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RESUMEN

El presente plan de negocios tiene como objetivo evaluar Ila
implementacién de una empresa de organizacién de eventos infantiles a
domicilio en la parroquia de Cumbaya, orientado a un nivel
socioecondmico medio alto — alto, con la finalidad de satisfacer las
necesidades de madres y padres de familia que no disponen del tiempo
necesario, debido a sus obligaciones laborales.

Una vez analizado el entorno con resultados positivos, se realizd una
investigacion de mercado, la cual aporté con la informacion necesaria para
estructurar diferentes opciones de paquetes de servicios acorde a la edad
de los nifios, necesidades y presupuesto de las familias del sector, que son
los potenciales clientes de esta empresa.

Cabe destacar que lo que diferencia a esta empresa de sus competidores
es el entretenimiento basado en el rescate de los juegos infantiles
tradicionales y que esta orientada a crecer de manera que pueda generar
nuevas plazas de trabajo.

Al finalizar el analisis financiero se pudo concluir que la implementacién de
una empresa como esta es viable, y para asegurar el éxito de la misma se
recomienda implementar estrategias como las alianzas con Pediatras y

centros educativos,

Durante todo el desarrollo del presente plan de negocios, se utilizaron las
valiosas herramientas y conocimientos adquiridos a lo largo de la carrera

universitaria, lo que lleno de orgullo y satisfaccién a las autoras.
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Capitulo I: Introduccion y Metodologia

1.1 Aspectos generales

1.1.1 Presentacion y justificacion del plan de negocios

La idea de brindar un servicio de organizacion de fiestas infantiles a
domicilio para implementaria en un plan de negocios, le pareci6
interesante a las autoras ya que a través de diferentes conversaciones con
padres de familia, se pudo identificar que existe una demanda insatisfecha
en este tipo de servicio por lo que podria resultar ser un negocio rentable y

con muy buena aceptacion por parte del consumidor.

La posibilidad de implantar una empresa como ésta se podria sustentar
ademas en un extracto del libro de Sylviane Giampino “;Son culpables las
madres que trabajan?” en el que sostiene que cada vez son mas madres
las que trabajan y que hay muchas que se sienten culpables por descuidar
algunas actividades del hogar como podria ser la organizacion del
cumplearios de uno de sus hijos, esto le da una ventaja a la empresa al
aprovechar la falta de tiempo de los padres, a la vez que alivia parte de

Sus preocupaciones.

Se delimit6é el tema con el propésito de abarcar un sector en particular de
la ciudad de Quito, éste es la parroquia de Cumbaya, ya que en el mismo
hay un gran numero de familias que cuentan con casas o quintas con
patios amplios, lo que ofrece a la empresa un sitio ideal para la realizacién
de este tipo de eventos y un buen grupo de potenciales clientes. Segun
datos estadisticos aproximadamente un 33.2% de la poblacion que vive en
la ciudad de Quito son personas con un nivel socioeconémico medio — alto,
lo que les permitiria estar en capacidad de contratar un servicio como éste.
(INEC, MARKOP)

Otra razén que motivé a las autoras a desarrollar este plan de negocios, es

poder aplicar los conocimientos adquiridos durante las diferentes etapas



de la carrera universitaria, en la cual se han aprendido herramientas utiles

que seran de vital importancia para desarrollar la presente investigacion.

Un udltimo motivo es que las autoras tienen el objetivo de ser propietarias
de una empresa altamente rentable que les brinde la oportunidad de tener
una buena fuente de ingresos, asi como de crear plazas de trabajo para
otras personas; para esto se aprovecharan todas las ventajas posibles del
mercado, por ejemplo algunas empresas que se encuentran realizando
este tipo de servicios lo hacen en locales propios, el negocio al ser a
domicilio evita la compra de un activo fijo, ademas se pueden hacer
alianzas con empresas proveedoras de productos para fiestas infantiles y

asi evitar mantener éstos en inventario reduciendo costos.

Lo que diferenciara a este negocio de organizacién de fiestas infantiles de
los competidores es que se planea rescatar los juegos tradicionales,
aquellos juegos que poco a poco se han ido perdiendo con el pasar del
tiempo, segun entrevistas informales realizadas a padres de familia de
diferentes edades se pudo ver que esta idea es muy innovadora lo que
llevé a las autoras a investigar con mayor profundidad el tema.

Segun un articulo de la Corporacion Metropolitana de Turismo, en otros
tiempos Quito fue una pequena villa, donde todos se conocian y donde el
barrio era quiza lo mas importante en la vida de la gente; en ese pasado,
no tan lejano, los juegos eran motivo de convivencia, encuentro y

distraccion.

