros en conjunto con el Gerente General del Palacio del Hada.
Auditoria: Cada dos afios de ejercicio fiscal.

Asesoria legal: Cada vez que la empresa se vea involucrada en temas legales

como firma de nuevos contratos con proveedores, demandas.

Marketing: Una vez por afio. Al inicio del afio fiscal se contratard un equipo de
asesoria en marketing para actualizar los objetivos y desempefio de metas fijadas
en la planeacion estratégica de la empresa; asi como la incorporaciéon de
informacion actualizada del mercado y sus tendencias para la propuesta de

nuevas estrategias de marketing.

Los servicios de mantenimiento de las instalaciones como jardineria y limpieza
seran contratados dos veces al mes, para la conservacion innata de limpieza y

elegancia en cada rincon del Palacio del Hada.
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CAPITULO VI

8. SOSTENIBILIDAD E IMPACTO
8.1. MARCO LEGAL
Registro Unico de Turismo

Base Legal: Arts. 8 y 9 de la Ley de Turismo. Reglamento General de Aplicacion a

la Ley de Turismo.

Con el fin de fomentar la competitividad turistica y garantizar un servicio de
calidad, el Ministerio de Turismo motiva la regulacion, registro y control de
establecimientos turisticos informando a todas las personas que deseen constituir

establecimientos de actividad turistica registrar los mismos en el MINTUR.
El Art. 47 de la Ley de Turismo establece:

Obligacion del Registro Unico de Turismo.- Toda persona natural, juridica,
empresa 0 sociedad, previo el inicio de cualquiera de las actividades
turisticas descritas en el articulo 5 de la Ley de Turismo, obtendran el
Registro de Turismo, que consiste en la inscripcion del prestador de
servicios turisticos en el Catastro o Registro Publico de empresarios y

establecimientos turisticos, en el Ministerio de Turismo.
Los requisitos para el Registro Unico de Turismo son los siguientes:

1. Copia certificada de la escritura de Constitucion, aumento de capital o reforma

de estatutos, tratdndose de personas juridicas.

2. Nombramiento del representante legal, debidamente inscrito en la oficina de

Registro Mercantil, tratandose de personas juridicas.

3. Certificado del Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual IEPPI, de no

encontrarse registrada la razon social.
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4. Copia del Registro Unico de Contribuyentes (R.U.C.)

5. Fotocopia de la cédula de ciudadania, segun sea la persona natural

ecuatoriana o extranjera.
6. Fotocopia del certificado de votacion.
7. Lista de precios (original y copia).

8. Fotocopia del titulo de propiedad o carta de pago del impuesto predial en caso
de ser propietario del local, caso contrario, el contrato de arrendamiento,

registrado en un juzgado de inquilinato.
9. Listado del inventario de bienes valorados del establecimiento.

10. 5 fotografias de las instalaciones del establecimiento: fachada, cocina, éareas
de recepcion, lobby, bafios y servicios que brindan.

11. Fotocopia del contrato de compra — venta del establecimiento, en caso de
cambio de propietario, con la autorizacion de utilizar la razén social. (MINTUR,
2012)

Impacto: Los establecimientos turisticos legalizados podran acceder a
capacitacién permanente, gestionada por el Ministerio de Turismo para mejorar las
capacidades del personal, lo que conlleva a mejorar la calidad de servicios, oferta

e iniciativas y fortalecer la empresa turistica nacional. (MINTUR, 2012)

De no cumplirse con este requisito se impondra una multa de cien délares (US $
100,00) al infractor, y, se procedera a la clausura del establecimiento hasta que se
obtenga el registro y licencia Unica anual de funcionamiento. La reincidencia
producira la clausura definitiva, el pago del doble de la multa; y, la inscripcion del

empresario en la Lista de Incumplidos y no podra concedérsele un registro.
Licencia Unica anual de funcionamiento

El Art. 55 de la Ley de Turismo establece:



157

Requisito previo para la operacion.- Para el inicio y ejercicio de las
actividades turisticas se requiere ademas del Registro de Turismo, la
Licencia Unica Anual de Funcionamiento, la misma que constituye la
autorizacion legal a los establecimientos dedicados a la prestacion de los
servicios turisticos, sin la cual no podran operar, y tendra vigencia durante

el aflo en que se la otorgue y los sesenta dias calendario del afio siguiente.

La Licencia Unica Anual de Funcionamiento es la licencia otorgada por la
Corporacion Metropolitana de Turismo de Quito, a los establecimientos turisticos
registrados en el Ministerio de Turismo, para que puedan desarrollar sus

actividades con normalidad.

Segun el Articulo 1Il. 130.e, Registro Oficial N0.453: La Licencia Unica Anual de
Funcionamiento es la Gnica autorizacion legal necesaria otorgada por el Municipio
del Distrito Metropolitano de Quito a los establecimientos turisticos, sin la cual no
podran operar y tendran una validez por el afio en que se la otorgue. La fecha
méxima de pago es hasta el 31 de Marzo de cada afio.

Licencia Metropolitana Unica para el ejercicio de Actividades Econémicas

Es el documento habilitante y acto administrativo Unico con el que el Municipio del
Distrito Metropolitano de Quito autoriza a su titular el ejercicio de actividades
econdmicas en un establecimiento determinado, ubicado dentro del Distrito.

La LUAE integra los siguientes permisos y/o autorizaciones administrativas:

¢ Informe de Compatibilidad y Uso de Suelo (ICUS)

e Permiso Sanitario

e Permiso de Funcionamiento de Bomberos

¢ Rotulacion (Identificacion de la actividad econdémica)

e Permiso Ambiental

e Licencia Unica Anual de Funcionamiento de las Actividades Turisticas

e Permiso Anual de Funcionamiento de la Intendencia General de Policia.
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El proceso que se debe seguir para obtener la LUAE es el siguiente:

Llenar el formulario de Licencia Unica de Funcionamiento disponible en la pagina
web www.quito.gob.ec; entregar el formulario en la administracion zonal en la que
funciona el local comercial, adjuntando la copia de la cédula y papeleta de
votacion del Representante Legal de la Empresa y el Registro Unico de
Contribuyentes (RUC) para ingreso de la documentacion y pago posterior.
Realizado el pago se coordinardn las citas para la inspeccion de Bomberos,
inspeccion de Ambiente, inspeccion de Salud e inspeccion de Turismo.

Aprobadas las inspecciones se obtendra la LUAE. (Municipio DMQ, 2013)
Impacto:

Tomar en consideracion que para la aprobacion de las inspecciones es necesario

el cumplimiento de las siguientes normas:

Permiso de uso de suelo: Los establecimientos de centros de diversiéon que
correspondan a Comercio Zonal CZ1-B* no podran ubicarse a menos de 100
METROS de distancia de esos equipamientos de servicios sociales de educacion
y de salud de ciudad o metropolitano, de conformidad a la clasificacion de
equipamientos del Cuadro respectivo de la Ordenanza Metropolitana que contiene

el Plan de Uso y Ocupacion del Suelo (PUQOS).

Permiso Ambiental: el ruido es un factor inherente en la celebracién de un evento
debido a la musica presente en la celebracién. Para obtener un buen resultado de
la inspeccion Ambiental se debe tomar en cuenta la siguiente tabla de niveles

maximos de ruido permisibles segun uso del suelo:

* Cafés-concierto, salones de banquetes y recepciones, salas de proyeccién para adultos, casinos,
juegos electrénicos y mecéanicos con apuestas o premios en dinero.
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NIVELES MAXIMOS DE RUIDO PERMISIBLES SEGUN UsO DEL SUELO

g NIVEL DE PRESION SONORA

L& DE ZONA SEGUN EQUIVALENTE

NPS eq [dB(A)]
DE SUELO DE 06H00 A 20H00 | DE 20HO00 A 06HOO
Zo e Pt z 3
Zona Residencial 50 40
Zona Residencial mixta 55 45
Zona Comercial 60 50
Zona Comercial mixta 65 55
Zona Industrial 70 65

Figura 63. Niveles maximos de ruido permisibles. Tomado de: (Presidencia de
la Republica de Ecuador, s.f.). [En niveles de presiébn sonora equivalente,
NPSeq, expresados en decibeles, en ponderacion con escala A]

Los niveles permisibles de ruido aplicables al Palacio del Hada son los
correspondientes a la Zona Comercial, debido a que la ubicacion de las
instalaciones corresponde a aquella cuyos usos de suelo permitidos son de tipo
comercial, es decir, areas en que los seres humanos requieren conversar, y tal
conversacion es esencial en el propdsito del uso de suelo. (Presidencia de la

Republica de Ecuador, s.f.)
Contribucién 1 x mil alos Activos Fijos (FMPTE)

Segun la Ley de Turismo, en su Art. 39 y 40 se establece que para la promocién
del turismo interno y receptivo del Ecuador, continuara funcionando el Fondo de
Promocién Turistica del Ecuador, cuyo patrimonio autobnomo contara con algunos

ingresos, entre ellos:

a) La contribucion del uno por mil sobre el valor de los activos fijos que
deberan pagar anualmente TODOS los establecimientos prestadores de

servicios al turismo.
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Impuesto a los Activos Totales (1,5 x mil)

Es un comprobante de pago emitido por la Administracion Zonal correspondiente
por la cancelacion del impuesto sobre los activos totales que se gravan a todos los
comerciantes, industriales y a todas las personas naturales o juridicas que ejerzan

actividades econdmicas y estén obligadas a llevar contabilidad segun el SRI.
Contribucién 1 x mil a los Activos Reales

La contribucion es pagada a la Superintendencia de Compaifiias al afio de

funcionamiento.
Presentacion de balances a la Superintendencia de Compafiias

Presentacion anual de Balances, estado de Pérdidas y Ganancias, informes de
némina de los administradores, representantes legales, socios y accionistas a la

Superintendencia de Compaiiias.
Permiso de uso de pirotecnia

Segun el Capitan Héctor Jacho, del Cuerpo de Bomberos Quito, se prohibe el uso
de pirotecnia dentro de un espacio fisico cerrado; el mismo puede ser
reemplazado por juego de luces provistas por empresas como Sanafria cuyos
componentes N2 y CO2 no presentan riegos de quemaduras ni dafios a terceros.
Para espacios al aire libre se permite el uso de juegos pirotécnicos siempre y
cuando éstos tengan certificacion de permiso de uso expedidos por las Fuerzas

Armadas del Ecuador.
Permiso de expendio de bebidas alcohdlicas
Segun el Acuerdo Ministerial No. 1740 de 15 de junio de 2010:

Los dias domingos se prohibe la venta de bebidas alcohdlicas de cualquier tipo en
todos los locales y establecimientos que estan regulados por el Ministerio de

Turismo y por Ministerio del Interior.
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Para los locales que viernes y sabados pueden vender licores hasta las 02h00
solo podran reiniciar la venta de estos productos a las 08h00 de ese mismo dia, 0

desde el dia lunes si fuese el caso.

Considerar que la restriccion de venta el dia domingo iniciara a las 02h00 del dia
domingo para los establecimientos que en el acuerdo 1470 permite su venta hasta

esta hora.

El horario de funcionamiento para ciertos establecimientos turisticos incluyendo
salas de baile y recepciones en horario nocturno es de 20h00 a 04h00 (EI Diario,
2012) pese a que se podra atender hasta las 04:00, el horario para expender licor

no variard a lo impuesto por el Ministerio del Interior que es hasta las 02:00
El horario permitido para expendio de alcohol en Sala de banquetes sera:
De lunes a jueves: hasta las 00h00

Viernes y sabado: hasta las 02h00 (Gobiernos Nacional de la Republica del

Ecuador, Ministerio de Gobierno Policia y Cultos, Ministerio de Turismo, 2010)
8.2. FORMACION JURIDICA DE LA EMPRESA
Compafiia de Responsabilidad Limitada

Es una sociedad mercantil sujeta a la vigilancia de la Superintendencia de
Compainiias en la que el nimero minimo de socios es de tres y un maximo de
veinte y cinco, y cuyo capital social no debe ser menor a USD 400.00; los socios
responden Unicamente por las obligaciones sociales, hasta el monto de sus
aportaciones individuales y ofertan un servicio bajo una razén social acompafiada

de la palabra “Compainiia Limitada” o su abreviatura “Cia. Ltda.”

El Palacio del Hada Cia. Ltda., sera constituido con un capital de USD 800.00;
entre cinco socios accionistas con una participacion promedio del 20% de
acciones cada uno. A continuacion se presenta en la Tabla No. 18, la nomina de

socios y su aporte de acciones en la Compaifiia:



Tabla 19.

Nomina de socios accionistas

Socio Accionista

Participacion

AP A

Aporte
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Detalle

Katherin Vega
Marilyn Loor
Magdalena Loor
Jhon Mena
Pablo Arcos
William Gallardo

33%
6%
9%
10%
23%

19%

Dinero efectivo
Bienes inmueble
Dinero efectivo
Bienes inmueble
Dinero efectivo
Bienes inmueble

Piezas decorativas en marmol y resina

Cortinas y alfombras

Terrero

Los socios accionistas: Marilyn Loor, Jhon Mena y William Gallardo aportaran

capital social en bienes inmuebles, los socios accionistas: Katherin Vega,

Magdalena Loor, y Pablo Arcos aportaran capital social en dinero en efectivo.
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CAPITULO IX

9. CRONOGRAMA GENERAL

Las tareas principales que el Palacio del Hada debe realizar para poner en marcha
el negocio son principalmente: constitucion de accionistas, apertura de cuenta de
la empresa, busqueda y obtencion de financiamiento con terceros (Instituciones
financieras, bancos), compra del terreno y construccion de instalaciones, creacién
de alianzas estratégicas con proveedores, reclutamiento y seleccion del personal y
lanzamiento de camparia publicitaria. El tiempo estimado de puesta en marcha del
negocio es de aproximadamente un afo, debido a la construccién de las

instalaciones.

A continuacion se presenta el cronograma de actividades general, y acto seguido

se detallan recursos y descripcion de tareas en cada una de sus fases:



Mombre de tarea Duracidn Comisnst
now'l3 | dic'13 | ene"13 | feb'12 | mar'ia may'1ld | jul'la | ago‘1a
Motarizacion de actade 3 dias mar 05/11/13 [
compromiso y aporte de
capital accionario de los.
inversignistas
Apertura de cuenta 1 dia jue 07/11/13 |
corriente del capital
social de los accionistas
Pedir financiamientoa 5 dias vie 08/11/13 =]
bancos
Evaluar mejor propueta 10 dias lun 11/11/13 =
de financiamiento
Compra del terreno 7 dias lun 11/11/13 =
Construccién de 184dias  mié20/11/13 [ )
instalaciones
Constitucidn de la 30 dias lun 03/02/14 [
empresa
Busqueda de 45 dias lun 03/03/14 —
proovedores dil
mercado
Seleccidn de 15 dias jue 24/04/14
proveedores para el
negocio
Realizacion de alianzas 45 dias lun 12/05/14 —
con los proveedores
Contratacién publicitaria 3 dias jue 15/05/14 @
Disefio pagina web y 10 dias lun 19/05/14 =
redes sociales
Lanzamiento campafia 60 dias sib 31/05/14 —
publicitaria
Reclutamiento de 15 dias mar 10/06/14 —
personal
Seleccién de personal 15 dias mar 01/07/14 —
Capacitacidn al personal 15 dias lun 21/07/14 fm—
Entrega de instalaciones 1 dia sdb 02/08/14 1
Adecuacidn oficinasy  Edias lun 04,/08/14 =)
casa de novias
Inicio de operaciones 4 dias jue 14/08/14 *]
apertura (Showroom)

Figura 64. Diagrama de Gantt del cronograma general
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Tabla 20.

Descripcion del cronograma general

Recurso
Nombre de tarea Encargado Descripcion
financiero

Notarizacién de acta de El objetivo es legalizar bajo constancia de la ley el compromiso de formar parte de
compromiso y aporte de capital 3 dias Socios Aporte la némina de accionistas para la creacién de una empresay la participacién en
accionario de los inversionistas socios  acciones de cada socio.
Apertura de cuenta corriente $2.000,00 Lacuenta estarda nombre del socio mayoritario de acciones sin embargo la
del capital social de los 1dia Socios Aporte chequera necesitara autorizacion de la nédmina de accionistas para retiro y aporte
accionistas socios de fondos.
$250

Pedir financiamiento a bancos 5 dias Socios Viaticos en Se solicitara el préstamo bancario por el 30% del total del monto de inversion.

gestion

se pondra bajo andlisis las tasas de interés ofrecidas por las instituciones
10dias Socios - postulantes a la solicitud del préstamo bancario, para eleccién de la mas
conveniente y segura.
La compra se realizard en el sector del Valle de los Chillos por 1,300 m2 de

Evaluar mejor propueta de
financiamiento

Compra del terreno 7 dias Socios $120.000,00 . o,
dimension.
Empresa Se realizard el contrato de construccidon con una empresa constructora para que en
Construccién de instalaciones 184 dias Co:structora $370.000,00 el perido no mayor a nueve meses (incluye fines de semana) sean entregadas las
instalaciones listas para utilizarse.
: , Firma de Mediante el servicio de una firma de abogados, se constituira la empresa el Palacio
Constitucion de la empresa 30dias $1.500,00 . & 2
Abogados del Hada Compaiiia Limitada.
} $250 Debido al manejo y proceder de la prestacién del servicio se hard un analisis de
Busqueda de proovedores del , . e . . . .
45dias  Socios Vidticos en 'mercado para busqueda de proveedores profesionales para provision de servicios

mercado L, ., .

gestion |elementales en la creacion de un evento nupcial.
Seleccion de proveedores para 15 df Soci Los mejores y convenientes proveedores seran seleccionados para realizar alianzas
fas ocios =

el negocio estratégicas de servicios.
. . $700 . . . .
Realizacion de alianzas con los 3 . L Mediante contrato se establecera las alianzas estratégicas con los proveedores
45dias Socios Viaticos en .
proveedores seleccionados.

gestion
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Recurso L,
Nombre de tarea Encargado . . Descripcion
financiero

Contratacion publicitaria

Disefio pagina web y redes
sociales

Lanzamiento campafa
publicitaria

Reclutamiento de personal

Seleccién de personal

Capacitacion al personal

Entrega de instalaciones

Adecuacioén oficinas y casa de
novias

Inicio de operaciones apertura
(Showroom)

3 dias

10dias

60 dias

15 dias

15 dias

15 dias

1dia

8 dias

4 dias

Socios

Disefiadores

Publicistas

Socios

Socios

Socios e
Institutos de
capacitacion
Empresa
Constructora

Socios y
proveedores

Socios y Staff
dela
empresa

$400

$800

$200

$50

$250

$8.000

$400

Se acudird a agencias publicitarias para disefios de mensajes publicitarios en
revistas y paginas de internet que manejara la compaiiia.