“‘Esos juegos tradicionales invitaban a los competidores a trepar un
imposible “palo encebado”, a enfundarse de cintura para abajo y dar de
saltos en pos de una meta en las “carreras de ensacados” o a formar dos
grupos de aceérrimos enemigos que se persiguen por calles y plazas, los
‘perros y venados”. (Los juegos tradicionales vuelven a reunir a los

vecinos)



Basandose en el articulo citado en parrafos anteriores los juegos son parte
de la memoria e historia de las ciudades, recordar las ollitas, el florén, la
gallina ciega, no es solo fomentar juegos mas sanos y menos competitivos,
sino es también rescatar parte de la herencia cultural del pais.

Lo que se busca con este proyecto es brindar un servicio unico, que
ademas de centrarse en la diversion, se logre entender las necesidades
que tienen las familias, para esto se ha creado distintos paquetes, los

mismos que se detallan a lo largo de los préximos capitulos.

1.2 Objetivos
1.2.1 Objetivo General

Desarrollar un plan de negocios que permita la creacion de una empresa
de organizacién de eventos infantiles a domicilio en Cumbaya, enfocada

en el rescate de los juegos tradicionales.

1.2.2 Objetivos Especificos

e Determinar los factores econdémicos, sociales, culturales, politicos,
legales, tecnoldgicos y ambientales que influyen en la empresa.

e Determinar las caracteristicas de la industria como competencia,
proveedores y clientes.

e Definir oportunidades y amenazas a las que la empresa se podria
enfrentar durante su implementacién y funcionamiento.

o Determinar el funcionamiento de las empresas de organizaciéon de
fiestas infantiles ya existentes.

e Desarrollar un estudio de mercado que permita determinar y conocer el
segmento al que se va a dirigir el servicio, definir concretamente las
caracteristicas del mismo, establecer un precio de mercado ademas de
los factores claves de compra de potenciales clientes.

e Estimar la demanda del segmento de mercado.

e Desarrollar un plan de marketing para definir y crear estrategias para el
producto, precio, plaza y promocion.



e Determinar estrategias generales para el posicionamiento de la
empresa.
e Evaluar la empresa financieramente.

e Evaluar el riesgo financiero de la empresa a implementar.

1.3 Aspectos metodolégicos

La investigacién se realizé a través de un enfoque cuantitativo con un
alcance descriptivo, para Roberto Hernandez Sampieri los estudios
descriptivos pretenden medir o recoger informacibn de manera
independiente o conjunta, sobre los conceptos o variables a las que se
refieren; utilizando técnicas para recopilar informacién como entrevistas,
encuestas y grupos focales a nifios, padres de familia, educadores,
proveedores, competidores que son algunas de las personas relacionadas

directa o indirectamente con la organizacion de eventos infantiles.

Ademas para el manejo de la informacion se utilizaron también los

siguientes métodos:

Sintesis: permite, a través del estudio de diferentes elementos, crear un
concepto general sobre un tema especifico, esto permitié tener una idea
concreta de como se desarrollan las actividades para la organizacion de

eventos infantiles en Quito.

Analisis: distingue y separa las partes de un todo hasta llegar a conocer
sus principios o elementos; lo que ayudé a identificar los factores claves

para el éxito de la empresa.

1.3.1 Fuentes y técnicas para la recoleccion de la informacion

Debido a que la credibilidad y exactitud de la informaciéon es primordial
para determinar si es posible la implementacion de una empresa de
organizacion de eventos infantiles a domicilio en Cumbaya, se procurd
utilizar datos de fuentes confiables como son principalmente los padres
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que contratan este tipo de servicios. Las fuentes que se utilizaron en la

investigacion son:
Primaria: recopilada directamente de nifios y padres de familia.

Secundaria: tomada de libros, textos académicos, prensa, anuncios

publicitarios publicados, cotizaciones de competidores e Internet."

Para realizar la recoleccion de dicha informacion se utilizaron técnicas

comao:

Lectura Cientifica: se buscd datos que ayuden a desarrollar el plan de

negocios, los mismos que fueron anotados con diferentes métodos.

Entrevistas: al mantener una conversacion con varias personas acerca de
fiestas infantiles se obtuvo informaciéon importante que ayudé a resolver
dudas sobre el tema y estructurar un negocio que resulte atractivo para el

consumidor potencial.

Grupos Focales: con el analisis 0 comparacién de opiniones de varios
participantes en un grupo de discusion se pudo obtener conclusiones
valiosas que ayudaron a mejorar el servicio a través de la estructuraciéon

de estrategias.

Encuestas: se utilizd6 un conjunto de preguntas dirigidas a una muestra
representativa de padres de familia de la parroquia de Cumbaya para
conocer a profundidad opiniones y diversas necesidades que el cliente

tiene.

! Las fuentes seran citadas en base al método de la Modern Language Association, MLA,
segun la guia para estudiantes y maestros Manual de Escritura Académica. de Rall
Vallejo.
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1.3.2 Tratamiento de la informacion

Recoleccion: se utilizé las técnicas mencionadas en el apartado anterior
para realizar la recoleccién de la informacion de manera adecuada.

Clasificacién: una vez recogida la informacién se clasificé de acuerdo al
tema, fuente, fecha, importancia y utilidad para el desarrollo de la
investigacion, de esta forma se aseguré que los datos a utilizarse sean

confiables.

Tabulaciéon: ésta se utilizd basicamente para la interpretaciéon de los
resultados de la investigacibn de mercados, se realizaron tablas de
frecuencias y cuadros que faciliten la comprension de los datos.

Graficos: para ilustrar de mejor manera la informacién ésta se presenta en

distintos tipos de graficos que estan incluidos en el cuerpo del proyecto y

en los anexos.
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Capitulo Il: El Entorno

Para cualquier empresa o negocio es importante tener conocimiento sobre
los cambios que tiene el medio en que se desenvuelve, ya que esto le
permitira monitorear el desarrollo de sus estrategias en el mercado y de
modificarlas en caso de ser necesario debido a que el entorno esta en
constante transformacién; por esta misma razén se debe procurar siempre
tener informacion actualizada y de fuentes fidedignas.

El entorno debe ser analizado de acuerdo a variables micro y
macroeconémicas, determinando si las mismas son oportunidades o
amenazas para un negocio.

2.1 Macroentorno

Este analisis consiste en evaluar a los principales indicadores de la
economia del pais y determinar el impacto que los mismos tendrian dentro
del presente proyecto, para cumplir con este objetivo las variables han sido

divididas de la siguiente forma:

2.1.1 Variables Socioculturales

2.1.1.1 Composicion Demografica

‘La demografia estudia fenébmenos tales como natalidad, nupcialidad,
fecundidad, mortalidad, migraciones, actividad y educacién. Estas
variables demograficas no son auténomas sino que dependen de
condicionamientos socio-econdmicos y culturales a la vez que tienen una

profunda influencia sobre ellos”. (Demografia)
La poblacién ecuatoriana es etno-racialmente diversa. Los mestizos son el

grupo mas numeroso y constituyen un poco mas del 65% de la poblacion;
los amerindios, pertenecientes a diversas nacionalidades indigenas, son el

12



segundo grupo mas numeroso y representan una cuarta parte de la
misma. Los blancos son en su mayoria criollos descendientes de colonos
espanoles y constituyen el 7% de ecuatorianos. El resto de la poblacién
estad compuesta por una pequefia minoria afro-ecuatoriana concentrada en
la Costa. A pesar que los ecuatorianos hace tan sélo un siglo se
concentraban con mas alta frecuencia en la regién Sierra, hasta el afio
2003 la poblacion estaba dividida casi equitativamente entre esta region y
la Costa. (Demografia de Ecuador)

La poblacién del Canton Quito en los ultimos 30 afios se ha incrementado
en un 141.7% mientras que la tasa de crecimiento? ha disminuido. Segin
datos del ultimo censo realizado en el 2001 por el INEC (Instituto Nacional
de Estadisticas y Censos) se puede observar que existen 1 839 853
habitantes en el Canton Quito. (Ver anexo 1: Evolucion de la poblacién de
la provincia, Cantén Quito y Ciudad de Quito — Pichincha censos 1950 —
2001. Distribucion de la poblacién, segun parroquias - Pichincha — Quito)

En base a estos datos existe una oportunidad de negocio debido a que el
namero de habitantes de este cantdn corresponde a un 15% de la
poblacién del pais segun el VI Censo de Poblacion y V de Vivienda 2001.

2.1.1.2 Nivel socioeconémico

El indice de nivel socioecondmico se basa en los siguientes indicadores:
¢ Nivel educacional del jefe del hogar (indicador de mayor importancia)
¢ Nivel ocupacional del jefe del hogar

e Patrimonio del hogar (posesién de bienes y de automoévil)

Las dimensiones que componen este indice son:
Dimensidn social: se expresa en la variable de la educacion del jefe del
hogar quien es el miembro que mas aporta al presupuesto y la economia

2 Es el ritmo de crecimiento de la poblacién (aumento-disminucién) en promedio anual, en
un periodo determinado; se expresa cada 100 habitantes.

13



familiar a través de su ocupacion principal, aunque no es necesariamente
quien percibe el mayor ingreso.

Dimension econémica: se expresa en la ocupacion del jefe del hogar y en
el patrimonio del hogar bienes® y automévil. (Definicién del indice de Nivel

Socio-Econémico)

Segin datos del indice Estadistico Ecuador 2005 de MARKOP, la
poblaciéon de la ciudad de Quito se encuentra distribuida en cuatro niveles
socioecondmicos que son: Alto, Medio-medio, Medio-bajo y Bajo. (Ver
anexo 2: Distribucién relativa de la poblaciébn de Quito por niveles

socioecondmico)

Los estratos alto y medio-medio constituyen el 33.2% de poblacion de la
ciudad, lo que representa una amenaza para este negocio, ya que no
existe un mercado representativo al cual podria interesarle este tipo de

servicio.