Se contratara el servicio de disefio de pagina web y servidor de administracion de la
misma para publicacidn en la web y su promocién publicitaria. Ademas se crearan
cuentas en redes sociales como Facebook y Twiter para publicidad en las mismas.

Se contratara el servicio de publicacion de disefios publicitarios en revistas de
mayor acogida en el mercado: Novias, Hogar, Familia.

En el lanzamiento publicitario se invita a la inauguracion Showroom del Palacio del
Hada del 14 al 17 de agosto de 2014.

Mediante anuncios clasificados en la prensa escrita, reclutamiento a esudiantes
egresados de carreras afines a eventos y reclutamiento en agencias de empleo
(Kmeyo.com) se anunciard la solictud de personal parala empresa.

A través de pruebas de conocimiento y practicas se pondrd en evaluacién y
concurso de puestos a los postulantes a colaboradores del Palacio del Hada. La
entrevista final decidird quenes seran empleados ideales para la compainiia.

Se capacitard al personal seleccionado para el conocimiento del plan estratégico de
laempresay en el plan operativo de cada una de sus funciones.

La empresa constructura entregara las instalaciones a satisfaccion de los accionistas
del Palacio del Hada

En éste periodo se adecuaran las oficinas y las instalaciones de la casa de novias,
colocando los bienes inmuebles y de ofcina asi como el inventario de vestidos.
Limpieza general e instalacion de stands de los proveedores para el showroom de
inauguracion

El lanzamiento del Palacio del Hada se realizard mediante un showroom de cuatro
dias para mostrar al mercado la calidad de servicio, instalaciones y proveedores que
maneja la empresa.
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9.1. RIESGOS E IMPREVISTOS

Del cronograma general presentado existen riesgos e imprevistos que pueden
generar que las actividades tomen mas tiempo, generando asi retrasos en el
cronograma. A continuacion se presentan los planes de contingencia para evitar

potenciales retrasos, afectaciones o perjuicios del plan establecido:

Uno de los socios no quiere ser accionista de la empresa: Se propondra a la
persona participar como inversionista y recibir una retribucion monetaria en la
devolucion de la inversion, asi como también dejar abierta la propuesta de formar

parte de los accionistas de la empresa.

La apertura de la cuenta corriente requiere de mayor plazo y analisis: Se espera el
tiempo de tramite, mientras que se sigue diligenciando las solicitudes de
financiamiento en las instituciones financieras y el andlisis de la mejor propuesta

en tasa de interés y seguridad.

La compra de terreno no puede realizarse: En el caso que los duefios del terreno
no quieran realizar la venta, se tiene como contingente la compra de un terreno de
2.000m2 ubicado en la Avenida Simén Bolivar a la altura del intercambiador a los

Valles.

La construcciéon de instalaciones no puede ser entregada en el periodo estimado:
Se negociard con la empresa constructora para que labore los fines de semana a
cambio de una retribucion econémica o anticipo de pago de contado del 70% del
total del monto de construccion; en caso de no conseguirlo buscar otras opciones

de constructoras.

La constitucion de la empresa no es realizable por problemas legales con un
socio: En el caso de que un socio haya sido detectado imposibilitado de ser
accionista por algan término legal, se delegara la funcién de resolucién del caso a
la firma de abogados y de no ser posible la solucién se pondra a nombre de algun

familiar del accionista imposibilitado, el aporte como accionista.
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En cuanto a la busqueda de alianzas estratégicas con proveedores: no se
encuentra riesgo ya que en el mercado existen diversos negocios dedicados a la

provision de servicios de y para eventos.

El lanzamiento de campafias publicitarias se demora: Si no es posible la rpida
publicacion de propaganda publicitaria en revistas, se acudira al servicio de vallas
publicitarias con el fin de correr la informacion de apertura showroom del Palacio
del Hada, asi como la aplicacion intensa de publicacion y difusiéon de la noticia por

redes sociales.

El reclutamiento del personal no tuvo acogida: expandir la solicitud de personal en
otros diarios de circulacion y agencias de empleo, asi como una intensa campafia
de reclutamiento en institutos y universidades que cuenten con carreras afines a

eventos.
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CAPITULO X

10. RIESGOS CRITICOS, PROBLEMAS Y SUPUESTOS
10.1. SUPUESTOS

Los supuestos en los que se basa el plan de negocios para establecer distintos

factores del mismo fueron:

Tamanfo del mercado objetivo: Se determind el nimero de 148,921 personas como
mercado objetivo, en base al nUmero de personas resultantes de la segmentacion
de mercado (181,611) y considerando Unicamente el porcentaje de aceptacién del

producto obtenido del resultado de las encuestas (82% de aceptacion).

Canal de distribucién: El supuesto para trabajar con proveedores en nuestra
cadena de distribucion se basa en el supuesto que es mas facil y econdémico
contratar personas especializadas en un servicio determinado que implementar el
servicio como linea de negocio propia, ya que se incurre en gastos de personal,

instalaciones y mantenimiento.

Personas necesarias para el servicio: El organigrama de la compaiiia considero
Unicamente necesaria la contratacion de tres vendedores, un contador, un
Coordinador de Recursos Humanos y un asistente de operaciones con el supuesto
de que es mejor contratar asesores de otras areas de trabajo de manera que se lo
requiera (mensual, semestral, anual), ya que la estrategia de contratacion ayudara

en ahorro de costos de la empresa y el aporte es profesional y oportuno.

Establecimiento geografico: Se determind como localidad de funcionamiento de
instalaciones y operaciones del Palacio del Hada el sector del Valle de los Chillos:
en primer lugar el sector es reconocido por tener paisajes de areas verdes de
gusto de los clientes, en segundo lugar el Valle de los Chillos es considerado un
sector de crecimiento comercial distintivo de concentracion de consumidores de
clase tipo A y B, y en tercer lugar en éste sector se encuentran ubicadas

haciendas y quintas de competidores del Palacio del Hada tales como la Hacienda
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San Isidro y la Quinta el Angel de Piedra, el supuesto es que al ser los dos
competidores grandes receptores del mercado, la ubicacién del Palacio del Hada
hara que los clientes de manera indirecta sepan de las instalaciones y despierte la

curiosidad por conocer la empresa.
Estimacion de ventas:

En la tabla presentada a continuacion, se refleja el nivel de ventas estimadas en el

primer afio, asi mismo se explica el porqué de cada supuesto de cantidad:



Tabla 21.

Proyeccion de ventas

ITEM

Paquete 100 Zafiro

Paquete 200 Zafiro

Paquete 200 Diamante

Paquete 300 Rubi

Paquete 300 Zafiro

Venta de VESTIDOS
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PROYECCION DE VENTAS

Paquete 100 Rubi Subtotal 108.000, OO

SUPUESTOS

Un contrato de boda Rubi para 100 invitados, por
mes

Un contrato de boda Zafiro para 100 invitados, por
mes

Paquete 100 Diamante Subtotal 144.000, OO

Un contrato de boda Diamante para 100 invitados,
por mes

Paquete 200 Rubi Subtotal 144.000, 00

Ocho contratos de boda Rubi para 200 invitados, al
ano

Diez contratos de boda Zafiro para 200 invitados, al
afio

Seis contratos de boda Diamante para 200
invitados, al afio

Cinco contratos de boda Rubi para 300 invitados, al
afio

Cuatro contratos de boda Zafiro para 300 invitados,
al afio

CONCEPTO INGRESOS
1 Cantidad 12

Precio 9.000,00
) Cantidad

Precio 10.000,00

Subtotal 120.000,00
3 Cantidad 12

Precio 12.000,00
4 Cantidad

Precio 18.000, 00
5 Cantidad

Precio 20.000,00

Subtotal 200.000, OO
6 Cantidad

Precio 22.500,00

Subtotal 135.000,00
7 Cantidad 5

Precio 28.000,00

Subtotal 140.000,00
3 Cantidad 4

Precio 30.000,00

Subtotal 120.000,00
9 Cantidad 3

Precio 35.000,00

Paquete 300 Diamante Subtotal 105.000,00

Tres contratos de boda Diamante para 300
invitados, al afio

Alquiler RECEPCION 100 Subtotal 10.800, 00

Un contrato de alquiler de recepcidn para 100
invitados, por mes

Alquiler RECEPCION 200 Subtotal 19.200,00

Un contrato de alquiler de recepcidn para 200
invitados, por mes

Alquiler RECEPCION 300 Subtotal 30.000, 00

Un contrato de alquiler de recepcidn para 300
invitados, por mes

Doce ventas de vestidos de novia, de manera
individual (no incluidos en paquetes de servicio).
Precio promedio $1,000,00

10 Cantidad

Precio 900,00
1 Cantidad

Precio 1.600, OO
1 Cantidad

Precio 2.500,00
13 Cantidad

Precio 1.000,00

Subtotal 12.000,00
14 Cantidad 8

Precio 2.533,35

TOTAL

Servicio PLANIFICADOR DE BODAS Subtotal 20.266,80

1.308.266,80

Ocho contrataciones de servicio de planificacion
de bodas, de maneraindividual (noincluidos en
paquetes de servicio)

Precio = precio promedio * Q
Precio =16,889 * 8
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Crecimiento esperado de las ventas:

Crecimiento del 12% anual basado en el supuesto de opinidbn de expertos en el
mercado como la opinion del Grupo Zelebra Eventos, quienes aseguran tuvieron
incremento en sus ingresos desde el inicio de operaciones en 2008, al 2011
aseguran sus ventas triplicaron. (Diario Expreso, 2011), y de acuerdo a lo
observado en la Figura 1, 7. Del Capitulo de la Industria: crecimiento del 11.72%
del PIB del turismo, y crecimiento promedio anual del 12%, de los ingresos en la
actividad econdomica 15621.00 “Servicio de comidas basado en acuerdos
contractuales con el cliente para un evento (banquetes, bodas fiestas y otras
celebraciones, buffet) en la localizacion especificada por el cliente (abastecedor de

eventos)”.

Monto de inversion:

Tabla 22.

Inversion del Palacio del Hada

INVERSION MONTO SUPUESTOS

Valor aproximado por terreno en el

Terreno 120.000
$ sector Valle (1300 m2)

Construccion de oficinas, salones tipo
Instalaciones $ 720.000 |palacio, casa de novias, jardines y
parqueaderos

Adecuacion y decoracion de oficinas,
casa de novias y salones tipo palacio.

g/l:seebrlzg y $ 15.110 |Una computadora por cada empleado
(8), mas equipos de impresion,
fotocopiado y teléfonos y fax.
Programa de facturacion, planificaciény
Programas .
. i $ 7.000 |organizador de agenda y software
informéticos :
Optitex
Gastos de Compaiiia limitada mas gasto en

$ 2.300 |vidticos de cumplimiento de cronograma
general

Para operar, sueldos, mantenimiento de
$ 169.582 |instalaciones y manejo de insumos de
servicio

constitucion

Capital de trabajo
(tres meses)

Inversion Total $1.033.992



173

Rentabilidad: el porcentaje de rentabilidad esperado es de aproximadamente el
35% por evento estd basado en el supuesto de comentario por parte del Grupo
Gloria Saltos eventos en una entrevista realizada por el Diario expreso (Diario
Expreso, 2011)

10.2. RIESGOS CRITICOS Y PROBLEMAS

Ademas de los riesgos e imprevistos tomados en consideracion en el capitulo del
cronograma general; se establecen los siguientes riesgos criticos y problemas que
podrian suscitarse como obstaculos de implementacion del negocio, de igual

manera es presentada la estrategia de solucidén o plan contingente a los mismos:
Riesgos de liquidez - Financiamiento

Existe el riesgo de que la entidad financiera no otorgue el crédito solicitado, por lo
gue el plan contingente es el de hipotecar el terreno comprado para otorgamiento
de crédito hipotecario, ya que el mismo tendra un avalio que cubre en exceso el

monto solicitado de financiacion.
Reaccion de la competencia

La reaccion de la competencia sera el imitar el modelo de negocio que ofrece el
Palacio del Hada, el plan contingente se basa en que la implementacion del mismo
tomard su tiempo, tiempo en el cual la compafila conseguird penetracion de
mercado y posicionamiento en la mente del consumidor como el pionero en
ofrecer el servicio, lo cual identificara a la empresa con reconocimiento y prestigio
en el modelo de servicio ofertado. Se atacara la reaccion de la competencia con

publicidad de pioneros en la oferta del servicio integral.
Permisos de construccién y funcionamiento

Los permisos solicitados por los Municipios, y establecidos por la ley no son faciles
de gestionar; sin embargo, la contratacion de una empresa constructora para la
creacion de las instalaciones facilitara el manejo de la gestion de documentos y

permisos.
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CAPITULO Xl

11. PLAN FINANCIERO

En el presente capitulo se expondra mediante resultados de andlisis financiero, la
viabilidad del plan de negocios propuesto. El horizonte de proyeccion financiera
abarca cinco afos, el estudio considera tres escenarios: de valoracion normal,
optimista y pesimista; presentando en cada uno resultados con y sin

apalancamiento.
11.1. INVERSION INICIAL

El monto de inversion inicial se divide en tres segmentos: inversion en activos fijos,

gastos de constitucion y/o pre operativos (activos intangibles), y capital de trabajo.
Tabla 23.

Inversién inicial Palacio del Hada

INVERSION INICIAL

CONCEPTO VALOR
Activos Fijos S 855.110
Gastos de constitucion y/o pre operativos | $ 9.300
Capital de trabajo S 169.582
TOTAL $ 1.033.992

El monto total de inversién inicial es de USD 1.033.992; de manera continua son

detallados los componentes de inversion.
11.1.1. Activos fijos
Los activos fijos que requiere el Palacio del Hada para su funcionamiento son:

e Terreno
e Edificio

e Maniquies



e Consolas
e Espejos

e Muebles

e Equipos de oficina

El monto de inversion en activos fijos alcanza un total de USD 855,110.00

Tabla 24.

Activos fijos

TOTAL ACTIVOS FLIOS $ 855.110,00

ACTIVOS FIJOS
ACTIVOS TANGIBLES
BIENES
ITEM CONCEPTO CANTIDAD |COSTO UNIT. VALOR
1 |[Terreno 1 120.000,00 120.000,00
2 |Edificio 1 720.000,00 720.000,00
3 |Maniquies 5 100,00 500,00
4 |Consolas 5 250,00 1.250,00
5 |Espejos 15 100,00 1.500,00
SUBTOTAL 843.250,00
ITEM |CONCEPTO CANTIDAD |COSTO UNIT. |VALOR

1 |[Computador 7 400,00 2.800,00
2 |Copiadora 2 700,00 1.400,00
3 |Impresora 4 300,00 1.200,00
4 |Teléfono 7 30,00 210,00
5 |Fax 1 50,00 50,00
6 |Escritorio 7 200,00 1.400,00
7 |Sillas 7 80,00 560,00
8 |Sillones 14 35,00 490,00
9 |Archivador 7 250,00 1.750,00
10 |Mesa de impresora 150,00 600,00
11 |Sillon 7 200,00 1.400,00
SUBTOTAL 11.860,00
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El 98% de activos fijos corresponde a la edificacion de las instalaciones del

Palacio del Hada, debido a que uno de sus componentes del servicio integral
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ofertado son los salones de recepcion estilo palacio, éstos deben ser construidos
en un modelo arquitectonico que distribuya los espacios de manera que se ofrezca
tres areas de salones individuales e independientes cada uno; es por tal motivo
qgue los inversores dan énfasis a la construccion de las instalaciones ya que se
consideran atractivo de encanto en los clientes para contratar el servicio y

diferenciarse de la competencia.

La depreciacion de los activos fijos es realizada mediante método de linea recta,
considerando los afios de vida correspondientes y el valor de desecho de los
mismos al final de los cinco afios de andlisis. Cabe mencionar que el valor del
terreno, al ser un activo no depreciable, no ha sido considerado dentro de las

depreciaciones. (Ver Anexo 6.)
11.1.2. Gastos de constitucion y/o pre operativos
Tabla 25.

Gastos pre operativos

ACTIVOS INTANGIBLES

CONCEPTO VALOR
PREOPERATIVOS
Constituciéon de la empresa 2.300,00
Programas de informatica 7.000,00
TOTAL S 9.300,00

Dentro de los gastos de constitucion y/o pre operativos se consideran como
activos intangibles a los montos invertidos en la constitucion de la empresa y la

inversién en programas informaticos.

El monto de constitucion de la empresa abarcan USD 1.200 para el pago a la
Firma de Abogado que se encargara del registro oficial y legal de la empresa y
todo el tramite que conlleva; USD 800 de capital social para constituir la empresa
en Compafia de Responsabilidad Limitada; y USD 300 para la inscripcion y

obtencion de la licencia Unica de funcionamiento del Ministerio de Turismo,
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tramitologia de permisos legales de funcionamiento descritos en la seccion de

Marco Legal en el Capitulo Plan de Operaciones.

El monto de USD 7.000 esta destinado a la inversion en tres software: el primero
es un programa informatico para llevar la contabilidad y facturacion de la empresa
(USD 1.500), el segundo sistema consta en un programa de agenda con la
finalidad de conseguir eficiencia en la planificacion de citas con los vendedores del
Palacio del Hada, y de los mismos con sus respectivos clientes (USD 500), el
tercer software de inversion es Optitex para el disefio y modelaje de vestidos del

servicio de casa de novias que brinda el Palacio del Hada (USD 5.000)

La amortizacién de los activos intangibles se realizara para la constitucion de la
empresa en un periodo de cinco afios y para los programas informéticos en tres

afos. (Ver Anexo 6.)
11.1.3. Capital de trabajo

Dentro del rubro de inversion de capital de trabajo se considera el monto para
pago de sueldos y salarios, y el monto correspondiente a la parte operativa; es
decir, el pago en que debe incurrir el Palacio del Hada con relacién a sus
proveedores para ofrecer los servicios. El valor de inversiéon en capital de trabajo
es de USD 169,582, considerado un monto para tres meses de operaciones,
tiempo en el cual se obtendra el punto de equilibrio. El valor de capital de trabajo
es tomado como un monto contingente en caso de riesgos tales como el
incumplimiento de proveedores o atraso de pago de los clientes; el valor ayudara a

gue la empresa siga de manera normal sus operaciones.
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Tabla 26.