2.1.1.2.1 Estilo de vida

“El estilo de vida es un proceso de aprendizaje, ya sea por asimilacion o
imitacidbn de modelos, de patrones familiares o grupos informales.” Los
individuos tienden a imitar modelos sociales, que se promueven por los
medios de difusién o comunicacién social. Este representa un producto
complejo, es el resultado de una mezcla de factores personales,
ambientales y sociales no solo del presente sino también de su historia
interpersonal. “En él estan reflejados los habitos estables, las costumbres y
conocimientos del individuo, asi como sus valores morales, aspiraciones y
esperanzas. El estilo de vida, por tanto, es el resultado de las decisiones
conscientes de los hombres que aspiran a modificarse a si mismos y a la
sociedad en la direccién considerada por ellos como deseable, fruto de la
creacion humana. El trabajo es otro elemento esencial del estilo de vida,

ya que ocupa mas o menos cantidad de tiempo, dicta un determinado ritmo

® TV. color con control remoto, teléfono, refrigeradora con congelador,
videograbadora/reproductor, secadora, lavadora programable automatico, tarjeta de
crédito del principal sostén del hogar, computadora personal, acondicionador de aire.
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de vida, consume energia fisica y psiquica del hombre, e influye en sus
concepciones y criterios, ademas de relacionarse con otras esferas de la

vida del individuo.” (Evaluacién del estilo de vida)

“El concepto tradicional de familia ya no es valido para una gran parte de
los hogares. En la actualidad, repartidas entre nuestros nifios y nuestras
vidas profesionales, a la mayoria de las mujeres nos cuesta mucho poder
compaginar ambos mundos, familiar y laboral.” (;Son culpables las

madres que trabajan?)

Durante los ultimos afos la condicidn de las mujeres ha cambiado mucho,
cada vez son mas las madres que trabajan, debido a esta situacién se han
visto obligadas a hacer su trabajo fuera de casa ademas de continuar
cargando con el cuidado de los hijos y del hogar. (Mamas que trabajan)

Es por esta razon que hay una oportunidad para el negocio, ya que con el

mismo ellas pueden delegar esta responsabilidad a expertos en el tema.

2.1.1.3 Numero de nifos

Se ha determinado que esta variable es fundamental para el analisis del
entorno del negocio, por lo que se ha tomado en cuenta a la poblacién
infantil del Cantén Quito, comprendida entre los 0 y 9 afios de edad, la
misma que representa el 19.6% de ésta. (VI Censo de Poblacién y V de
Vivienda 2001) (Ver anexo 3. Porcentaje de nifios de 0 a 9 afios del

Cantoén Quito)

Se considera a esta variable como una oportunidad ya que en ésta se

observa un nimero considerable de nifos.
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Grafico 2.1: Piramide de Edades

-------------------------------------------- £y

. 71-80 34425 ™

" 61-70 55953

51-60 92939
41 -50 149 681

31-40 208 714

21-30 273 260

11-20 281 469
0-10 297 146

A:81-90 15025
B: 91 -97 4567

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos
Elaboracion: Las Autoras

2.1.1.4 Desempleo

El desempleo es el numero de trabajadores cualificados que estan
dispuestos a trabajar a un nivel de salario vigente, pero que no han
encontrado trabajo en las ultimas cuatro semanas. “La tasa de desempleo
es el nimero de desempleados dividido para la poblacion activa”.
(Samuelson, 555, 724).

Para el INEC la Poblacién Econémicamente Activa (PEA) es la poblacién
de 12 afos y mas que normalmente estd ocupada o que, estando
desocupada, busca activamente empleo.

En el Ecuador el desempleo llegé al 7.9% en el 2005, los ultimos estudios
de este instituto sefalan que para marzo de 2006 en Quito el grupo
poblacional con la tasa de desocupacién mas alta es el comprendido entre
los 18 y 29 afos, y que a su vez las mujeres tienen un mayor nivel de
desempleo que los hombres. En el grafico siguiente se puede apreciar la
tendencia del desempleo entre 1995 y el afio 2005, siendo la tasa mas alta
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el afio 1999 durante la crisis bancaria; a partir del afio 2003 su tendencia
ha sido a la baja.

Gréfico 2.2: Tasa de Desempleo Nacional Anual 1995 - 2005
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Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos INEC.
Elaboracién: Las autoras.

2.1.1.4.1 Subempleo

“Ocurre cuando una persona capacitada para una determinada profesion o
cargo no puede trabajar por causa del desempleo, por lo que opta por
tomar trabajos menores en los que generalmente se gana poco.”
(Subempleo)

Gréafico 2.3: Subempleo por Grupos de Sexo y Edad a Marzo del 2006
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Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos INEC.
Elaboracién: Las autoras.
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Tanto el desempleo como el subempleo representan una amenaza para
cualquier negocio, ya que la calidad de vida y el poder adquisitivo de las
personas se ven afectados al tener que prescindir de sus ingresos,

restringiendo el consumo y reduciendo la capacidad de ahorro.