Capital de trabajo

CAPITAL DE TRABAJO

ITEM CONCEPTO C. TRABAJO
Gastos operativos en servicio:
1 [Paquete Rubipara 100 personas 14.805
2 |Paquete Zafiro 100 17.400
3 |Paquete Diamante para 100 personas 21.120
4 |Paquete Rubipara 200 personas 16.126
5 |Paquete Zafiro para 200 personas 23.445
6 |Paquete Diamante de 200 personas 17.277
7 |Paquete Rubi 300 14.075
8 |Paquete Zafiro 300 13.010
9 |Paquete Diamante 300 12.139
10 |Alquiler Recepcién 100 600
11 [Alquiler Recepcién 200 900
12 |Alquiler Recepcién 300 1.200
13 [Venta de Vestidos 3.000
14 |Servicio de planificador de bodas 1.840
Subtotal 156.937
15 |Remuneraciones 12.645
TOTAL 169.582

Los valores en cada item representan los costos y gastos que incurren la
organizacion de cada evento, es decir la contratacion por medio de proveedores y
los gastos de los servicios propios con que cuenta el Palacio del Hada. Los gastos
de operacion de alquiler de salones se refieren a los que se deben realizar en
cuanto a mantenimiento de los espacios en las instalaciones. Para la venta de
vestidos son considerados los gastos en disefio y confeccion y para el servicio de
planificador de bodas se considera como gasto el pago de comisién al vendedor
por evento realizado. A todo ello se suma el valor de remuneraciones para tres

meses.
11.2. INGRESOS

Los ingresos seran generados por las ventas de los paquetes de servicios, el
alquiler individual de los salones de recepcion, la venta de vestidos de novia y la

contratacion individual del servicio de planificador de bodas. En la tabla siguiente
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se muestra la proyeccidon de ingresos por el periodo de cinco afios, en la misma se
considera el precio de cada servicio y la cantidad estimada de ventas de cada uno.
El modelo de proyeccion es ceteris paribus, en el cual la variable de afeccion de
crecimiento y decrecimiento serd la cantidad vendida, todos los demas factores
permaneceran constantes. El crecimiento de proyeccion de ventas es del 12%, la

misma que fue justificada en el capitulo Riesgos y Supuestos.
Tabla 27.

Proyeccion de ingresos

GRESOS ANUALES PARA FLUJO DE CAJA DE VALORACION

ITEM CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
1 Cantidad 12 13 15 17 19
Precio $  9,00000|$  900000|$  900000|$  900000|$ 900000
Paquet
188‘:1;, Subtotal | $ 108,000.00 | $ 120,960.00 | $ 13547520 | $ 151,732.22 | $  169,940.09
2 Cantidad 12 13 15 17 19
Precio $  10,000.00 | $ 10,000.00 | S 10,000.00 | $  10,000.00 | $ _ 10,000.00
Paquet
dAUEte  lsubtotal | $ 120,000.00 | § 134,400.00 | $ 150,528.00 | $ 168,591.36 | $  188,822.32
100 Zafiro
3 Cantidad 12 13 15 17 19
Precio S 1200000 | $ 1200000 |$ 1200000 | $ 1200000 | $  12,000.00
Paquete
: Subtotal | $ 144,000.00 | $ 161,280.00 | $ 180,633.60 | $ 202,309.63 | $  226,586.79
100 Diamante
4 Cantidad 8 9 10 11 13
Precio $ 1800000 | S 1800000 | S 18,000.00 | $ 1800000 | $  18,000.00
Paquete
oom e |subtotal | S 14400000 | $ 161,280.00 | S 180,633.60 [$ 202,309.63 [$  226,586.79
5 Cantidad 10 11 13 14 16
Precio $  20,000.00 | S 20,000.00 | S 20,000.00 | $  20,000.00 | $  20,000.00
Paquet
dAUETE  lsubtotal | $ 200,000.00 | $ 224,000.00 | $ 250,880.00 | $ 280,985.60 | $  314,703.87
200 Zafiro
6 Cantidad 6 7 8 8 9
Precio S 2250000 | S 2250000 | $  22,500.00 | S  22,500.00 | $  22,500.00
Paquet
dqUELE  Isubtotal | $ 135000.00 | $ 151,200.00 | $ 169,344.00 | $ 189,665.28 | $  212,425.11
200 Diamante
7 Cantidad 5 6 6 7 8
Precio $ 2800000 | S 2800000 | S 2800000 | $ 28,000.00 | $  28,000.00
Paquete
roomp |subtotal | S 14000000 | S 156,800.00 | $ 17561600 | $ 196,689.92 [$  220,20271
8 Cantidad 4 4 5 6 6
Precio $  30,00000 | $ 30,00000 | S 30,000.00 | $ 30,000.00 | $  30,000.00
Paguet
302qzu;ifo Subtotal | $ 120,000.00 | $ 134,400.00 | $ 150,528.00 | $ 168,591.36 | $ 188,822.32
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10 Cantidad 2 13 15 17 19
Precio S 900.00 | $ 900.00 | $ 900.00 | $ 900.00 | $ 900.00
Alauiler 1o piotal | 1080000 |$ 12,0900 | $ 1354752 |¢ 1517322 | ¢ 16,994.01
Recepcidn 100
11 Cantidad 2 13 15 17 19
Precio $  160000|$  160000|S  160000|S  1600.00|S  1,600.00
Alquiler 1o i total | $ 1920000 |$ 2150400 | $ 2408448 | 2697462 |$ 3021157
Recepcién 200
i Cantidad 2 13 15 17 19
Precio $ 250000 | $ 250000 | $  2,500.00 | $  2,500.00 | S 2,500.00
Alquiler ¢ 1 total | $ 3000000 | $ 3360000 |§ 3763200 |$ 4214784 |$ 47,0558
Recepcion 300
13 Cantidad 7 13 15 17 19
Precio $  1,00000|$  1,00000|$  1,00000|$  1,00000|$ _ 1,000.00
Casade novias|Subtotal | $  12,000.00 | $ 1344000 | $ 15052.80 | $ 16,859.14 | $  18,882.23
14 Cantidad 8 9 10 11 13
Precio $  253335|$  253335|S  253335|S  253335|% 253335
Servicio de
» Subtotal | $  20,266.80 | $  22,698.82 | $  25422.67 | $ 2847339 |$  31,890.20
planificador
TOTAL $ 1,308,266.80 | S 1,465,258.82 | $ 1,641,089.87 | $ 1,838,020.66 | $ 2,058,583.14
PRECIO UNITARIO PROMEDIO $ 16,388.89

11.3. COSTOS Y GASTOS

11.3.1. Costos

11.3.1.1. Costos de produccion

Los costos de produccion son todos aquellos en los que la empresa debe incurrir

para entregar al cliente el servicio final que oferta en el mercado.
Los costos de produccion del Palacio del Hada seran divididos en fijos y variables:
11.3.1.1.1. Costos fijos

Costos de mano de obra

La nédmina de personal que tendréa relacion directa en la entrega del servicio son:
la modista, quien se encargara de la parte del servicio de casa de novias; y, los
vendedores o planificadores de bodas, quienes llevaran la gestién de planificacién
y creacion de bodas en la venta de paquetes de servicios y la venta de servicios

de manera individual.



Tabla 28.

Nomina de personal de servicio

NOMINA DE PERSONAL DE SERVICIO - MANO DE OBRA DIRECTA

ITEM CONCEPTO CANTIDAD | SALARIO MES | PAGO ANUAL
1 |Modista 1 S 400.00 | S 6,501.20

2 |Planificador de bodas 3 S 320.00 | $ 14,517.68
TOTAL 4 S 720.00 $ 21,018.88

181

En el pago anual han sido considerados los rubros: décimo primero, décimo

cuarto, aporte al IESS y los fondos de reserva; rubros que por Ley son derecho de

todo empleado ecuatoriano. (Ver Anexo 7.)

11.3.1.1.2.

Costos Variables

Los costos que variaran dependiendo del crecimiento o no de la cantidad vendida

seran los insumos de servicio contratados a proveedores, la energia eléctrica y el

mantenimiento a las instalaciones. A lo largo de la proyeccién de cinco afios los

costos tendran un incremento del 12% correspondiente al crecimiento proyectado

del 12% anual en venta, considerado que el modelo es ceteris paribus y lineal.
(Ver Anexo 8.)

Tabla 29.

Proyeccion de costos variables

0S A

ANO2

ALORA

ANO 1 ANO3 ANO4 ANO5
ITEM CONCEPTO CANTIDAD [ VALOR | cANTDAD VALOR CANTIDAD VALOR | cantbap | VALOR | canmpap | VALOR

1 [Costos servicios proveedores 72 $ 597.587 81 S 669.297 90 S 749.613 101 $ 839.567 113 $ 940.315
2 |Costo alquiler de recepciones 36 $ 10.800 40 $ 12.096 45 $ 13.548 51 $ 15173 57 S 16.994
3 |Costo servicios vestidos 12 S 12.000 13 S 13.440 15 $ 15.053 17 S 16.859 19 S 18.882
4 |Costo servicio planificador de bodas 8 S  7.360 9 S 8243 10 S 9232 11 $ 10.340 13 $ 11.581
SUBTOTAL INSUMOS DE SERVICIOS 128 S 627.747 143 $ 703.077 161 S 787.446 180 S 881.939 201 $ 987.772

1 |Energia $ 2160 $ 2419 $ 2710 $ 3.035 $ 339
2 |Mantenimiento S 5.040 $ 5.645 S 6.322 S 7.081 S 7.931
SUBTOTAL OTROS COSTOS S 7.200 S 8.064 S 9.032 $ 10.115 $ 11.329
TOTAL COSTOS VARIABLES $ 634.947 $ 711141 $ 796.478 $ 892.055 $ 999.101
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11.3.2. Gastos

Némina de personal administrativo

El personal administrativo esta conformado por un Gerente General, un Asistente
de Operaciones, un Contador y un Coordinador de Recursos Humanos. La
siguiente tabla muestra el salario mensual que recibe cada empleado y en el pago
anual son considerados los gastos que por Ley son derecho de todo empleado en
Ecuador: décimo tercero, décimo cuarto, aporte al IESS y fondos de reserva.

Tabla 30.

Némina de personal administrativo

NOMINA PERSONAL ADMINISTRATIVO

ITEM CONCEPTO CANTIDAD|SALARIO MES| PAGO ANUAL

1 |Gerente General 1 S 600,00 | S  9.592,80

2 |Asistente de operaciones 1 S 380,00 | S 6.192,04

3 |Contador 1 S 450,00 | S  7.274,10

4 |Coordinador de Recursos Humanos 1 S 400,00 | $ 6.501,20
$

TOTAL 4 1.830,00 $ 29.560,14

Gastos administrativos

Una vez descrita la ndmina del personal administrativo, de manera continua seran

detallados los gatos administrativos del Palacio del Hada:



Tabla 31.

Gastos generales anuales

GASTOS GENERALES ANUALES
ITEM CONCEPTO Valor

TOTAL $ 66.000

Gastos de depreciacidn y amortizacion

1 ([Sueldos S 29.560
2 |Capacitacién $ 6.000
4 |Teléfono, luz, agua S 4.200
5 |Utiles de oficina $ 960
6 |Guardiania S 2.880
7 |Publicidad $ 10.500
8 |Patente municipal, aporte Super. Cias. $ 1.000
9 |Fondo para compensaciones por destrezas | $ 3.000
10 |Beneficios empresariales $ 3.000
11 [Promociones $ 4.900
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En la tabla siguiente se muestra los gatos que se debe incurrir durante el periodo

estudiado de cinco afios, correspondiente a las depreciaciones y amortizaciones

de los activos de la empresa, los mismos que fueron descritos en la seccién de

inversion inicial en el presente capitulo.

Hay que resaltar que al final de los periodos existira un valor de desecho

correspondiente a aquellos activos que se deprecian a mas de cinco afios, como

el caso de edificio (10 afios) y otros bienes como muebles de oficina (10 afios).

El valor total correspondera al monto de inversién sin considerar el capital de

trabajo.

“El término depreciacion tiene exactamente la misma connotacion que

amortizacion, pero el primero solo se aplica al activo fijo, ya que con el uso

estos bienes valen menos; es decir, se deprecian; en cambio, la amortizacién

sé6lo se aplica a los activos diferidos o intangibles, ya que, por ejemplo, si se ha

comprado una marca comercial, ésta, con el uso del tiempo, no baja de precio o

se deprecia, por lo que el término amortizacion significa el cargo anual que se

hace para recuperar la inversién.” (Urbina, 2010, pag. 144)
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Tabla 32.

Gastos de amortizacién y depreciaciéon de activos

AMORTIZACION Y DEPRECIACION DE ACTIVOS

ITEM CONCEPTO Ano 1 Afio 2 Ano 3 Ano 4 Ao 5 V_desecho

1 |Depreciacion de bienes |$ 36,325.00 | $ 36,325.00 | $ 36,325.00 | $ 36,325.00 | $ 36,325.00 | $ 661,625.00

Depreciacion d bl
o |-epreclacionde muebles) ¢ , ohe 67 [$ 2,506.67|$ 2,506.67|$ 62000 |$  620.00]$  3,100.00
y equipos de oficina

Amortizacién de activos
3 | i S 2,79333|$ 2,793.33|$ 2,793.33|$ 460.00 | S 460.00| $ -
intangibles

TOTAL $41,625.00 $41,625.00 $41,625.00 $ 37,405.00 $ 37,405.00 $664,725.00

Gastos financieros

Los gastos financieros son aquellos que involucra un apalancamiento de inversion
inicial con una institucion financiera. El monto a financiar es del 60% del monto de

inversion inicial necesario para poner en marcha el negocio USD 413,597

El periodo de préstamo bancario es de cinco afios con pagos anuales de USD
109,636 a una tasa de interés constante del 10.19%. La tasa de interés es
referencial a la efectiva ofertada por Banco de Pichincha en créditos productivos
en un rango de monto de USD 220,000 a USD 1,000,000 (ver Anexo 9.)

El pago correspondiente a los intereses totales es de USD 134,583
Tabla 33.

Tabla de amortizacion de crédito bancario

TABLA DE AMORTIZACION DEL CREDITO

MONTOUSD. S  413.597 PLAZO 5 afios PAGO S 109.636
[TASA INTERES 10,19% PAGO ANUA 1
PERIODO | DESEMBOLSO| INTERES |[PRINCIPAL| PAGO SALDO
0 S 413.597 $ 413.597
1 S 42145|S$ 67.490 | S 109.636 | S 346.106
2 S 35268 |S 74368 | S 109.636 | S 271.739
3 S 27690 |S 81946 | S 109.636 [ S 189.793
4 $ 19340 | S 90.296 | S 109.636 | S 99.497
5 S 10139 | S 99.497 | S 109.636 | S -

TOTAL 134.583 S 413.597

wn



11.4. MARGEN BRUTO Y MARGEN OPERATIVO

11.4.1.

MARGEN BRUTO
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El margen bruto sera igual al ingreso generado por las ventas ya sea de los

paquetes como de los servicios individuales menos el costo de venta de los

Mismos Sservicios:

$ 2.500.000
$ 2.000.000
$ 1.500.000
$ 1.000.000
$ 500.000
S- " " " - .
Afol Afo2 Afo3 Afo4d Afo5
M Ingreso de ventas| $1.308.267 | $1.465.259 | $1.641.090 | $1.838.021 | $2.058.583
M Costos de ventas | $655.966 $732.160 $817.49 $913.074 | $1.020.120
i Margen Bruto $652.301 $733.099 $823.593 $924.947 | $1.038.463
Figura 65. Margen Bruto

El costo de ventas estd compuesto por: los costos de los paquetes vendidos vy el

pago de némina del personal de ventas.

El margen bruto representa a lo largo del periodo de estudio el 50% en promedio

del total de los ingresos.

11.4.2.

Margen operativo

El margen operativo representa al margen bruto menos todos aquellos gastos en

los que el Palacio del Hada incurre para llevar a cabo el proceso de venta:
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$1.200.000
$ 1.000.000
$ 800.000
$ 600.000
$ 400.000
$200.000
$- " " " ~ ~
Anol ARo2 Afo3 ARod Ano5
# Margen Bruto $652.301 | $733.099 | $823.593 | $924.947 |$1.038.463
H Total Gastos $149.771 | $142.893 | $135315 | $122.745 | $113.544
i Margen Operativo| $502.530 | $590.206 | $688.278 | $802.202 | $924.919
Figura 66. Margen operativo

El margen operativo representa en promedio el 42% del total de las ventas. El
diferencial porcentual entre el margen bruto y el operativo porcentualmente es de
apenas el 8%, esto se debe a que los costos de venta representan en promedio el
50% de los ingresos, a diferencia de los gastos de venta que representan apenas

el 11% de los ingresos.

Los altos costos de venta se deben principalmente a que el modo de operar es
bajo contratacién de proveedores de servicios para creaciones de eventos, y los
gastos de ventas lo componen Unicamente: pago de salarios de personal
administrativo, pagos de servicios basicos, publicidad, capacitacién, fondos de

compensacion por destrezas, beneficios empresariales y promociones.

11.5. ESTADO DE RESULTADOS ACTUAL Y PROYECTADO

“‘El Estado de Ganancias y Pérdidas conocido también como Estado de
Resultados, Estado de Ingresos y Gastos, o Estado de Rendimiento; es un informe
financiero que da muestra la rentabilidad de la empresa durante un periodo
determinado, es decir, las ganancias y/o pérdidas que la empresa obtuvo o espera

tener.” (conducetuempresa.com, 2013)



Tabla 34.

Estado de resultados actual y proyectado
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ESTADO DE RESULTADOS ACTUAL Y PROYECTADO

INGRESOS
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Ventas S 1.308.267 $ 1.465.259 S 1.641.090 S 1.838.021 $ 2.058.583
Total Ingresos S 1.308.267 S 1.465.259 $ 1.641.090 S 1.838.021 S 2.058.583
COSTOS

Costos de Produccion S 655966 S 732,160 $ 817.496 S 913.074 $ 1.020.120
Total Costos S 655966 $ 732160 S 817.496 S 913.074 $ 1.020.120
GASTOS OPERATIVOS

Gtos Generales S 66.000 S 66.000 S 66.000 S 66.000 S 66.000

Gtos Finacieros S 42,145 §$ 35268 S 27.690 S 19.340 $ 10.139

Gtos de Depreciacion y Amortizacion ~ $ 41.625 S 41.625 S 41.625 S 37.405 S 37.405
Total Gastos S 149.771 S 142893 $ 135315 S 122.745 S 113.544
Total Costos y Gastos S 805737 $ 875.053 $§ 952.812 S 1.035.819 S 1.133.664
UTILIDAD BRUTA S 502530 $ 590.206 S 688.278 S 802.202 S 924.919

15% A TRABAJADORES S 75.380 S 88531 $ 103.242 $ 120330 S 138.738
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS S 427.151 $ 501675 S 585036 S 681.872 S 786.181

25% IMPUESTO A LA RENTA S 106788 $§ 125419 S 146.259 S 170.468 S  196.545

UTILIDAD NETA S 320363 S 376.256 $ 438777 S 511404 S 589.636

El Estado de Resultados muestra que la utilidad bruta en promedio representa el

42% de los ingresos, la utilidad neta en el primer afio de operacion es del 24%

sobre los ingresos totales; para los afios siguientes la utilidad varia a 26%, 27%,

28%, 29%; en promedio en el periodo de estudio se observa una utilidad neta

promedio de 27% sobre los ingresos.

11.6. BALANCE GENERAL ACTUAL Y PROYECTADO

“El balance general es un estado contable que presenta la situacion financiera de

un negocio a una fecha determinada, es decir, un reporte que nos indica con qué

recursos cuenta la empresa (activos), cuanto dinero debemos (pasivos) y con qué

capital contamos a una fecha especifica.” (IdeasparaPyMEs.com, 2013)

Tabla 35.

Balance General actual y proyectado
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BALANCE GENERAL ACTUAL Y PROYECTADO

ACTIVO Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
ACTIVO CORRIENTE

Caja General $ 294.498 $ 343514 $ 398.457 $ 458.513 $ 527.544

Banco Pichincha $ 169.582 $ 169.582 $ 169.582 $ 169.582 $ 169.582
TOTAL ACTIVO CORRIENTE $ 464.079 $ 513.095 $ 568.038 $ 628.094 $ 697.125
ACTIVO FIJO

INMUEBLES

Terreno $ 120.000 $ 120.000 $ 120.000 $ 120.000 $ 120.000

Total Terreno $ 120.000 $ 120.000 $ 120.000 $ 120.000 $ 120.000

Edificio $ 720.000 $ 720.000 $ 720.000 $ 720.000 $ 720.000

(-) Dep. Edificio $  (36.000) $  (72.000) $ (108.000) $  (144.000) $  (180.000)

Total Edificio $ 684.000 $ 648.000 $ 612.000 $ 576.000 $ 540.000
TOTAL INMUEBLES $ 804.000 $ 768.000 $ 732.000 $ 696.000 $ 660.000
MUEBLES Y ENSERES

Muebles y Enseres $ 9.450 $ 9.450 $ 9.450 $ 9.450 $ 9.450

(-) Dep. Muebles y Enseres $ (945) $ (1.890) $ (2.835) $ (3.780) $ (4.725)
TOTAL MUEBLES Y ENSERES $ 8,505 $ 7560 $ 6.615 $ 5.670 $ 4,725
EQUIPO DE COMPUTACION

Equipo de computacion $ 5.660 $ 5.660 $ 5.660

(-) Dep. Equipo de computacién $ (1.887) $ (3.773) $ (5.660)

TOTAL MUEBLES Y ENSERES $ 3773 % 1887 $ 0 $ - $ -
TOTAL ACTIVO FUO $ 816.278 $ 777447 % 738.615 $ 701.670 $ 664.725
ACTIVO INTAGIBLE

CONSTITUCION DE LA EMPRESA

Constitucion de la empresa S 2300 $ 2300 $ 2300 $ 2300 $ 2.300

(-) Amortizacién de la empresa S (460) S (920) $ (1.380) S (1.840) S (2.300)
TOTAL CONSTITUCION DE LA EMPRESA $ 1840 $ 1380 $ 920 $ 460 $ -
PROGRAMAS DE INFORMATICA

Programas de Informética S 7.000 $ 7.000 $ 7.000

(-) Amortizacién de programas de informatica $ (2.333) S (4.667) S (7.000)

TOTAL CONSTITUCION DE LA EMPRESA $ 4.667 $ 2333 % 0 $ - $ -

TOTAL ACTIVO INTAGIBLE $ 6.507 $ 3713 $ 920 $ 460 $ -
TOTAL ACTIVO $ 1.286.864 $ 1.294255 $ 1307573 $ 1.330.224 $ 1.361.850
PASIVO
PASIVO A LARGO PLAZO
OBLIGACIONES BANCARIAS POR PAGAR
Préstamos por Pagar 346.106,27 271.738,66 189.793,00 99.497,08 -
TOTAL OBLIGACIONES BANCARIAS POR PAGA  346.106,27 271.738,66 189.793,00 99.497,08 -
TOTAL PASIVOS A LARGO PLAZO 346.106,27 271.738,66 189.793,00 99.497,08 -
TOTAL PASIVO 346.106,27 271.738,66 189.793,00 99.497,08 -
PATRIMONIO
CAPITAL

Capital de Trabajo 101.748,90 101.748,90 101.748,90 101.748,90 101.748,90

Capital Pagado 518.646,00 518.646,00 518.646,00 518.646,00 518.646,00
TOTAL CAPITAL 620.394,90 620.394,90 620.394,90 620.394,90 620.394,90
UTILIDAD DEL EJERCICIO

Ganancias afio 1 320.363,06 25.865,34 25.865,34 25.865,34 25.865,34

Ganancias afio 2 376.256,28 32.742,60 32.742,60 32.742,60

Ganancias afio 3 438.777,33 40.320,66 40.320,66

Ganancias afio 4 511.403,72 52.890,92

Ganancias afio 5 589.635,84
TOTAL UTILIDAD DEL EJERCICIO 320.363,06 402.121,62 497.385,27 610.332,32 741.455,37

TOTAL PATRIMONIO 940.757,96 1.022.516,52 1.117.780,17 1.230.727,22 1.361.850,27

PASIVO + PATRIMONIO 1.286.864,23 1.294.255,18 1.307.573,18 1.330.224,30 1.361.850,27

ACTIVO 1.286.864,23 1.294.255,18 1.307.573,18 1.330.224,30 1.361.850,27
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En el Balance General del Palacio del Hada en la Caja se registra los valores del
flujo de caja apalancado en escenario esperado, en Bancos se registra el valor del
capital de trabajo el mismo que como ya fue mencionado se mantendra como

contingente asegurando la operatividad del Palacio del Hada.

El activo corriente representa el 36% de los activos, el activo fijo representa el

63% de los activos y el activo intangible representa el 0.5% del total de los activos.

No existe pasivo corriente, ya que los impuestos a pagar (15% a empleados y el
25% de impuesto a la renta) fueron descontados en el flujo de caja (Caja en el
Balance General); el pasivo a largo plazo es la deuda del préstamo bancario (40%

de la inversion) y representa el 100% del total del pasivo.

El patrimonio del Palacio del Hada est4 conformado por el aporte de los socios

accionistas (60% de la inversion) y el total de la utilidad del ejercicio.

El patrimonio representa el 73% del monto total de pasivos y patrimonios y los

pasivos apenas el 27%.
11.7. ESTADO DE FLUJO DE EFECTIVO ACTUAL Y PROYECTADO

“El estado de flujo de efectivo es un estado financiero basico que muestra el
efectivo generado y utilizado en las actividades de operacion, inversion y
financiacion. El objetivo del flujo de efectivo es bésicamente determinar la
capacidad de la empresa para generar efectivo, con el cual pueda cumplir con sus

obligaciones y con sus proyectos de inversion y expansion.” (gerencie.com, 2010)
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Tabla 36.

Estado de Flujo de Efectivo actual y proyectado

LUJO DE CAJA APALANCADO

CONCEPTO Ano 0 Ano 1 Ano 2 Ano 3 Aiho 4 Aiho 5
INGRESOS
Ventas S 1.308.267 | $ 1.465.259 | $ 1.641.090 | S 1.838.021 [ S 2.058.583
TOTAL INGRESOS S 1.308.267 | S 1.465.259 [ $ 1.641.090 | $ 1.838.021 | $ 2.058.583
EGRESOS
Costos S 655966 S 732160 (S 817.49 | S 913.074 | S 1.020.120
Gastos generales S 66.000 | S 66.000 | $ 66.000 | $ 66.000 | $ 66.000
Intereses S 42145 | $ 35268 | S 27.690 | S 19.340 | S 10.139
Depreciaciones S 38.832 | S 38.832 (S 38.832 (S 36.945 | § 36.945
Amortizaciones S 2793 | S 2793 | S 2793 | S 460 | S 460
TOTAL EGRESOS S 805737 S 875.053 (S 952.812 | S 1.035.819 | S 1.133.664
UTILIDAD BRUTA S 502530 |S 590.206 | S 688278 S 802.202 [ S 924.919
15% Trabajadores S 75.380 | S 88531 S 103.242 S 120330 S 138.738
UTILIDAD ANTES IMPUESTOS| S 427151 S 501.675|S$ 585.036|S 681872 |S 786.181
25% Impuesto a la renta S 106.788 | S 125419 (S 146259 | S 170.468 | S  196.545
UTILIDAD NETA S 320363 |S 376256 |S 438777 S 511404 S 589.636
Inversion S (864.410)
Capital de trabajo S (169.582)
Préstamo S 413.597
Pago de ladeuda S (67.490)| S (74.368)| S  (81.946)[ S  (90.296)[ S  (99.497)
Depreciaciones S 38.832 (S 38.832 (S 38.832 | S 36.945 | S 36.945
Amortizaciones S 2793 | S 2793 [ S 2793 | $ 460 | S 460
Valor de desecho S 834.307

FLUJO NETO DE CAJA $ (620.395) $ 294498 $ 343514 $ 398457 $ 458.513 S 1.361.850

TIR 59,5%
11.8. PUNTO DE EQUILIBRIO

El punto de equilibrio es el nivel de produccidén en que los ingresos por ventas son
exactamente igual a la suma de los costos fijos y los variables. Las férmulas para
determinar el punto de equilibrio, tanto en volumen como en valor monetario,

seran las siguientes: (Urbina, 2010, pag. 148)

costos ﬁjcns totales

Punto de equilibrio (volumen de ventas)=

( costos variables totales

volumen total de ventas

Costos Fijo
Cantidad =

Precio — Costo Variable Unitario
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Tabla 37.

Punto de equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO

PRECIO PROMEDIO $ 16.889
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
CANTIDAD DE PAQUETES VENDIDOS 72 81 90 101 113
COSTOS FIJOS TOTALES $ 128644 $ 128644 $ 128644 S 124424 S 124424
COSTOS VARIABLES TOTALES $ 634947 $ 711141 $ 796478 $ 892055 $  999.101
COSTOS TOTALES $ 763591 $ 839785 $ 925122 $ 1016479 $ 1.123.525
VOLUMEN TOTAL DE VENTAS $ 1216000 $ 1361920 $ 1525350 $ 1708392 $ 1.913.400
COSTO VARIABLE UNITARIO $ 8.819 $ 8819 $ 8.819 $ 8.819 $ 8.819
. B costos ﬁjos totales

Punto de equilibrio (volumen de ventas)= $ 246369 $ 246369 $ 246369 $ 238287 $  238.287

costos variables totales )

\-’OILl]'I'IE['l l'D[al de Ventas

Punto de equilibrio (unidades de venta)
U = Precio x Cantidad — Costo Variable X Cantidad — Costos Fijos

Cantidad — Costos Fijo
anilaad = precio — Costo Variable Unitario 16 16 iz 5 £

Punto de Equilibrio

BO0000

500000
o 400000 Punto deequilirio
3
= — | ngresos
o 300000
E — Costos Fijos
a .
> 200000 CostosVariables

— CpstosTotales
el
100000 /
L]
o 5 10 15 20 25 30 35

Ventas en unidades

Grafico 67. Punto de equilibrio

El punto de equilibrio de ventas del Palacio del Hada es vender 16 paquetes de
servicio integral de planificacion y creacion de bodas con un precio promedio de
USD 16,889 al afio, o0 a su vez con un monto de ventas de USD 246,639 los

ingresos cubriran los costos totales. El tiempo para lograr el punto de equilibrio es

de 2,4 meses.
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11.9. CONTROL DE COSTOS IMPORTANTES

En ésta seccion se realizard un analisis de sensibilidad al estado de resultados y
al estado de flujo de efectivos. Se identificaré el efecto causado a las proyecciones

realizadas de los estados financieros por un cambio porcentual en los ingresos.

Mediante la proyeccion de los estados financieros contemplados en tres
escenarios: el esperado, optimista y pesimista, se determinara la sensibilidad de

las ganancias ante el cambio de nivel de ventas esperadas en cada uno.

$900.000
$ 800.000
$ 700.000
$ 600.000
$ 500.000
$ 400.000

Utilidad Neta

$ 300.000
$ 200.000
$ 100.000

S-

Afio 1

Afio 2

Afio 3

Afio 4

Afio 5

M Esperado

$320.363

$ 376.256

$438.777

$511.404

$ 589.636

M Optimista

$ 385.438

$ 463.969

$554.070

$660.143

$ 778.778

u Pesimista

$281.318

$320.820

$363.929

$413.666

$ 465.011

Figura 68. Comparacion de utilidades en diferentes escenarios

En el escenario esperado se espera un crecimiento de las ventas del 12% anual,
para el escenario optimista el crecimiento anual se estima en 15%, y para el

escenario pesimista se espera un crecimiento de ventas del 9% anual.

La sensibilidad entre el escenario esperado y el optimista es una diferencia
promedio de USD 121,193 mas en la utilidad neta en el escenario que espera
crecer al 15% anual. En cuanto a la sensibilidad entre el escenario esperado y el
pesimista existe una diferencia promedio de USD 78,338 menos en el escenario

que decrecera en 9% anual.
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11.9.1. indices financieros

“Un indicador financiero es una relacion de las cifras extractadas de los estados
financieros y demés informes de la empresa con el propésito de formarse una idea
acerca del comportamiento de la empresa; se entienden como la expresion
cuantitativa del comportamiento o el desempefio de toda una organizacion o una
de sus partes, cuya magnitud al ser comparada con algun nivel de referencia,
puede estar sefialando una desviacidbn sobre la cual se tomaran acciones

correctivas o preventivas segun el caso.” (mundofinanzas.es, 2012)
11.9.1.1. Razones de rentabilidad
Tabla 38.

Razones de rentabilidad

» A O
Razones Calculo Ano 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Ao 5
Margen de utilidad Ventas — Costo i X . ] ]
bruta T Ventas 50% 50% 50% 50% 50%
Margen de utilidad Ventas — Gastos
goperat:jv; | Ventas 38% 40% 42% 44% 45%
. Ganacias después de impuestos
Margen de utilidad neta Ventas 24% 26% 27% 28% 29%
Rendimiento sobre  Ganancias después de impuestos + interes
i : 28% 32% 36% 40% 44%
activos totales Activos totales
Rendimiento sobre el Utilidad neta
patrimonio “Patrimonio 34% 37% 39% 42% 43%
Rendimiento sobre la Utilidad neta
| inlve rsion Inversion 31% 36% 42% 49% 57%

El rendimiento sobre los activos durante el periodo de estudio en promedio es del
36%, es decir por cada ddélar que tengo en activos 0.36 centavos obtengo de
ganancia; el rendimiento sobre el patrimonio en promedio es del 39%, es decir por
cada ddlar que tengo en mi patrimonio retorna 0.39 centavos de rendimiento; y el
rendimiento sobre la inversién en promedio es del 43%, es decir por cada délar

que inverti retorna 0.43 centavos de rendimiento.
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11.9.1.2. Razones de liquidez

Tabla. 39
Razones de liquidez
iNDICES FINANCIEROS
Razones de Liquidez

Razones Calculo
Activos corrientes

Razoén Corriente - -
Pasivos corrientes

Coeficiente de liquidez Activos corrientes — Inventarios

6 Prueba acida Pasivos corrientes

Capital de trabajo Activos corrientes — Pasivos corrientes

Como fue expuesto en las razones de rentabilidad, el balance general del Palacio
del Hada no tiene pasivos de corto plazo, debido a que en Caja se encuentra el
flujo de Caja del proyecto (el mismo en que fueron descontados los impuestos). En
tal razén el Palacio del Hada muestra un gran nivel de liquidez, los activos

corrientes cubren al 100% los pasivos corrientes.

En cuanto a la razén de capital de trabajo se observa que la empresa tiene fondos
internos disponibles para 1) pagar sus pasivos corrientes de forma oportuna y 2)
realizar sus operaciones sin recurrir a préstamos o capital accionario. (Arthur A.
Thompson, 2007)

11.9.1.3. Razones de apalancamiento

Tabla 40.

Razones de apalancamiento

{NDICES FINANCIEROS
Razones de Apalancamiento

Razones Calculo Ao 1 Ao 2 Ao 3 Ano 4 Ano 5
¢ Deuda total
Razon de deuda/ et Ll 0,32 0,32 0,32 0,31 0,30
activos Activos totales
Razén de deuda a Deuda total
. - —— 0,67 0,67 0,67 0,67 0,67
capital Capital total de los accionistas
Razé Deuda de largo plazo
azén de deuda de . — 0,56 0,44 0,31 0,16
largo plazo / capital Capital total de los accionistas
5 Ingreso operativo
Razon fje cobertura de # 11,92 16,73 24,86 41,48 91,23
intereses Gastos por intereses
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El 31% de los fondos de préstamo se emplearan para financiar las operaciones de
la empresa. A lo largo del periodo de estudio se observa una disminucion del
indice, lo cual indica que no existira exceso de uso de deuda ni riesgo de quiebra.

La razon de deuda a capital revela que en promedio se tiene el 67% de
endeudamiento sobre el capital total de los accionistas lo que concluye que la

empresa tiene una capacidad de crédito.

Respecto a la razén de deuda de largo plazo a capital se observa que la
capacidad de pedir prestados fondos a terceros es mayor con el paso de tiempo
en el periodo de estudio, lo cual se debe a que el pago del préstamo inicial que

financié la inversién inicial termina su periodo de pago al quinto afio.

La capacidad de la empresa de pagar intereses anuales es mayor con el paso de
los afios de estudio, lo cual demuestra una mayor capacidad de crédito para la

empresa.

En general los indices del Palacio del Hada revelan que es una empresa rentable,
con liquidez y capaz de pagar sus deudas y de conseguir prestados fondos de

terceros, si fueran éstos necesarios.
11.10. VALUACION

La tasa de descuento empleada para la valuacién del proyecto es la del costo de
oportunidad. Para el efecto se determinara la Tasa Interna de Retorno (TIR)
mediante estados financieros proyectados a cinco afios en tres escenarios:
esperado, optimista y pesimista. De igual manera de establecera el Valor Actual
Neto (VAN) de cada uno de los escenarios. Siempre que la TIR sea mayor al costo
de oportunidad y su VAN sea positivo, el proyecto es considerado rentable.