2.1.1.5 Delincuencia

Conjunto de acciones o personas que quebrantan la ley, o conducta
reprochable ante la sociedad. (Diccionario de la Lengua Espanola)

Segun datos de la Policia Judicial de Pichincha los delitos mas comunes
del 2005 fueron los robos de vehiculos y accesorios, seguido por los
asaltos a domicilios y en tercer lugar los robos a personas, en el 2006 el
robo a domicilios ocupo el primer lugar, ademas se dio un incremento

significativo de los asaltos a locales comerciales.

Grafico 2.4: Namero de denuncias en Quito 2005 - 2006
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Fuente: Policia Judicial de Pichincha
Elaboracion: Las autoras

La delincuencia es una amenaza para el negocio, especialmente en lo que
respecta a los asaltos y robos, en general para cualquier sociedad los
altos indices delincuencia perjudican el desempefio de la misma. En el
caso de esta empresa los indices de robos a domicilios son preocupantes
ya que mientras se desarrolla un evento se corre el riesgo de que

delincuentes ingresen al lugar.
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2.1.2 Variables Economicas

21.21 PIB

“El producto interno bruto es el indicador mas amplio de la produccién total
de bienes y servicios de un pais. Es la suma de los valores monetarios del
consumo, la inversién bruta, las compras de bienes y servicios por parte
del Estado y las exportaciones netas producidas en un pais durante un
determinado afno”. (Samuelson, 394).

El PIB ecuatoriano segun el Banco Central del Ecuador, se encuentra
compuesto por 18 industrias, dentro de esta estructura el area de servicios
sociales, comunitarios y personales representa el 1% del mismo, en el afio
2006 se hizo una reestructuracion de las ramas industriales por las cuales
esta compuesto el PIB, en donde se unificaron varios sectores siendo los
servicios sociales incluidos en otros, esta rama llegd al 22% en el 2006,
pero debido a la distorsidén existente para el analisis se utilizaran los datos
del 2005 (Ver anexo 4: Participacion del PIB por industria 2005. Evolucién
del PIB en los ultimos 10 afos por Industria).

En el caso de Ecuador a partir del afio 2000, el PIB ha crecido de manera
constante, alcanzando en el 2006 los $ 40 892 millones, a partir de la crisis
de 1999 ha presentado una importante recuperacién, manteniendo un
comportamiento estable con un ligero crecimiento.

El hecho de que el sector de servicios aporte con un porcentaje tan
pequefio, podria convertirse en una amenaza para el negocio, porque esto
reflejaria que muy pocas personas se dedican a la produccién y consumo
de este tipo de servicios; por otra parte esto también podria sugerir que
esta industria ain no ha sido explotada en el pais. (Boletin Estadistico
Mensual BCE)

2.1.2.2 Inflacion
La inflacién es medida estadisticamente a través del indice de Precios al
Consumidor (IPC), a partir de una canasta de bienes y servicios

demandados por los consumidores de estratos medios y bajos, establecida
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a través de una encuesta de hogares. (Banco Central del Ecuador,
Inflacién)

Entre 1998 y el afo 2001 debido a diferentes factores tales como la
inestabilidad politica, la crisis bancaria y el proceso de transiciéon a la
dolarizacion, la inflacibn experimentd un incremento constante hasta
alcanzar un 96.1%, a partir del 2001 empieza a descender principalmente
por el efecto que tuvo la dolarizacion en la economia ecuatoriana, la
misma que ha permitido mantener la inflacién en un digito, entre 1.95% en
el 2004 hasta 2.44% a agosto de 2007. (Banco Central del Ecuador,
Inflacion).

A pesar de que la inflacion aparenta una tendencia a la baja, representa
una amenaza ya que los costos de la empresa frente a una alza de la
misma se elevarian, ademas este tipo de comportamiento de la variable
resta poder adquisitivo a las personas. (Ver anexo 5: Evolucion de la
inflacion anual 2001-2007)

Grafico 2.5: Tendencia de la Inflacién mensual de los Ultimos 3 afos
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Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos INEC, Banco Central del Ecuador.
Elaboracién: Las autoras.

2.1.2.3 Riesgo Pais
“El riesgo pais es un indice que intenta medir el grado de riesgo que

entrafia un pais para las inversiones extranjeras”; es la sobretasa que
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paga un pais por sus bonos en relacién a la tasa que paga el Tesoro de
Estados Unidos. * (Riesgo Pais)

“En un pais donde la evasion fiscal, el alto grado de corrupcién, el indice
de desocupacién elevado, el nivel de inseguridad, a lo que se suma un
gran descontento social, y no hay politicas claras para combatir estas
deficiencias; en estas condiciones, es muy alto el precio que se debe
pagar cada vez que se requiere financiamiento para amortiguar el peso del
déficit, dado que en estas circunstancias a los duefos del capital les

resulta dificil confiar en el futuro del pais”. (;, Qué es el Riesgo Pais?)