El costo de oportunidad sera determinado mediante la férmula:

CO=rf+Bm—rf)+1rp
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donde:

CO= Costo de Oportunidad
rf= Tasa libre de riesgo
B= Beta de la industria
rm= Riego de mercado

rp=  Riego pais

La tasa libre de riesgo sera la equivalente a los Bonos del Tesoro de Estados
Unidos a diez afios, la misma que en promedio desde el 2012 corresponde al
1.46% (Yahoo Finance, 2013). El beta considerado es la respectiva a la industria
Hoteles y Restaurantes de Estados Unidos la misma que se asemeja a la linea de
negocio del proyecto, cuyo valor es de 1.23% (Damodaran, 2013). El riesgo de
mercado es igual a la tasa libre de riego mas el riego que se asume al invertir en
Ecuador; por tanto, la prima de riesgo que es igual a (rm-rf) sera el riego pais. El
riesgo pais de Ecuador equivale al 6.29% segun los datos publicados por el Banco
Central del Ecuador el 28 de mayo de 2013 (BCE, 2013)

Con los datos proporcionados, el costo de oportunidad sera el siguiente:
Tabla 41.

Costo de Oportunidad

COSTO DE OPORTUNIDAD

CO =rf +B(rm-rf))+rp
rf 1.46
B 1.21
(rm-rf) 6.29
rp 6.29
co 15.36%

La tasa de descuento para evaluar el proyecto sera del 15.36%
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En la tabla siguiente se muestra en resumen los resultados del TIR y del VAN de
los estados financieros proyectados tanto apalancado con préstamo bancario, asi
como totalmente financiado con capital propio o desapalancado:

Tabla 42.

TIR y VAN de estados financieros apalancado y desapalancado en tres

escenarios

DESAPALACANDO
VAN TIR VAN TIR
S 861.344 43% S  896.660 60%
$ 1.185.522 52% $ 1.220.839 73%
S 652.921 37% S 688.238 51%

APALANCADO

RESUMEN

NORMAL
OPTIMISTA
PESIMISTA

Los resultados apuntan a un proyecto rentable que en los tres escenarios presenta
un TIR mayor a la tasa de descuento y VAN positivos; otra observacion destacable
es que el apalancamiento retribuye mayores tasas de retorno asi como valores
actuales netos, lo que indica que la mejor decisién esta en apalancar el proyecto

con financiamiento con terceros. (Ver Anexo 10.)
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CAPITULO XII

12. PROPUESTA DE NEGOCIO

12.1. FINANCIAMIENTO DESEADO

El financiamiento deseado para poner en marcha el proyecto es de USD
1,033,992; monto que cubre la construcciéon de las instalaciones y todo el equipo,
herramientas e inmuebles para funcionar. Ademas se considera un monto de USD
169,582 correspondiente al capital de trabajo necesario para operar los tres

primeros meses de funcionamiento.

El monto de capital de trabajo se mantendra como fondo contingente para el pago
de sueldos y salarios y pago a proveedores por insumos de servicios para los
eventos, asegurando de tal manera el funcionamiento ininterrumpido del Palacio
del Hada.

12.2. ESTRUCTURA DEL CAPITAL Y DEUDA BUSCADA

El capital se vera conformado en un 60% con capital propio de los accionistas y el

40% restante mediante un crédito bancario.

FINANCIAMIENTO DE LA INVERSION
FUENTE VALOR %
620.395 60%
413.597 A0%

1.033.992 100%

Credito
bancario
40%, Capital propio
Crédito bancario

Capital
propio
60%

5
5
$

Figura 69. Estructura de capital
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12.3. CAPITALIZACION

Como fue expuesto en el Capitulo Sostenibilidad e Impacto, el Palacio del Hada se
constituird bajo Compafia de Responsabilidad Limitada

El Palacio del Hada Cia. Ltda., sera constituido con un capital de USD 800.00;
entre seis socios accionistas con una participacion promedio del 17% de acciones
cada uno. El aporte de capital propio sera el 60% de la inversion total. A
continuacion se presenta la ndmina de socios y su aporte de acciones en la

Compaiiia:

Tabla 43.
Capitalizacion

CAPITALIZACION

Socio Accionista |Participacion Aporte Detalle
Katherin Vega 33% Dinero efectivo S 204.847
Marilyn Loor 6% Bienes inmueble S 37.224 |Piezas decorativas en marmol y resina
Magdalena Loor 9% Dinero efectivo S 55.836
Jhon Mena 10% Bienes inmueble S 62.039 |Cortinas y alfombras
Pablo Arcos 23% Dinero efectivo S 142.691
William Gallardo 19% Bienes inmueble S 120.167 |Terrero
TOTAL CAPITAL PROPIO $  620.395

Los socios accionistas: Marilyn Loor, Jhon Mena y William Gallardo aportaran
capital social en bienes inmuebles, los socios accionistas: Stalin Vega, Magdalena

Loor y Pablo Arcos aportaran capital social en dinero en efectivo.

La socia accionista Magdalena Loor sera la encargada de la gestion de casa de
novias, la socia accionista Marilyn Loor sera una de las planificadoras de bodas o
vendedoras y la socia accionista Katherin Vega serd Gerente General del Palacio
del Hada.

El 65% de capital propio es dinero en efectivo (39% de inversion total) y el 35%

restante lo conforma aporte en bienes inmuebles (21% de la inversion total).
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12.4. USO DE FONDOS

El total de efectivo estara compuesto por el crédito bancario de USD 413,597 vy el
aporte de capital propio en dinero efectivo por USD 403,374 cuyo valor en
conjunto es de USD 816,970 (79% del total de la inversidn); el valor restante USD

219,430 corresponde al aporte de capital propio en bienes inmuebles.

El aporte de capital en bienes inmuebles forman parte de la inversion en el edificio
ya que son considerados como acabados (piezas decorativas, cortinas y
alfombras), por lo que el monto de inversién en el edificio que se requerir4 de
manera efectiva sera la valoracion del mismo en USD 720,000 menos el valor en
inversion de bienes inmuebles, por tanto el valor final requerido es de USD
622,862.

El uso del efectivo de capital propio y dinero obtenido por crédito bancario sera

empleado en los siguientes rubros de inversion:
Tabla 44.

Uso de fondos

USO DE FONDOS

Capital de trabajo S 169.582
Muebles y equipos de oficina S 11.860
Edificio S 622.862
Maniquies S 500
Activos intangibles S 9.300
Consolas y espejos S 2.750
TOTAL USO EFECTIVO S 816.853
TOTAL CAPITAL EN BIENES INMUEBLES S 217.138

TOTAL INVERSION $ 1.033.992

12.5. RETORNO PARA EL INVERSIONISTA

Para mostrar al inversionista el retorno que obtendra, se realizara el método de
Valor Presente Ajustado (VPA) y el Costo Promedio Ponderado de Capital
(CPPC).
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12.5.1. Valor Presente Ajustado (VPA)

“El Valor Presente Ajustado (VPA) de una empresa apalancada es igual al valor
del proyecto para una empresa no apalancada (VPN) mas el valor presente neto
de los efectos laterales del financiamiento (VPNF). Los efectos laterales son: el
subsidio fiscal a la deuda, los costos de las dificultades financieras y los subsidios

al financiamiento por medio de deudas.” (Stephen A. Ross, 2009, pag. 461)
Tabla 45.
Flujo de caja capitalizacion 100% capital propio

FLUJO DE CAJA NORMAL - CAPITAL PROPIO

CONCEPTO Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
INGRESOS
Ventas S 1.308.267 | S 1.465.259|$ 1.641.090 (S 1.838.021 | S 2.058.583
TOTAL INGRESOS S 1308267 | S 1.465.259|S 1.641.090 (S 1.838.021 (S 2.058.583
EGRESOS
Costos S 655.966 | $ 732.160 | S 817.49% | S 913.074 | S 1.020.120
Gastos generales S 66.000 | $ 66.000 | $ 66.000 | $ 66.000 | $ 66.000
Depreciaciones S 38.832 (S 38.832 (S 38.832 (S 36.945 | $ 36.945
Amortizaciones S 2793 | S 2793 | $ 2793 | $ 460 | S 460
TOTAL EGRESOS S 763.591 | $§ 839.785 | S 925.122 | S 1.016.479 | $ 1.123.525
UTILIDAD BRUTA S 544.676 | $ 625.474 | $ 715.968 | $ 821.542 | $§ 935.058
15% Trabajadores S 81.701 | $ 93.821 | $ 107.395 | S 123.231 | S 140.259
UTILIDAD ANTES IMPUESTOS S 462,974 | $ 531.653 | $§ 608.573 | $ 698.311 | $ 794.799
25% Impuesto a la renta S 115.744 | S 132913 | S 152.143 | 174.578 | S 198.700
UTILIDAD NETA S 347.231 | $ 398.740 | $§ 456.430 | S 523.733 | $ 596.099
Inversién S (864.410)
Capital de trabajo S (169.582)
Depreciaciones S 38.832 | S 38.832 | $ 38.832 | S 36.945 | S 36.945
Amortizaciones S 2793 | S 2793 | S 2793 | S 460 | S 460
Valor de desecho S 834.307

FLUJO NETO DE CAJA S (1.033.992) 498.055 $ 1.467.811

Tasa de Descuento 15,36%
VAN S 861.344
TIR 43,16%

Para el flujo de caja con una inversion 100% con capital propio, la tasa de
descuento sera la obtenida por el costo de oportunidad, mi valor actual neto del
proyecto es de USD 861,344 y la tasa interna de retorno es de 43.16%. Los
resultados reflejan un proyecto rentable con una capitalizacion 100% con recursos
propios; sin embargo de manera continua se vera el efecto del apalancamiento,

reflejando mayores beneficios tanto en el VAN como en el TIR.
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Tabla 46.

Flujo de caja de la deuda

FLUJO DE CAJA DE LA DEUDA

CONCEPTO Ao 0 Ao 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Ao 5

Intereses S (42.145) S (35.268) S (27.690) S (19.340) S (10.139)
15% impuestos S 6322 S 5290 S 4154 S 2901 S 1.521
Utilidad antes de impuestos S (35.824) S (29.978) S (23.537) S (16.439) S (8.618)
23% impuesto renta S 8.956 S 7.494 S 5884 §$ 4110 S 2.154
Interés neto S (26.868) S (22.483) S (17.652) S (12.329) S (6.463)
Préstamo S 413.597

Pago de la deuda $  (67.490) $  (74.368) $  (81.946) $  (90.296) $  (99.497)
Flujo neto de la deuda S 413597 S (94.358) (102.625)

Tasa de ladeuda 10,19%

VAN de la deuda S 35.316

VPA = VAN (capital propio) + VAN (deuda)
VAN (capital propio) = S 861.344
VPA = S 896.660

El flujo de caja de la deuda consider6 como tasa de descuento la tasa de interés
de un préstamo bancario del 10.19%, los flujos revelan un VAN Unico de la deuda
de USD 35,316.

Aplicando el concepto de valuacion de proyecto por Valor Presente Ajustado
sumamos el VAN del flujo de caja del proyecto financiado 100% con capital propio
y el VAN de la deuda, el resultado es un Valor Presente Ajustado de USD
896,660; es decir USD 35,316 mas por apalancar el proyecto (valor que
corresponde al VAN de la deuda).

En la tabla siguiente se muestra un flujo de caja apalancado, en el cual se
proyecta a lo largo de cinco periodos el pago de intereses en los gastos, como
escudo fiscal, y los montos de pago de deuda se encuentran después de la
obtencion de la utilidad neta de tal manera que mis ganancias no se ven afectadas

en el neteo de la utilidad.
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Tabla 47.

Flujo de caja apalancado

FLUJO DE CAJA APALANCADO

CONCEPTO Ao 0 Ao 1 Ao 2 Ao 3 Aio 4 Ao 5

INGRESOS
Ventas S 1.308.267 | S 1.465.259 (S 1.641.090 [ S 1.838.021 [ $ 2.058.583
TOTAL INGRESOS S 1.308.267 | S 1.465.259 |$ 1.641.090 [ S 1.838.021 | S 2.058.583
EGRESOS
Costos S 655.966 | $ 732.160 | $ 817.49 | $ 913.074 | S 1.020.120
Gastos generales S 66.000 | $ 66.000 | $ 66.000 | $ 66.000 | $ 66.000
Intereses S 42,145 | s 35.268 | $ 27.690 | S 19.340 | $ 10.139
Depreciaciones S 38.832 | S 38.832 | $ 38.832 | $ 36.945 | $ 36.945
Amortizaciones S 2793 | S 2793 | S 2793 | S 460 | $ 460
TOTAL EGRESOS S 805.737 | $ 875.053 | $ 952.812 | $ 1.035.819 | $ 1.133.664
UTILIDAD BRUTA S 502.530 | $§ 590.206 | $ 688.278 | S 802.202 | $ 924.919
15% Trabajadores S 75.380 | $ 88531 | S 103.242 | S 120.330 | $ 138.738
UTILIDAD ANTES IMPUESTOS S 427151 | $ 501.675 | $§ 585.036 | $ 681.872 | $ 786.181
25% Impuesto a la renta S 106788 |$ 125419 |$S 146259 (S  170.468 | $ 196.545
UTILIDAD NETA S 320363 | $ 376.256 | $ 438.777 | S 511.404 | $ 589.636
Inversion S  (864.410)
Capital de trabajo S (169.582)
Préstamo S 413.597
Pago de la deuda $  (67.490)| $  (74.368)[ $  (81.946)| §  (90.296)| §  (99.497)
Depreciaciones S 38.832 | S 38.832 | S 38.832 | $ 36.945 | S 36.945
Amortizaciones S 2793 | S 2793 | S 2793 | S 460 | $ 460
Valor de desecho S 834.307

FLUJO NETO DE CAJA S  (620.395) 294.498 398.457 458.513 S 1.361.850

TIR 59,5%

Mediante el método de Valor Presente Ajustado, se demuestra al inversionista la
viabilidad del proyecto propuesto con un VAN de USD 896,660 y una TIR del
59.5%.

Tabla 48.

Retorno para el inversionista

DESAPALACANDO APALANCADO
VAN TIR VAN TIR
S 861.344 43% S 896.660 60%

RESUMEN

Escenario Esperado

Cabe mencionar que el proyecto recuperara la inversion el periodo de 2 afios 11

meses 3 semanas de operaciones.
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12.5.2. Costo Promedio Ponderado de Capital (CPPC)

“El costo de capital es la tasa de rendimiento que debe de rendimiento que debe
obtener la empresa sobre sus inversiones para que su valor en el mercado

permanezca inalterado.” (Galban, Aranzazu, Yores, & Bohn, 2009)

La formula para determinar el Costo Promedio Ponderado de Capital, Rcppc , €S:

S B
Rcppc = S-I-—BRS + S+—BRB(1 — tc)

Donde:

Rcppc = Costo Promedio Ponderado de Capital
S = Capital accionario

B = Deuda

Rs = Costo de capital accionario

Rs = Costo de la deuda

tc = Tasa de impuestos

Férmula 2. Costo Promedio Ponderado de Capital Tomada de: (Stephen A.
Ross, 2009, pag. 464)

El monto de capital accionario corresponde al 60% de aportacion con capital
propio (USD 620,395); el monto de deuda es el monto a financiarse por terceros,
en éste caso el préstamo bancario por USD 413,597 (40% del monto de
inversion); el costo de capital accionario es la tasa del costo de oportunidad:
15,36%; el costo de la deuda es la tasa de interés a la cual se obtendra el
préstamo bancario: 10,19%; la tasa de impuestos corresponde al 15% de
impuestos a trabajadores mas el 25% de impuesto a la renta. De tal manera que el
Rcpec €s:
620,395 413,597

15.36

R =— " 15360 + —————10,19., (1 — 40,
CPPC ™ 1033,992 A)+1,033,992 0 %)

RCPPC = 11,66%
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Es decir, que un proyecto de inversién debe aceptarse si proyecta un rendimiento

mayor al 11,66%.

La formula requiere el descuento del flujo de efectivo no apalancado del proyecto
(UCF) al costo promedio ponderado de capital Rcppc. El valor presente neto del

proyecto se puede escribir algebraicamente como:

i UFC; L rsién imicial
—Q — [Nnversion lnicia
— (1 + Reppe)t

De acuerdo al flujo de caja no apalancado, Tabla 45., el valor presente neto del

proyecto es USD 1,231,670 y la tasa interna de retorno del 28%.

En ambos métodos se demuestra que el apalancamiento retribuye mayor
rendimiento al proyecto, debido a que el financiamiento por medio de deuda
proporciona un subsidio fiscal que disminuye el costo promedio de capital.
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CAPITULO Xl

13. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
13.1. CONCLUSIONES

Después de haber realizado el estudio de factibilidad y viabilidad para una
empresa que brinde el servicio integral de planificacion y creacién de bodas se

concluye que:

e La industria de turismo en Ecuador mantiene un crecimiento anual
promedio del 12%, genera 102,375 empleos directos e ingresos por USD
849.7 millones de ddlares al afio.

e La estrategia en general que aplicara el Palacio del Hada ser4 del mas por
mas, que implica ofrecer un mejor servicio y cobrar un precio mas alto para
cubrir los costos elevados, se enfocara la especializacion como el factor
diferenciador, y se hara resalte a la exclusividad de servicio.

e Las parejas de novios opinan que realizar un boda implica mucho tiempo
del que no disponen ya que trabajan o estudian y el tiempo para planificar y
armar una boda es escaso, ademas sienten una falta de conocimiento en
gué realizar ya que la falta de conocimiento de proveedores en el mercado
dificulta la seleccion de servicios; comentan que a pesar que el mercado
ofrezca paquetes de eventos, éstos no cuentan con todos los servicios que
desearian recibir.

e Expertos inmersos en la linea de negocio en el mercado comentan que no
existen grandes barreras de entrada, que la recuperacion de la inversion es
inmediata, la acogida del mercado es pronta, que en promedio realizan 48
bodas al afio y que la tendencia del mercado es la de contratar
planificadores de boda.

¢ El mercado opina que la mayor parte de su presupuesto la destinaria a un
elegante salon de recepciones, existe 90% de aceptacién del mercado

hacia recepciones estilo palacio; el 70% del mercado prefiere un vestido de
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novia de origen nacional; el 75% del mercado considera que el servicio de
planificador de bodas no es muy conocido en Ecuador. El nivel de
aceptacion del servicio integral de planificacion y creacién de bodas en
paquetes es del 83%.

La competencia ofrece servicio de paquetes de eventos, sin embargo el
namero de servicios en ellos no es el total que requiere un evento nupcial
completo; ademas ofrecen como saldén de celebracion jardines y espacios
verdes, carecen de lugares bajo techo como salones; ofrecen servicio de
organizacion de eventos mas no certifican ser planificadores de bodas,
debiéndose principalmente a la oferta de realizacion de varios eventos sin
especializacion en uno especifico.

El Palacio del Hada se constituirA bajo Comparfia de Responsabilidad
Limitada, conformada por seis socios accionistas que aportaran el 60% de
la inversion total y el 40% restante sera financiado con un préstamo
bancario.

Se pronostica un crecimiento en ventas del 12% anual; el margen bruto es
en promedio el 50% de ingresos y el margen operativo se ubicara en 42%
de los ingresos; se requiere de 16 ventas de paquetes de servicios con un
precio promedio de USD 16,889 para obtener el punto de equilibrio.

La tasa interna de retorno del proyecto (TIR) es de 59.5% y el Valor Actual
Neto (VAN) es de USD 896,660; el proyecto recuperara el monto de
inversion en el periodo de 2 afios 11 meses y 3 semanas de operaciones.

Por lo tanto se considera un proyecto viable y rentable.
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13.2. RECOMENDACIONES
En base al estudio realizado se recomienda:

e Establecer en el contrato con la constructora un tiempo improrrogable de
entrega de la construccion de las instalaciones, de tal manera se garantiza
que el tiempo para el lanzamiento al mercado no se retrase.

e Realizar grandes esfuerzos en el aspecto publicitario para que el mercado
se entere del lanzamiento del Palacio del Hada en el Showroom de
apertura, de tal manera las expectativas de visita al evento serd de gran
masa de publico asistente y conocedor de la empresa.

e Realizar alianzas estratégicas con varios proveedores de un mismo servicio
en cada linea de servicio necesaria para la creacion de eventos, tomando
en cuenta diferentes presupuestos y gustos que pueden tener los clientes.
Ademas es importante considerar que ésta estrategia conlleva al ahorro de
costos ya que son insumos de servicios contratados.

e Garantizar la exclusividad en cada uno de los eventos realizados, ningun
evento puede asimilarse a otro.

e El esfuerzo en el area de Recursos Humanos debe ser arduo ya que el
sistema de compensacién del personal dependera de su gestion en
resultados.

¢ Mantener sesiones de capacitacidon constantes, ya que el mercado sera
atraido por mantener la vanguardia en servicio y las tendencias; ademas el
personal de ventas obtendrd nuevas técnicas de venta y de llevar a cabo un

evento nupcial.
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ANEXOS

ANEXO 1.

Formato de entrevista al experto

ENTREVISTA A EXPERTO

Perfil: Nombre: Ruth Galarza de Yaselga
Titulo: Propietaria de la Quinta “El Angel de Piedra”
Contacto: 0999701871

CUESTIONARIO DE LA ENTREVISTA

¢, Qué motivé a emprender un negocio de eventos?
El monto de inversién en el negocio
¢ Qué tiempo tomo recuperar la inversion para obtener ganancias?
¢,Cuanto tiempo le tomo en obtener acogida del mercado?
¢, Cuadl es el nivel de dificultad para entrar a competir en el mercado de
eventos sociales?
¢,Cual es el principal competidor en el mercado y por qué?
¢ Qué tendencia tienen los novios a contratar el servicio de una
planificadora de bodas?
8. ¢Qué tiempo es el tiempo ideal para planificar una boda?
9. ¢Cual es el promedio de bodas al afio?
10.¢,Cual es promedio de presupuesto para una boda?
a. ¢Cual fue el presupuesto maximo por una boda que se haya
realizado en el Angel de Piedra?
b. ¢Cudl fue el presupuesto minimo por una boda que se haya
realizado en el Angel de Piedra?
11.;Cuédles son los meses de mayor concurrencia de bodas?
12.¢Con cuéantos proveedores trabaja el Angel de Piedra?, mencione
algunos
a. ¢Por qué no incorpora a su linea de negocio su propio
abastecimiento de servicio proporcionado por un proveedor?
13.¢Cudl es el porcentaje promedio de utilidad por evento?
14.¢:Qué opina sobre la participacion del negocio en ferias?
15.,Como se promociona o se da a conocer el Angel de Piedra al
mercado?

ahrwbdPE

N o




ANEXO 2.

Formato de la encuesta

Un saludo cordial, mi nombre es Katherin Vega soy estudiante de la Universidad de las Américas. La siguiente
encuesta es para fines académicos, solicito de su colaboracion para la misma.

Nombre y Apellido Ocupacion
Edad Empresa
Género Masculino 1 Femenino 1] Teléfono
Sector vivienda e - mail

1. Laedad ideal para contraer matrimonio es de:

Menos de 21 afios

8. Enumere de mas importante(1) a menos importante(6) de

De 21 - 25 afos

De 25 - 30 afios

De 30 - 35 afios

Mas de 35 afios

2. Su boda deberia ser celebrada en:

La mafana

Latarde

La noche

3. Laceremonia o acto civil deberia realizarse en:

1-6 las razones por las que Ud. escogeria un salon de
recepcion

Que tenga jardines y areas verdes
Elegancia

Espacio

Detalles lujosos

Accesibilidad al lugar
Parqueadero

;0Otro? ;Cuales?

En casa de los novios

En un centro de convenciones

Al aire libre

;0Otro? ;Cuales?

9. El lugar o recepcion para la celebracion de su boda
sofiada, deberia seren

Sala de recepciones

Hotel

Palacio

Hacienda

Casa de padres de los novios

4. La ceremonia religiosa deberia realizarse en

En una capilla con invitados mds cercanos

En una iglesia grande paratodos los invitados

A aire libre

:Otro? ; Cudles?

5. Celebraria su boda:

¢ 0Otro? ;Cudles?

10. Segdn el lugar escogido, el precio a pagar por el mismo

seria de

5 500.00 6 menos

5501 -% 1000

$ 1001 -5 1500

$ 1501 - 5 2500

Mas de $ 2500 i Cuénto?

1

. De estas recepciones, escoja las de su conocimiento

Quinta La Guajira

Hacienda San Isidro

Quinta FunHouse

Dentro de la ciudad de Norte [

Quito sur [
Centro (]
Valles 1

Fuera de la ciudad de ;Donde?

Quito (pero dentro del

pais)

Fuera del pais ;Donde?

;Otro? ; Cudles?

6. Elestilo de su boda se enfocaria en:

Estilo boda real
Estilo modemo

Tematica ;Qué tema?

;Otros? j Cudles?

T. Lamayor parte de su presupuesto seria destinado a:

Quita El Angel de Piedra

Grupo Barlovento

;Otros? ; Cuales?

12. De las recepciones seleccionadas en la pregunta 11,
cuales es el principal atractivo por el que usted contrataria

su servicio

Calidad de servicio

Reconocimiento y prestigio

Precio

Instalaciones

Proveedores afianzados

;Otros? ;Cudles?

Salon de recepciones

Buffet

Vestido y ajuar de [a novia

Decoracion

& Otros? ; Cudles?

13. ;Qué opina sobre realizar su boda en una recepcién con
decoracion tipo palacio?

e gusta la idea, lo realizaria

No me disgusta la idea, seria una opcidn
Me disgusta la idea

2 Por qué?




14, Enumere de 1 a 4 segin orden de preferencia el lugar ideal
para realizar la celebracion de su boda (mostrar tarjeta con
imagenes de opciones):

Al aire libre en carpas

Salén vacio libre para decoracion

segln tema de boda

Salén con decoracién tipo palacio

Casa de los novios

;Otra? ; Cual?

15. Elvestido de novia debe ser:
Nacional (modista a eleccion)
De disefiador nacional

De importacion

De disefiador internacional

£ Otros? ; Cudles?

16. El precio estimado por el vestido de novia deberia ser de:
Menos de 1000
De 1000 a 3000
De 3000 a 6000
Mas de 6000 7 Cuanto? ]

17. El nimero de invitados para su boda, deberia ser de:
Menos de 100 invitados
De 100 a 200invitados
De 200 a 300invitados
Mas de 300 invitados 7 Cuantos? |

18. Un planificador de bodas es una persona quien se encarga
de realizar y coordinartodos los preparativos de una boda
para comodidad de los novies. ;Ha escuchado hablar de
este servicio en Ecuador?

No conocia sobre el servicio

Sabia del servicio en otros paises

Si, existe el servicio en el pais y es conocido

El servicio existe, pero no es muy conocido

19. Contrataria el servicio de un(a) planificador de bodas por:
Falta de tiempo

Evitar estrés

Comodidad

Confianza en los contactos del planificador(a) con
proveedores

No contrataria el servicio

iPor qué?

¢ Otros? ; Cuales?

20. ;A qué medios concurre usted para obtener
informacion sobre un proveedor de servicios de
eventos? (Puede seleccionar mas de una opcion)

Revistas

Paginas de intemet

Redes sociales

Programas televisivos (Asi Somos, De Casa en

Casa, En Contacto, y/o programas afines)

Por referencia de un conocido, amigo o familiar

Comerciales televisivos

Prensa escrita

Ferias

¢ Otro? ;Cudles?

Tarjeta Prequnta 14

Saldn con decoracidn
tipo palacio

216

21. Seleccione todas las opciones que un paquete de
bodas completo debe incluir:

Saldn de celebracion

Servicio de buffet

Ajuar de novia (incluyendo vestido)

Ajuar del novio

Decoracion

Transporte para los novios a la recepcion
Pastel de bodas

Fotografia y filmacion del evento

Tarjetas de invitacian

Recuerdos para los invitados

Persona para mezcla en vivo de musica
grabada (disc jockey o Dj)

Musica instrumental (violinista, pianista ...)
Orquesta en vivo

Equipo de luces y escenografia
Planificador(a) de bodas

¢ Otro? ;Cudles?

22. En promedio, usted destinaria para |a realizacion de su
boda un presupuesto de: (Usted puede guiarse
haciendo un promedio de precio con las opciones
escogidas en la pregunta anteriory el ndmero de
invitados seleccionado)

Menos de 8000 ;Cuanto? |
De 8.000 a 15,000
De 15.000 a 20,000
De 20,000 a 25,000
De 25,000 a 30,000
De 30,000 a 35,000
Mas de 35,000 ;Cuanto? |

23. ;Contrataria usted un servicio que incluya: planificacién
de la boda, casa de novias y sala de recepcién parala
realizacion completa de su boda?

(s 1]
| No | | i Por qué?

24, ;Qué porcentaje, del total del presupuesto para su
boda, pagaria por el servicio de un(a) planificador de
bodas?

Menos del 10%
10% - 15%
16% - 20%

21% - 25%

Mas del 25% 4 Cuanto?

25. ;Cémo financiana su boda?

Ahorros entre los novios

Los padres se encargan de los gastos
Financiamiento con banco

£Otro? ; Cual?

AGRADEZCO SU ATENCION Y
COLABORACION

Saldn vacio libre para
decoracién segintema
de hoda carpas

Al aire libre en
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ANEXO 3.

Cotizacion de paquetes para eventos matrimoniales de la competencia

Luinta
La Guajina
/- Bodas - Eventos - Recepciones

Quinta La Guajira, empresa lider y firme dedicada a la organizacién, planificacién y realizacién
de Bodas y otros grandes Eventos Sociales y Empresariales, “Wedding & Event Planners”, con
dieciseis afios de experiencia y un gran equipo de profesionales dirigidos por sus propietarios,
quienes se preocupan de todos los detalles para satisfacer el anhelo de sus clientes, cuenta con el
lugar ideal y una privilegiada locacién en un entorno natural de hermosos jardines, extensas
areas verdes y clima acogedor a escasos minutos de Quito, en el Valle de Tumbaco.

Ofrecemos un servicio creativo y personalizado con todo lo necesario para destacar la
originalidad de cada evento. Adem4s, una propuesta en la que se fusiona la mas exclusiva
tendencia gastronémica a la vanguardia del estilo gourmet, con el original Show Musical de
Quinta La Guajira que ha cosechado los mejores comentarios de los asistentes quienes después
participan alegremente de la fiesta.

Quinta La Guajira cuenta con el respaldo de la C4mara de Comercio de Quito como socios
activos y el aval de empresas nacionales, ONG's, empresas privadas y el testimonio de nuestros
clientes y amigos a través de las redes sociales Facebook y Twiter que constatan la seriedad de
nuestro trabajo.

La elegancia de Quinta La Guajira en plena naturaleza, la particularidad y delicadeza de su
propuesta gastronémica, su exclusivo Show Musical que realza la magia del ambiente; su
personal siempre atento que cumple a cabalidad y con honestidad los importantes requerimientos
de sus clientes, hacen de las Bodas, Bautizos, Aniversarios, Quince Afios, Fiestas Infantiles,
Primeras Comuniones, Graduaciones, Talleres de Capacitacion-Motivacion-Liderazgo,
Exposiciones, Reuniones de Organismos Colegiados, eventos tnicos que dejan hermosos
recuerdos.

guajira@quintalaguajira.com www.bodasenquito.com

2370318 /2376057 / 2376861 / 097614142

Tumbaco, Quito, Ecuador
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Hacienda San Isidro
"Historia, Belleza, y Romanticismo..."

Quito, Mayo del 2013

ILa Hacienda San Tsidro es un Patrimonio Arquitecténico del Ecuador, con mas de 300
anos de historia, es una Hacienda emblematica del Valle de los Chillos.

iEl lugar EXCLUSIVO para TU BODA!

Cerca de Quito, ubicada entre San Pedro de Taboada 'y Fajardo, en la via Mariana de Jestis, junto a la
Urb. Arupos de la Hacienda, a 4 Km. del Tridngulo de San Rafael.

Dispone de:

" Prados Verdes donde se pueden ubicar carpas

- Una sala con chimenea

- Corredores amplios y bajo techo para ubicar mesas
- Una plaza grande de piedra

- Capilla Antigua (tiene un valor adicional $150)

- Parque antiguo de Magnolias y Palmeras

Una laguna

- Area de trabajo para el CATERING.

- Baterfas sanitarias equipadas, modernas y cémodas
“Un bafio aparte para el personal

* Personal encargado de la limpieza del bafio durante el evento.
* Parqueadero con Guardia

PAQUETES HACIENDA SAN ISIDRO
ALQUILER DE LA HACIENDA PARA100 PERSONAS O MENOS: $1000 + IVA
ALQUILER PARA MAS DE 150 PERSONAS: $8+ IVA POR PERSONA

ADICIONAL DESCORCHE POR BOTELLA DE $ 4
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PAQUETE HACIENDA SAN ISIDRO #1
PRECIO POR PERSONA $ 40+IVA

INCLUYE:

ALQUILER DECORACION

Una carpa de 6m. x 6m.

Con pista de baile 6m. x 6m.

Mesa de pastel

Mesa principal de NOVIOS

Sillas TYFANNY color Bronce, plata
l.azos de un solo color

Mesas redondas o cuadradas — normales
Manteles color a coordinar

Cubre manteles de color a coordinar
Una Servilleta de tela

Plato base blanco o madera

(o]

OO0OCO0OO0O0COCOO0

MUSICA POR SEIS HORAS

o Compu movil

o DJ Profesional

o Parlantes amplificados RCF

o Un micréfono inalambrico SHURE

MENU

o Meseros uno por cada 15 personas en servicio
Capitan del evento

Menu Especial

Servicio a la mesa

Vajilla

Cristaleria

Pastel de BODAS como postre del Mentl
‘T'res Bocaditos de dulce por persona

(o)

©O0O0C0COCOO0OO0

Descorche (solamente para vinos TRAPICHE)

Gasceosa y agua mineral ilimitadas ARREGLOS FLORALES

PAQUETE HACIENDA SAN ISIDRO #2
PRECIO POR PERSONA $ 48+IVA

INCLUYE:
ALQUILER DECORACION

© Una carpa de 6m. x 6m.
Con pista de baile 6m. x 6m.
Mesa de pastel
Mesa principal de Novios
Sillas TYFANNY plata, dorada
Lazos de un solo color
Mesas de vidrio 0 madera en redondas o cuadradas
Manteles color a eleccion
Cubre manteles o caminos de color a eleccion
Servilleta de tela
Plato Base de cristal, madera, blancos o negros

Q00000000 O

MUSICA POR SEIS HORAS
o Compu mévil
o DJ Profesional
0 Parlantes amplificados RCF
0 Un micr6fono inalaimbrico SHURE

MENU

Meseros uno por cada 15 personas en servicio
Capitin del evento

Servicio a la mesa

Vajilla / Cristaleria

Pastel de BODAS

Tres Bocaditos de dulce por persona

Tres Bocaditos de sal por persona

SOPA e¢n la noche -

Mesa de café

Gaseosa y agua mineral ilimitadas

Descorche (solamente para vinos TRAPICHE)

0000000000 O0

* Uno por mesa
*Uno mesa principal / Uno en la mesa de pastel




Beneficios incluidos
Menii de cuatro tiempos por invitado.
(Degustacion previa para 4 personas.

Mesa de dulces de boda decorada (Cinco dulces por persona).

Descorche de licor ilimitado.

Consumo ilimitado de bebidas gaseosas y agua mineral (con y sin gas).
Siete horas de salon sin costo.

Siete horas de Disco Movil.

A rre;qfasf[omll's especiales para centro de mesa.

Cubremantel a eleccion del cliente.

Sillas tiffany.

Bar iluminado para servicio de ficor dentro del salon.

Servicio de Ropero.
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Cortesias para los Novios

Habitacuds Delure para L mocAe de Dodas com Sreacios ¢pvoalles comw

Flones e da Radieacnin, wino eapramanis y yrse

Iseyune ¢ [ Aahracnda en (g maganag o e fret om0 Restutairants Hictro

Larma

J¢ BT em nueatny

o e canrs

Servicios Adicionales
Mora extra de Dirco Mo TS5 67.10.
Hora extra de servicio en of saldn USS 366,00
Lazos para s siilas USS 2.44 cads uma,

Repewicidn de manteferia dodada, quemads o faltante USS 122.00
carda prezd

~ Valor por persona: USD § 70.76
4 Incluye impuestos.

Aplica a un minimo de 100 personas. En caso de un niimero menor de
invitados, contacte a un Ejecutivo de Ventas del Hotel.