Segln datos del Banco Central y el sitio Web Ecuador Invierte se puede
observar que el comportamiento de este indicador ha fluctuado desde el
mes de febrero de 2006 hasta septiembre de 2007, entre 574 y 616
puntos, llegando a los 606 y 608 en los dias anteriores a las elecciones del
15 de Octubre, debido a la incertidumbre que éstas generaron. Para
finalizar el 2006 alcanzé los 920 puntos empezando a descender en
febrero del 2007 hasta situarse 620 en mayo del 2007, incrementandose
ligeramente entre junio y julio, a pesar de todas estas fluctuaciones su

tendencia ha sido a la baja.

Un valor alto del riesgo pais puede provocar disminucién en la inversion
extranjera, representando una amenaza para la economia en general, en
el caso de este negocio esto podria disminuir el porcentaje de los ingresos

que potenciales clientes destinan a la distraccion y esparcimiento.

* El indice de riesgo pals es en realidad un indice que es calculado por distintas entidades
financieras, generalmente calificadoras internacionales de riesgo. Las méas conocidas son
Moody’s, Standad & Poor’s, y J.P. Morgan. Cada una de ellas tiene su propio método,
pero usualmente llegan a similares resultados.
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Grafico 2.6: Evolucion historica del Riesgo Pais
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Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos INEC, Banco Central del Ecuador.
Elaboracién: Las autoras.

2.1.2.4 Tasa de interés

El porcentaje que se cobra como interés por un una suma determinada.
Las tasas de interés suelen denominarse activas cuando se refiere a la
que cobran los bancos y otras instituciones financieras que colocan su
capital en préstamos a las empresas y los particulares, y pasivas al interés
que pagan dichas instituciones al realizar operaciones pasivas, es decir,
cuando toman depdsitos de ahorro o a plazo fijo. La tasa de interés real es
aquella que toma en cuenta el efecto desvalorizador de la inflacién: asi, si
una tasa de interés es del 20% anual y la inflacién, en el mismo periodo,
es de un 18%, la tasa de interés real es sélo de un 2%, pues ésta es la
proporcion en que ha crecido el capital durante el periodo. (Diccionario de

Economia y Finanzas)

A partir del mes de marzo de 2006 hasta julio de 2007, la tasa de interés
activa ha alcanzado un valor minimo de 8.11% y un maximo de 10.26%,
manteniendo un comportamiento fluctuante. (Ver anexo 6. Tasas de

interés referenciales promedio y tasas reales)
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La tasa de interés pasiva ha fluctuado entre el 5.64% y el 4.21%, en el
periodo mencionado anteriormente, segun datos del Banco Central del

Ecuador.
Grafico 2.7: Tasas de Interés Mensuales Referenciales
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Fuente: Banco Central del Ecuador.
Elaboracién: Las autoras

La tasa que mas influye en el proyecto es la activa, ya que cuando un
negocio quiere crecer, una posibilidad para hacerlo es acceder a un
crédito, en base al comportamiento de la tasa se determina que ésta es
una oportunidad, ya que esta se ha mantenido estable.

2.1.3 Variables Politicas

2.1.3.1 Plan de Gobierno de Rafael Correa

Segun los primeros pronunciamientos, del nuevo presidente Rafael Correa,
citados en Diario Hoy su plan de gobierno se basara en cinco ejes
fundamentales que se detallan a continuacion:

e Revoluciéon constitucional: sugiere un cambio profundo de las
normas que regiran al pais a través de una Asamblea Constituyente
que sera convocada o no dependiendo del resultado de la consulta
popular. (Diario Hoy)
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Lucha ciudadana contra la corrupcion: para esto el electo presidente
sugiere poner en marcha “el gobierno electrénico” mediante el cual
todos podran saber en que se estan invirtiendo los recursos del Estado,
ademas del endurecimiento de las leyes como la de enriquecimiento
ilicito. (Diario Hoy)

Conduccion econdmica soberana: Correa desea priorizar “al ser
humano sobre el capital”, reestructurar la deuda externa y acabar con
la explotacién laboral para é! disfrazada a través de la tercerizacién.
(Diario Hoy)

Capital humano y quinta region: la quinta regién esta definida por los
emigrantes, a los que quiere darles un representante en el Congreso
permanente, favorecer con programas a presos, nifios de la calle,
madres solteras y enfermos terminales. (Diario Hoy)

Gran Nacion Sudamericana: Rafael Correa quiere revivir el suefo de
Bolivar y San Martin e inst6 a naciones vecinas a unirse por esta

causa. (Diario Hoy)

Ademas de estos planteamientos entre los principales temas que interesan

al pais y a la comunidad internacional son:

Reduccién del IVA en 2 puntos del 12% al 10% (El Comercio)
Incremento del ICE a los cigarrillos de tabaco negro del 18.54% al 98%,
gravar a las bebidas energizantes con un 32%, a las bebidas
hidratantes un 10%, a los equipos de telefonia celular también con
10%. (Expreso)

Impuesto al patrimonio de las empresas (Dinero-Hoy)

Construir 60000 viviendas al afio (Quantum)

Duplicar el bono de desarrollo humano (Quantum)

Renegociacion de la deuda externa y posible moratoria de la
misma.(Quantum)

Reestructuracion de los campos petroleros para elevar la participacién

del estado. (Quantum)
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e No firma del TLC con Estados Unidos y en su lugar mejorar las

relaciones comerciales con el MERCOSUR. (Quantum)

Debido a que los puntos mencionados anteriormente no han sido
oficializados por el gobierno no se los ha contemplado en este plan de
negocios como amenaza u oportunidad, a pesar de esto se identifica que

la reduccion del IVA podria fomentar el consumo de las personas.