221

Ke %Jdé @Zd/}mm@ : _.: JWM&%SIOTT

Beneficios incluidos | Cortesias para los Novios

Masape Le relafacion en nuestro Health Club "Zumay” ¥

Menii de cuatro tiempos por invitado. y i
5 un mamacire ¥ pedicure para la Novia.

Degustacion previa para 4 personas.

Hakitacion Siwite para a noche de bodas con servicios especiales con:
Mesa de dulces de boda decorada (Cinco dulces por persona). Flores en fa habitacidn, vino espumante ¥ vias :

o Dessyume @ L fabutacon en i meiama o tpo buffet on of Lounge Egecutreo o
Descorche de licor ilimitado. il Resasnie. S wriine

ol o .- . - o & L SRR owt [ T3A)
Consumo ilimitado de bebidas gaseosas y agua mineral (con y sin gas).

U tovke de alogamiento pov sy praser A nversanmo Jde Bodas en Rabitacisn
Stete foras de salon sin costo. prso eecutive. Ducluye Desayumo em ol Lownge Egecutive y nna fotelly e
) e S
Siete fioras de Disco Movil,
Acompariamiento Musical durante la cena.
Arreglos florales especiales para centro de mesa.

Auto para los novios.

Cobertura fotogrifica de 100 fotos incluido ceremonia, sesion familiar, recep
cton y una hora de fiesta. Entrega de CD con las imdgenes capturadas.

Cubremantel a eleccion del cliente.

Sillas tiffany.

Mesas cocteleras iluminadas en el foyn"r del salon.

Bar iluminado para servicio de licor dentro del salon.
Lfuminacion completa del salon y telones en los paneles.

Servicio de Ropero.

i ‘ - YValor por persona: USD § 78.08.

' - ~ Incluye impuestos.
Aplica a un minimo de 100 personas. En caso de un mimero menor de
invitados, contacte a un Ejecutivo de Ventas del Hotel.
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Fotel Daann Corddon
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AMABILIDAD Y EXCELENCIA

PAQUETE DE CELEBRACIONES
ESPECIALES 1

Men a eleccion de 3 cursos

Descorche de cortesia

Bebidas soft ilimitadas $ 4 4 * 4 9

MINIMO 50 PAX

Degustacién previa al evento para 2 personas
Centros de mesa y manteleria Los Precios Inlcuyen Impuestos
Disco mévil por 5 horas Pista de baile

Musica ambiental

Salén

PAQUETE DE CELEBRACIONES
ESPECIALES II

Menu a eleccion de 4 cursos

Torta para la celebracion $ ;i 9 OO
Descorche de cortesia b

MINIMO SO PAX
Bebidas soft ilimitadas

Degustacion previa al evento para 2 personas Los Precios Inlcuyen Impuestos
Centros de mesa y manteleria

Disco mévil por 5 horas Pista de baile

Musica ambiental

Salén
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SALON (% PRESIDENTES

PAQUETE MATRIMONIAL 2012

DESCRIPCION CLASSIQUE SOCIALITE

* Salén con montaje tipo knmquctc V Servicio uxpccmlimdo 5 horas 8 horas
* Mesas redondas vestidas vy sillas con forro* o sillas tiffany a su eleccion
* Bares pequefios para ambientar el salon (Item sujeto a disponibilidad)
* Menu servido o buffet a su eleccion

* Bebidas soft y descorche ilimitado de bebidas alcoholicas

* DJ con amplificacion bésica

* Pista &l(' baile con L'I‘L'LU)\ k]k‘ ]mmu y IU\'L'\ I&’LI

AR
TR

S
@
)
7

& T

* Tarima para musicos o show

* Estacion de piqueos de Sushi o Variedad de Quesos.

¢ Centros florales de mesa

* Dos arreglos florales para la mesa de dulces

* Un arreglo floral para la mesa del buffet

* Dos arreglos florales para el ingreso al salon

* Un arreglo floral para la torta

* Un arreglo para la mesa de piqueo

* Torta falsa mas torta de novia en cajitas

* Decoracion de Mesas de Dulces (Incluye los dulces blancos)

* Sala VIP para los novios (sujeto a disponibilidad)**

* Valet toilette

* Parqueos de cortesia (10% de los asistentes) y tarifa especial de $3,00
por tiempo ilimitado de uso de parqueo para todos los invitados

* Salon para celebracion de la boda civil, ceremonia eclesiastica o despedida de solteros
(hasta 40 personas) *Servicio de catering, decoracién y otros no incluidos.

* Hospedaje con desayuno incluido, para Ia noche de bodas.

[ﬂ NNI_IUI_ILAJLJI_JLJUUIS{IS{ S

20% descuento sin costo

N
]

Detalles Adicionales

* Asesoria para la organizacion de su boda

* Disponibilidad de areas del Centro de Convenciones para sesion de fotos.

* Degustacion del menu seleccionado hasta para cuatro personas

* Tarifas especiales de hospedaje en hoteles seleccionados para los invitados a su boda
* Descuentos especiales con proveedores seleccionados.

Paguetc aplicable a partir de 100 personas. *Item aplicable inicamente con opcién de servicio Oro Verde.
**Beneficio aplicable para eventos a partir de 180 personas en adelante

TARIFARIO PAQUETE DE BODAS CLASIQUE TARIFARIO PAQUETE DE BODAS SOCIALITE
UNIPARK DE100 A149 DE150 A279 DE 280 A 1200 UNIPARK DE100 A149 DE150 A 279 DE 280 A 1200
Meni de Lujory2  $40 $38 $36 Menid de Lujory2  $8o $/8 $75
Menu de Lujo 3 $41 $40 $38 Ment de Lujo 3 $82, $80 $76
Ment de Lujo 4 $43 $42 $40 Ment de Lujo 4 $84 $81 $78
Buffetral 4 $42 $40 $38 Buffet 1 al 4 $82 $80 $77
ORO VERDE DE100 A149 DE150 A279 DE 280 A 1200 ORO VERDE DE100A149 DE150 A279 DE 280 A 1200
Ment $44 $42 $40 Menu $88 $86 $82
Buffet $54 $53 Sa1 Buffet $98 $96 $o3

Agregue el IVA a todos los valores previamente detallados. En caso de requerir mas horas Ve e el valor por hora adiciona
Solicite nuestros paquetes especiales de decoracion, bocaditos

vww.salondelospresidentes.com ¢ ventas@expogt
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ANEXO 4.

Cotizacion de servicios a proveedores de eventos

\V,IitOC]foma, [LUSIONES & FONDANT

PRIMERA COMUNION - GRADO

TJortas,
Bocaditos
y detalles...

Desde 1968 innovando junto a ti...

www.lltocromo.com
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bas de peinados
bas de maaquillaje

ervicio a domicilio para la Novia
'y su familia dentro y fuera

v Cortesia para el Novio

Retogue de peinado y maquillaje
a la novia e invitados en el
lugar de su evento

Desde $95

LA TABERNA prOFORMA PUPRGIERRE

Nombre: /ISTEVXPZ 1/ =el> Direccién:
Tolilane: S /02 Y32 matisr: OF7T20S £22 email: KL Vo &ﬂ,&é, £
Contacte:— Fecha entrega: Asesor: FZDoN > (= 007D
7 2 PDé&esSro ( P i 3 Codigo: =27
Cadigo Descripcion Precio Unitario [Cantidad| Valor Total
A0y =i S 22% | 25
WOHOAT e Pexo 27% | o
Weff %7 poe K LFTE 6= 10
Bet7> Bple S L2z 8
TN fezlasT 2 So- /s
Toc ol SHAp v BrC . b 4 /5
e s 7

ObservaCioneS: o — m:
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TULES & NOVIAS ooy 05 @i i

Matriz: Av.12 de Octubre N24-188 y Madrid J EDEN BRIDALS
Telfs.: 2503397 / 2502312 / 2528620 / Fax: 2507660 MORI LEE - SAN PATRICK
E-mail: navxogzrzmsm MONCHERI - CASA BLANCA

@{\ N N\ Fecha Fecha de Vencimiento PROFORMA
' m&\\‘\\ % Dia | Mes | #io | Dia | Mes | iio N° 0004038

WAL T 2 s <> 1S

C'digo Cliente Vendedor Fecha de Entrega Términos
J 'Y? Dia_| Mes | Aiio
\ N, D))
Cédigo DESCRIPCION Cantidad Valor Unitario Valor Total )

I Y5 T 75 A AFOD

Cﬁ%g\ /{Q\(S‘I_(/ j 450.33

Nota:
L ota.

El comprador declara expresamente haber recibido el producto en perfectas condiciones, luego de

revisarlo meticulosamente. SUB - TOTAL

El comprador acepta y declara que recibe el producto como compra y no a ignacion, por lo que no

existird devolucion alguna. Descuento

RECIBO Y FIRMO ESTE DOCUMENTO A PLENA CONFORMIDAD CON LO QUE DEBO Y PAGARE A

LA ORDEN DE TULES Y NOVIAS (MARIA DOLORES ELJURI) A LA PRESENTACION Y COBRO. LVA. Yo

VALOR TOTAL:
Recibi Conforme Por TULES Y NOVIAS S o ¢ R



%or Tord

3 TELEFONDS:

PLANTA DE PRODUCCION: 097 341-096
UNICO LOCAL 081 077-080

Via Quevedo Km.18 margen derecho, M°95 558402

diagonal a la Gasolinera La Espafiola

ORDEN DE TRABAJO

DISENADORA 0001159
CLIENTE: /@#y LO‘O/ ; FECHA INICIO:
DIRECCION: (’/‘207 AJ ' FECHA PRUEBA:
TEeroNe: © S 100 Y 32 . rEcHABNTREGA ASQSTO .
DETALLES DE DISENO SALDOS Y ABONOS

MEDIDAS TOTAL:

ANCHO ESPALDA........ccconrvis

LARGO FALDA

LARGO TOTAL........

Observaciones: INCLUYS

—

Vet

014 R DA .

Alfa Meca Print 091421642

NOTA: No atendemos los sdbados

CLIENTE

227
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Fotografo

RonnalPas 5

71/
0
‘N /0 .
PAQUETES FOTOGRAFICOS

PAQUETE #1 580

« Sesion Novia previa

« Cobertura fotogréfica en iglesia

« Cobertura fotogréfica en la recepcién
e Se gara 140 fotografias 13X18 Imp!
e Se gara 3 20X30 Imp

BN, SEPIA, ETC

PAQUETE#2 —247()

« Sesién de fotos previa Novia

« Cobertura fotogréfica en la casa, de la novia el dia de la boda
» Cobertura fotogréfica en la iglesia

* Cobertura fotogréfica en la recepcién

« Se gara 200 fi 13X18 Imp BN, SEPIA, ETC
e Se entregara 5 | es 20X30 Imp!
e CD con las fi fi idas en alta lucié

PAQUETE#3 94 ()

* Sesion de fotos en previa Novia

« Cobertura fotogréfica en la casa de la novia el dia de la boda
« Cobertura fotogréafica en la iglesia

¢ Cobertura fotogréfica en la recepcion

s Se gara 250 fotografias 13X18 Imp|
e Se gara 8 20X30 Imp!

¢ DVD con TODAS las fotografias tomadas ese dia en alta resolucid|

B/N, SEPIA, ETC

Fot¢

RonnalPasquel

PAQUETE #4

« Sesion de fotos en previa Novia

« Cobertura fotogréfica en la casa de la novia el dia de la boda

« Cobertura fotografica en la iglesia

« Cobertura fotogréfica en la recepcion

* 200 fotografias 13x18

« 6 ampliaciones 20x30

* DVD con TODAS las fotografias tomadas ese dia en alta resolucién
aproximadamente 1500

« VIDEO: Video en alta definicién, editado personalizado y musicalizado con

duracién de 1 hora. Se entregan 3 copias.
* 100 fotografias impresas al momento de los novios para obsequio a los invitados
e ALBUM: 30x30 p lizado con 180 fotografi

ADICIONALES:

VIDEO: / 0/00

Video en alta
Se entregan 3 copias.

editado p i y con d

ALBUM: 0O
30x30 p

S EAY

con 180 f

Cobertura 2 horas, 50 fotos i

p 13x18y 2

i6n de 1 hora.
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ANEXO 5.

Planos, acotaciones y areas de las instalaciones del Palacio del Hada

Implantaciones
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Planta Alta




231

L

Ly
T

w2

£

,V"J'“‘"V.l'\,{\f‘ il

Planta baja



232

24978

1025

7.3

73

310 |

.3

2242

324

4584

945

~a

s
s

A,

if:‘f
ran, B

.
—

- ] +——* —- H -
-+ = i et B o B A B -t
..L.,. ) (en) «”.,3..“_ - | | o o



233

ANEXO 6.

Tabla de depreciaciones y amortizaciones

BIENES DEPRECIACION
ITEM CONCEPTO VALOR Ne ANOS|V/ANO 1 [V/ANO 2 |V/ANO3 [V/ANO4 |V/ANOS5 |V/DESECHO
1 Terreno $ 120,000.00 $ 120,000
2 Edificio $ 720,000.00 20 $ 36,000 | $ 36,000 | S 36,000 | $ 36,000 | S 36,000 | $ 540,000
3 Maniqui $ 500.00 10 S 50 (S 50| $ 50| $ 50| S 50| $ 250
4 Consolas $ 1,250.00 10 $ 125|$ 125(S$ 125|$ 125(S$ 125|S 625
5 Espejos $ 1,500.00 10 $§ 150|$ 150|$ 150|$ 150($ 150 | S 750
S 843,250.00 S $ 36325 $36325 $36325 $ 36325 $
ITEM CONCEPTO VALOR N2 ANOS|v/ANO 1 |V/ANO 2 |V/ANO3 (V/ANO4 [V/ANOS5 |V/DESECHO
1 Computador S 2,800 3 S 933|S 933|$S 933(S - S - S -
2 Copiadora S 1,400 3 S 467 |S 467 |S 467 (S - S - S -
3 Impresora $ 1,200 3 $ 400(S 400|$ 400|5 - |S - |S -
4 Teléfono S 210 3 S 701 S 70| S 70| S - S - S -
5 Fax S 50 3 S 17| S 17| S 17(s - s - S -
6 Escritorio $ 1,400 10 $ 140|$ 140|$ 140|$ 140|S$ 140 700
7 Sillas $ 560 10 $ 56| S 56| $ 56 (S 56| S 56| S 280
8 Sillones $ 490 10 $ 49 (S 49 | $ 49 | $ 49 (s 49 | $ 245
9 Archivador $ 1,750 10 $ 175|s 175 175|Ss  175(|S 175 S 875
10 Mesade impresora  $ 600 10 S 60|S 60| S 60| S 60| S 60| S 300
11 Sillén $ 1,400 10 $ 140|S 140|$ 140|S$ 140|S 140 S 700

AMORTIZACION - ACTIVOS INTANGIBLES

CONCEPTO VALOR |N2 ANOS| V/ANO |V/DESECHO
PREOPERATIVOS
Constitucién de laempresa | S 2,300 51$ 460 -

Programas de informatica S 7,000 3($ 2,333 -
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ANEXO 7.

Pago ndmina de empleados

NOMINA PERSONAL DE SERVICIO

SALARIO Fondo d

ITEM CONCEPTO CANTIDAD| ANUAL | 13er. | 1dto. Ess | o"o°% | Afio1l | ARo2 | Afo3 | Afo4 | Afo5
MES Reserva

1 Modista s 400 1 S 4800|5400 s 318 S 583 s 400 S 6501|S 6501|% 6501|$ 6.501|S 6501

Planificador de bodas $ 11.520| S 960 S 1.400 $ 14518 [ $ 14.518 | $ 14.518 | $ 14.518 | S 14.518

TOTAL $ 16320 $ 1.360 $ 1.983 $21.019 $21.019 $21.019 $ 21019 $ 21.019
OMINA PERSONAL ADMINISTRATIVO

SUELDO Fondo de

ITEM CONCEPTO CANTIDAD| ANUAL 13er. 14to. IESS Afio 1 Ao 2 Ao 3 Afo 4 Afo 5
MES Reserva
1 |Gerente General $ 600 1 S 7.200|$ 600 | $ 318 | $ 875 | $ 600 (S 9593 (S 9.593($ 9593 (S 9593 (S 9.593
2 |Ast.de operaciones | S 380 1 S 4560|S 380 (S 318|S 554 |$S 380 (S 6192|S 6192|$ 6192|S 6.192|S 6.192
3 [Contador $ 450 1 S 5400|$ 450 | $ 318 | $ 656 | $ 450 | S 7.274|S 7.274|S 7.274|S 7.274| S 7.274
4 |Coord. de RRHH $ 400 1 S 4.800|$ 400 | $ 318 | $ 583 | $ 400 |$ 6501|$ 6501|$ 6501|$ 6501|$ 6501
$ 4 $ $ $ $ $ $ $ $

ANEXO 8.

Proyeccion de costos variables

COSTOS ANUALES - VALORACION

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ITEM CONCEPTO CANTIDAD| VALOR [CANTIDAD| VALOR |CANTIDAD| VALOR |CANTIDAD| VALOR [CANTIDAD| VALOR
1 Eg;l,T(leZERV'C'O PAQUETE 12 $ 59.220 13 $ 66.326 15 S 74.286 17 $ 83.200 19 $  93.184
o |COSTOSERVICIO PAQUETE 12 $ 69.600 13 $ 77.952 15 $ 87.306 17 $ 97.783 19 $ 109.517
ZAFIRO 100
3 |COSTOSERVICIO PAQUETE 12 $ 84.480 13 $ 94.618 15 $105.972 17 $118.688 19 $ 132,931
DIAMANTE 100
4 Eﬁ;}gOZERV'C'O PAQUETE 8 $ 64.504 9 $ 72.244 10 $ 80.914 1 $ 90.623 13 $ 101.498
5 |COSTOSERVICIO PAQUETE 10 $ 93.780 11 $105.034 13 $117.638 14 $131.754 16 $  147.565
ZAFIRO 200
g |COSTOSERVICIO PAQUETE 6 $ 69.108 7 $ 77.401 8 $ 86.689 8 $ 97.092 9 $ 108.743
DIAMANTE 200
7 COS,TO SERVICIO PAQUETE 5 $ 56.300 6 $ 63.056 6 $ 70.623 7 $ 79.097 8 $  88.589
RUBI 300
g |COSTOSERVICIO PAQUETE 4 $ 52.040 4 $ 58.285 5 $ 65.279 6 $ 73.112 6 $  81.88
ZAFIRO 300
g |COSTOSERVICIO PAQUETE 3 $ 48.555 3 $ 54.382 4 $ 60.907 4 $ 68.216 5 S 76.402
DIAMANTE 300
10 |COSTOSERVICIO ALQUILER 12 $  2.400 13 S 2688 15 $ 3.011 17 $ 3372 19 $ 3776
RECEPCION 100
11 [€OSTO SFRV'C'OALQU'LER 12 $  3.600 13 S 4.032 15 $ 4516 17 $ 5.058 19 $  5.665
RECEPCION 200
1 [COSTO SFRV'C'O ALQUILER 12 S 4.800 13 $ 5376 15 $ 6.021 17 S 6744 19 $  7.553
RECEPCION 300
13 E%?/TSSSERV'C'O CASA DE 12 $ 12.000 13 $ 13.440 15 $ 15.053 17 $ 16.859 19 $  18.882
14 |COSTOSERVICIO 8 S  7.360 9 $ 8243 10 S 9232 11 $ 10.340 13 $ 11581
PLANIFICADOR DE BODAS
SUBTOTAL INSUMO
128 $627.747 143 $ 703.077 161 $ 787.446 180 $ 881.939 201 $ 987.772
SERVICIOS
1 [salarios $ 21.019 $ 21.019 $ 21.019 $ 21.019 $  21.019
SUBTOTAL M.O.D. $ 21.019 $ 21.019 $ 21.019 $ 21.019 $  21.019
1 |Energia S 2.160 $ 2419 $ 2710 $ 3.035 S 3399
2 |Mantenimiento $  5.040 S 5.645 S 6.322 S 7.081 S 7.931
5 [Publicidad

SUBTOTAL OTROS $ 7.200 S 8.064 $ 9.032 $ 10.115 $ 11329

OTA 6 966 60 8 496 S 074 020 0
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Estructura de costos por paquetes

Costo Rubi  Costo Zafiro Costo Costo Rubi  Costo Zafiro Costo Costo Rubi  Costo Zafiro Costo
100 100 Diamante 100 200 200 Diamante 200 300 300 Diamante 300
Salén de celebracion 200 200 200 300 300 300 400 400 400
Senvicio de buffet 1.400 1.400 1.400 2.800 2.800 2.800 4.200 4.200 4.200
Decoracién 800 800 800 1.200 1.200 1.200 1.600 1.600 1.600
Pastel de bodas 300 300 300 600 600 600 900 900 900
Fotografia y filmacion 643 643 643 740 740 740 900 900 900
Tarjetas de invitacion 167 167 167 333 333 333 500 500 500
Disc jockey o Dj 200 200 200 250 250 250 280 280 280
Luces y escenografia 300 300 300 400 400 400 500 500 500
Animacién de evento 220 220 220 280 280 280 320 320 320
Capilla 100 100 100 150 150 150 200 200 200
Planificador de bodas 405 450 540 810 900 990 1.260 1.350 1.575
Transporte para novios 200 200 200 200 200 200 200 200 200
Recuerdos para invitados 120 120 225 225 360 360
Ajuar de novia 700 700 1.000 1.000 1.300 1.300
Magquillaje novia 80 80 80
Licores 900 1.800 2.700
Mdsica instrumental 170 170 170

COSTO 5.800 13.010

O DEL PAQUETE 10.000
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ANEXO 9.

Tabla de cotizacion de tasa de crédito Banco Pichincha

TARIFARIO BANCO PICHINCHA
Actualizado al 01 de enero de 2013
Tasa Nominal
TASA FI::"E::SI‘:LVARIABLE TASA FIJ:DN :l\uST:i'ARIABLE TASA FI.::VI END#ASA ms:l:l:: EMPREr:gA foea Efelha
VARIABLE VARIABLE
Crédito Dinamico (2) 15.18% 10.28%
Crédito Preciso (1)(2) [A) 15.18% 18.28%
Crédito Autosequro 1 (A) 15.15% 16.25%
Préstamo Preferencial Diners PPD (A} (2) ** 15.12% 16.21%
Crédito Productivo (2)(4) (A) 11.83%
De $22,000 a $200,000 11.20% 11.79%
De $220,001 a §1,000,000 9.74% 10.19%
D $1,100.001 en adelante 8.92% 9.29%
Crédito Linea Abierta (qarantia hipotecaria) (A) (2) 15.15% 16.25%
Crédito Habitar (1) (&) (2) 10.75% 11.30%
Crédito para adquisicion de terrenos(hasta 5 afios) (2) 15.15% 16.25%
Crédito Multihipotaca (2) (A) 15.20% 16.30%
Crédito Compatriota(2) 10.75%) 11.30%
Credifé en base a monto por ranges (A) (2)
De $300 a £1000 26.90% 30.48%
Da 51001 a $3.000 26.90% 30.48%
De §3.300 a 85.000 24 50% 27 45%
De §5.001 a $10.000 23.90% 26.70%
De §10.500 a $20.000 22.50% 2497%
PLAN DE PAGOS
Tablas de Amortizacién X X X X
Operacién a término X
Ocasional | 15.10% | 15.10% | | 15.10% | 16.30%]|
Contratado | 15.10% | 15.10% | | 15.10% | 16.30%)|

A) Para obtenar un crédito no es necesario tomar ni confratar otros servicios adicionales a los valorizados en la pizama
Aclaratorias:

(1) Cliente asumira el costo del seguro de desgravamen.
(Aplicable =olo a personas naturales)

(2) Tasa que se obtiene al final de un periodo anual, asumiendo
una pernodicidad mensual

(3) Taza gue se obtiene al final de un periodo anual, asumiendo
una penodicidad diaria (365 dias)

(4) En el zaldo adeudado no se suma la nueva operacion de crédito

(5) Incluye la prima del seguro mas el costo del débito automatico

(6) Para Quito v Guayaqguil 360 mas VA, para el resto de
provincias 372 mas VA

** El producto no se encuentra comercializando actualmente
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ANEXO 10.

Estados de Flujo de Efectivo apalancado y desapalancado en escenarios:

esperado, optimistay pesimista

FLUJO DE CAJA ESPERADO - DESAPALANCADO

CONCEPTO Ao 0 Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ao 5
INGRESOS
Ventas S 1.308.267 | § 1.465.259 [ S 1.641.090 | $ 1.838.021 | $ 2.058.583
TOTAL INGRESOS S 1.308.267 | $ 1.465.259 [ S 1.641.090 | $ 1.838.021 | $ 2.058.583
EGRESOS
Costos S 655966 |S 732160 S 817.496 | S 913.074 | $ 1.020.120
Gastos generales S 66.000 | $ 66.000 | $ 66.000 | $ 66.000 | § 66.000
Depreciaciones S 38.832 | S 38.832 | S 38.832 | S 36.945 | $ 36.945
Amortizaciones S 2793 | S 2793 | $ 2793 | S 460 | S 460
TOTAL EGRESOS S 763591 |S$ 839.785(S 925122 |$ 1.016.479 | $ 1.123.525
UTILIDAD BRUTA S 544676 |S 625474 (S 715968 | S 821.542 | S  935.058
15% Trabajadores S 81.701 | $ 93.821|$ 107.395|S 123.231 | S  140.259
UTILIDAD ANTES IMPUESTOS S 462974 |S 531.653|S 608573 |S 698311 (S  794.799
25% Impuesto a larenta S 115744 |S 132913 S 152143 |$ 174578 | S 198.700
UTILIDAD NETA S 347231 |$S 398740 S 456430 |S 523.733 | S  596.099
Inversion S (864.410)
Capital de trabajo S (169.582)
Depreciaciones S 38.832 | $ 38.832 | $ 38.832 | $ 36.945 | $ 36.945
Amortizaciones S 2793 | $ 2793 | $ 2793 | $ 460 | S 460
Valor de desecho S 834.307

FLUJO NETO DE CAJA $(1.033.992) $ 388856 S 440365 $ 498.055 S 561.138 $ 1.467.811
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FLUJO DE CAJA OPTIMISTA - DESAPALANCADO

CONCEPTO Afio 0 1 2 3 4 5

INGRESOS
Ventas S 1.504.507 | $ 1.730.183 [ S 1.989.710 | $ 2.288.167 | $ 2.631.392
TOTAL INGRESOS $ 1.504.507 | $ 1.730.183 [ S 1.989.710 | $ 2.288.167 | $ 2.631.392
EGRESOS
Costos S 750.128 | § 859.494 [ S 985266 | $ 1.129.903 | $ 1.296.235
Gastos generales S 66.000 | $ 66.000 | $ 66.000 | $ 66.000 | $ 66.000
Depreciaciones S 38.832 | $ 38.832 | $ 38.832 | $ 36.945 | $ 36.945
Amortizaciones S 2793 | S 2793 | $ 2793 | $ 460 | S 460
TOTAL EGRESOS S 857753 |S 967.119 (S 1.092.891 | $ 1.233.308 | $ 1.399.640
UTILIDAD BRUTA S 646754 |S 763.063 S 896.820 | S 1.054.859 | $ 1.231.752
15% Trabajadores S 97.013 | S 114460 | S 134523 |S 158229 S 184.763
UTILIDAD ANTES IMPUESTOS S 549741 |S 648604 S 762297 | S 896.630 | S 1.046.989
25% Impuesto a larenta S 137435|S$ 162151 (S 190574 | $ 224.158 | S  261.747
UTILIDAD NETA S 412306 |S 486453 (S 571722 |S 672473 | S 785.242
Inversion S (864.410)
Capital de trabajo S (169.582)
Depreciaciones S 38.832 | S 38.832 | S 38.832 | $ 36.945 | $ 36.945
Amortizaciones S 2793 | $ 2793 | $ 2793 | $ 460 | S 460
Valor de desecho S 834.307

FLUJO NETO DE CAJA $ (1.033.992) 453.931 528.078 613.347 $ 1.656.953

15,36%
$ 1.185.522
52,27%
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FLUJO DE CAJA PESIMISTA - DESAPALANCADO

CONCEPTO Afio 0 1 2 3 4 5

INGRESOS
Ventas S 1.190.523 | $ 1.297.670 | S 1.414.460 | $ 1.541.762 | $ 1.680.520
TOTAL INGRESOS $ 1.190.523 | $ 1.297.670 | S 1.414.460 | $ 1.541.762 | $ 1.680.520
EGRESOS
Costos S 599469 |S 651529 S 708275 |S 770.128 | S  837.548
Gastos generales S 66.000 | $ 66.000 | $ 66.000 | $ 66.000 | $ 66.000
Depreciaciones S 38.832 | $ 38.832 | $ 38.832 | $ 36.945 | $ 36.945
Amortizaciones S 2793 | S 2793 | $ 2793 | $ 460 | S 460
TOTAL EGRESOS S 707.004|$S 759.154 [ S 815900 | S 873.533 | S  940.953
UTILIDAD BRUTA S 483429 |S 538516 S 598560 | S 668228 |S  739.567
15% Trabajadores S 72,514 | $ 80.777 | $ 89.784 | § 100.234 | $ 110.935
UTILIDAD ANTES IMPUESTOS S 410915 |S$ 457738 S 508776 | S 567.994|S 628.632
25% Impuesto a larenta S 102729 |S$ 114435(S 127194 |S 141999 | $ 157.158
UTILIDAD NETA S 308.186|S 343304 (S 381582 |S 42599 | S 471.474
Inversion S (864.410)
Capital de trabajo S (169.582)
Depreciaciones S 38.832 | S 38.832 | S 38.832 | $ 36.945 | $ 36.945
Amortizaciones S 2793 | $ 2793 | $ 2793 | $ 460 | S 460
Valor de desecho S 834.307

FLUJO NETO DE CAJA $(1.033.992) $§ 349.811 $ 384.929 $ 423.207 $ 463.401 $ 1.343.185

$

15,36%
652.921
37,04%
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FLUJO DE CAJA APALANCADO

CONCEPTO Ao 0 Afio 1 Ao 2 Ano 3 Ano 4 Ao 5

INGRESOS
Ventas S 1.308.267 | S 1.465.259|$ 1.641.090 [ S 1.838.021 | S 2.058.583
TOTAL INGRESOS S 1.308.267 | $ 1.465.259|$ 1.641.090 (S 1.838.021 (S 2.058.583
EGRESOS
Costos S 655.966 | $ 732.160 | $ 817.49% | $ 913.074 | S 1.020.120
Gastos generales S 66.000 | $ 66.000 | $ 66.000 | $ 66.000 | $ 66.000
Intereses S 42145 | S 35.268 | $ 27.690 | $§ 19.340 | $ 10.139
Depreciaciones $  38832|$  38832|$  38832(|$  36945|$ 36945
Amortizaciones S 2793 | S 2793 | S 2.793 | $ 460 | S 460
TOTAL EGRESOS S 805.737 | $ 875.053 | $ 952,812 | $ 1.035.819 | $ 1.133.664
UTILIDAD BRUTA S 502.530 | $ 590.206 | $ 688.278 | S 802.202 | $ 924.919
15% Trabajadores $ 75.380 | S 88531 |S 103242 S 120330|S  138.738
UTILIDAD ANTES IMPUESTOS S 427151 | S 501.675 | $ 585.036 | $ 681.872 | S 786.181
25% Impuesto a larenta S 106.788 | S 125.419 | S 146.259 | S 170.468 | S 196.545
UTILIDAD NETA S 320363 | $ 376.256 | $§ 438.777 | S 511.404 | $ 589.636
Inversion S (864.410)
Capital de trabajo S (169.582)
Préstamo S 413.597
Pago de la deuda S (67.490)| S (74.368)| S (81.946)( S (90.296)| S (99.497)
Depreciaciones $  38832|$  38832|$  38832|$  36945|S 36945
Amortizaciones S 2793 | S 2793 | $ 2.793 | S 460 | S 460
Valor de desecho S 834.307

FLUJO NETO DE CAJA S  (620.395) 294.498 398.457 458.513 S 1.361.850

TIR

59,5%
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FLUJO DE CAJA OPTIMISTA APALANCADO

FLUJO NETO DE CAJA

TIR
VAN

$ (620.395) $

73%
$ 1.220.839

359.572 $ 431.227 $

CONCEPTO Ao 0 Ao 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Aio 5
INGRESOS
Ventas S 1.504.507 | $ 1.730.183 [ S 1.989.710 | $§ 2.288.167 | $ 2.631.392
TOTAL INGRESOS S 1.504.507 | S 1.730.183 | $ 1.989.710 | $ 2.288.167 | $ 2.631.392
EGRESOS
Costos S 750128 | $ 859.494 S 985266 | $ 1.129.903 | $ 1.296.235
Gastos generales S 66.000 | $ 66.000 | $ 66.000 | $ 66.000 | § 66.000
Intereses S 42145 | $ 35.268 | $ 27.690 | S 19.340 | $ 10.139
Depreciaciones S 38.832 | $ 38.832 | $ 38.832 | $ 36.945 | $ 36.945
Amortizaciones S 2793 | $ 2793 | S 2793 | $ 460 | S 460
TOTAL EGRESOS S 899.899 | $ 1.002.388 [ S 1.120.581 | $ 1.252.648 | S 1.409.779
UTILIDAD BRUTA S 604608 |S 727795 |S 869.129 [ $ 1.035.519 | $ 1.221.613
15% Trabajadores S 90.691 |$ 109.169 (S 130369 | $ 155328 | S  183.242
UTILIDAD ANTES IMPUESTOS S 513917 |$ 618626 (S 738760 | S 880.191 | $ 1.038.371
25% Impuesto a larenta S 128479 |S 154656 S 184.690 | S 220.048 | S  259.593
UTILIDAD NETA S 385.438|S 463969 (S 554070 S 660143 |S 778.778
Inversion S (864.410)
Capital de trabajo S (169.582)
Préstamo S 413.597
Pago de la deuda S (67.490)| § (74.368)| S  (81.946)| S  (90.296)| S  (99.497)
Depreciaciones S 38.832 | $ 38.832 | $ 38.832 | $ 36.945 | $ 36.945
Amortizaciones S 2793 | $ 2793 | $ 2793 | $ 460 | S 460
Valor de desecho S 834.307

513.749 $ 607.253 $ 1.550.993
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CONCEPTO Ao 0 1 2 3 4 5

INGRESOS
Ventas $ 1.190.523 | $ 1.297.670 | S 1.414.460 | $ 1.541.762 | $ 1.680.520
TOTAL INGRESOS S 1.190.523 | S 1.297.670 | S 1.414.460 | S 1.541.762 | $ 1.680.520
EGRESOS
Costos S 599469 |S 651529 (S 708275|S 770.128 | S 837.548
Gastos generales S 66.000 | $ 66.000 | $ 66.000 | $ 66.000 | § 66.000
Intereses S 42145 | S 35.268 | $ 27.690 | S 19.340 | $ 10.139
Depreciaciones S 38.832 | S 38.832 | S 38.832 | S 36.945 | S 36.945
Amortizaciones S 2793 | $ 2793 | $ 2793 | $ 460 | S 460
TOTAL EGRESOS S 749239 |$S 794422 S 843590 S 892.873|S 951.092
UTILIDAD BRUTA S 441284 |S 503.247 S 570870 | S 648.888 | S  729.428
15% Trabajadores S 66.193 | $ 75.487 | $ 85.630 | $ 97.333 | $ 109.414
UTILIDAD ANTES IMPUESTOS S 375091 |S 427760 (S 485239 |$ 551.555|S$ 620.014
25% Impuesto a larenta S 93.773|$ 106940 (S 121310 | S 137.889 | S  155.004
UTILIDAD NETA S 281318 |S 320820 (S 363929 |S 413.666 | S  465.011
Inversion S (864.410)
Capital de trabajo S (169.582)
Préstamo S  413.597
Pago de la deuda $  (67.490)| ¢ (74.368)| $  (81.946)| S  (90.296)| §  (99.497)
Depreciaciones S 38.832 | S 38.832 | S 38.832 | S 36.945 | S 36.945
Amortizaciones S 2793 | $ 2793 | $ 2793 | $ 460 | S 460
Valor de desecho S 834.307

FLUJO NETO DE CAJA S (620.395) $ 255453 $ 288.078 $ 323.609 $ 360.775 $ 1.237.225

TIR 51%
VAN S 688.238

RESUMEN

NORMAL
OPTIMISTA
PESIMISTA

DESAPALACANDO
VAN TIR
861.344 43%
1.185.522 52%
652.921 37%

APALANCADO
VAN TIR

896.660 60%
1.220.839 73%

688.238 51%
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ANEXO 11.

Certificado de participacion en el Seminario Organizacion de Bodas dictado
por Penny Alvarez durante la Exposicion Socialité mayo 2012, Guayaquil.
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