2.1.3.2 Marco Juridico

2.1.3.2.1 Constitucion de una Compaiia Anénima:

“La compaiia debera constituirse con dos 0 mas accionistas.” “El capital
suscrito minimo de la compafia debera ser de ochocientos délares. El
capital debera suscribirse integramente y pagarse en al menos un 25% del
valor nominal de cada accion. La sociedad anénima permite establecer un
capital autorizado, que no es sino el cupo hasta el cual pueden liegar tanto
el capital suscrito como el capital pagado. Ese cupo no podra exceder del
doble del importe del capital suscrito.” (Instructivo Societario para
constitucion de Compainias).

El constituir una compania de sociedad anénima abre la posibilidad de
aumentar tanto el capital como el numero de accionistas, por lo que se
determiné que es una oportunidad ya que le permitiria al negocio crecer,

ademas de proporcionar una imagen confiable.

2.1.4 Variables Tecnolégicas

2.1.4.1 Innovacion Tecnolégica

La Tecnologia puede definirse como el medio para transformar ideas en
procesos o servicios, que permita ademas desarrollarlos o mejorarios. En
la actualidad existen factores importantes que impulsan la innovacion
tecnoldégica como una variable determinante en la competitividad; esta se
refleja en un cambio radical en los productos y procesos modernos

provocado por las tecnologias avanzadas. (Innovacién Tecnoldgica)
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La innovacién tecnologica es una oportunidad para este negocio, ya que
ayudara a sistematizar los procesos, proporcionando nuevas fortalezas
competitivas e introduciendo nuevas oportunidades estratégicas tales
como dar a conocer el negocio a través de un sitio Web, mantener una
relacion estrecha con el cliente via correos electrénicos, proporcionar un
servicio adicional mediante el uso de tecnologia digital, como fotografias y

videos.

2.2 Microentorno

Este analisis se enfoca en conocer la industria® en la que se desenvuelve
el negocio, en base al modelo de las cinco fuerzas desarroliado por el
economista Michael Porter. Al igual que en el estudio anterior se pretende

determinar si cada uno de los factores son una oportunidad o amenaza.

2.2.1 Rivalidad existente en la Industria

“Conforme aumenta la intensidad de la competencia de una industria
disminuye el margen de ganancia (la tasa de retorno sobre el capital
invertido) hasta llegar al margen de “competencia perfecta”. En este
margen las empresas no tienen incentivos para seguir produciendo en el
largo plazo.” (Porter Five Forces)

Cuando la fuerza competitiva es débil las empresas tienen la oportunidad
de aumentar precios y obtener mayor utilidad, pero si es fuerte puede
existir guerra de precios resultando en una intensa rivalidad. La
competencia de precios limita la rentabilidad debido a que reduce los
margenes que se obtienen en las ventas. De esta manera, la intensa
rivalidad entre firmas establecidas constituye una fuerte amenaza para la
rentabilidad. El grado de rivalidad entre las organizaciones dentro de una
industria depende ampliamente de tres factores: (1) estructura competitiva
de la industria, (2) condiciones de demanda, y (3) la dificultad de barreras
de salida en la industria. (El Ambiente Externo)

® Una industria es considerada como un “grupo de empresas cuyo producto tiene tantos
atributos comunes que compiten por los mismos compradores” (Gestion Estratégica)
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En base a informacién consultada en la guia comercial, industrial y
profesional del 2005 en la industria de servicios de entretenimiento infantil
existen alrededor de 50 competidores, los mismos que ofrecen varias
alternativas segun las distintas necesidades del consumidor. Entre las
principales alternativas que estas empresas ofrecen se encuentran: juegos
de jardin, saltarines y deslizadores inflables, animadores, maquillaje
artistico, globo formas, manteleria, mesas, tableros, sillas, toldos, pifiatas,

sorpresas, snacks, algodon de azlcar, entre otros.

Estas empresas se encuentran localizadas en diferentes sectores de la
ciudad de Quito y los valles, de las cuales aproximadamente el 24%
ofrecen servicio a domicilio y las otras cuentan con locales propios.

Segun la entrevista realizada a la educadora Carla Contag, propietaria de
la guarderia Kikirikids, hay 3 empresas que segun su experiencia los
padres de familia prefieren, estas son: Tutti Contenti, Party Time vy
Climbing Park, de las cuales las dos primeras brindan servicio a domicilio.
Ademas las politicas de crédito que ofrecen estas empresas son
basicamente dos, una es cancelar el 50% del valor total a través de un
abono anticipado y la otra consiste en pagar el monto total el dia del

evento.

A través de un sondeo realizado a los dos principales competidores se
obtuvieron los siguientes resultados con respecto a servicios que ofrecen,
precios y politicas de pago, estos son:

¢ Tutti Contenti:
Empresa dedicada al alquiler y venta de articulos para fiestas infantiles
a domicilio. La politica de crédito de ésta consiste en la cancelacion del
monto total el dia del evento, o realizar parte del pago el dia de la fiesta
y el saldo a un plazo de maximo 10 dias. (Cristina Ricaurte)
A continuacion se presenta una tabla de precios correspondiente a los
servicios de esta empresa:
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Tabla 2.1: Descripcion de precios Tutti Contenti

Descripcion Precio
Entretenimiento 1 hora $55.00
Caritas pintadas + globo formas $30.00
i i $72-85
Saltarines inflables grande
Saltarines inflables medianos $43-50
Juguetes para patio (3) $45.00
Mesa 10 -12 nifios $2.00
Silla $0.30
) . $78.00
Manteleria (vasos, platos, servilletas, cubiertos
x 36 unid,) pifiateria (velas, globos, pastel, 2
pifiatas)
i $1.10
Hotdog c/u (salchicha de pollo, salsas,
portahotdog)
Algodon de azucar (50 unid) $24.00

Fuente: Cristina Ricaurte, propietaria Tutti Contenti
Elaboracion: Las Autoras

Party Time:

Esta empresa se dedica a la organizacion de eventos infantiles a
domicilio, ademas del alquiler y venta de articulos relacionados. Su
politica de crédito consiste en un pago anticipado del 50% con el fin de
reservar la fecha del evento, y el otro 50% el dia de la fiesta. (Maria

José Torres)

Tabla 2.2: Descripcion de precios Party Time

Descripcién Precio

Entretenimiento 1 hora (titeres, cuento, payaso, $85.00
caritas pintadas)

Saltarines inflables grande $70-80
Juguetes para patio (3) $50.00
Mesa 10 -12 nifios $1.50
Silla $0.30
Hotdog c/u (kiosco, salchicha, salsas, $1.10
portahotdog)

Algodén de azucar (ilimitado) $35.00
Transporte $10.00

Fuente: Maria José Torres, co-propietaria Party Time
Elaboracién: Las Autoras
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Segun el nimero de competidores directos en esta industria se puede
determinar que la rivalidad existente en la misma es débil por lo que se la

considera una oportunidad.

2.2.2 Poder de negociacion con proveedores

Los proveedores pueden ejercer poder de negociacion amenazando con
incrementar los precios o reducir el nivel de calidad de los productos o
servicios, igual pueden representar riesgo de integracion hacia adelante.

(Mercadeo)

En base a la visita realizada a los sitios de distribucién y venta de articulos
para fiestas infantiles, se seleccion6 aquellos que debido a su
infraestructura y variedad de productos podrian satisfacer la demanda del

presente negocio; entre estos estan:

e La Sudper Fiesta:
Esta empresa produce y vende al por mayor y menor tarjetas de
invitacién, gorros, sorpreseros, platos para torta, servilletas impresas,
guirnaldas, entre otros, algunos de sus productos son importados
desde Venezuela cada dos meses; esta empresa se encuentra ubicada
en el centro de Quito. La unica forma de pago es al contado, en cheque
o efectivo y el requerimiento para acceder a los precios de venta al por
mayor, que se detallaran a continuacién, son el de comprar minimo 12

docenas de cualquiera de los distintos productos.

Tabla 2.3: Descripcién de precios La Super Fiesta

Descripcién Precio
Invitaciones x 12 $0.55- $0.65
Platos x 12 unidades $0.68
Vasos x 12 unidades $0.68
Gorros x 12 unidades $0.75

Fundas para duices x 12 unidades $0.60
Cajas para sorpresa x 12 unidades $0.75
Juguetes surtidos $0.38

Fuente: Catherine Guerra, propietaria La Super Fiesta
Elaboracién: Las Autoras
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Bazar Maria Isabel:

Al igual que la anterior esta empresa se ubica en el centro de la ciudad
y vende todo tipo de productos para compromisos sociales, al por
mayor y menor; su politica de crédito es el pago de contado; debido a
que es un distribuidora grande no tiene restricciones relacionadas a
volumen o montos minimos. Una propuesta estandar de precios es la

siguiente:

Tabla 2.4: Descripcion de precios Bazar Maria Isabel

Descripcion Precio
Invitaciones x 12 $0.80
Platos x 12 unidades $0.80
Vasos x 12 unidades $0.80
Gorros x 100 unidades $8.00

Fundas para duices x 12 unidades $0.80
Cajas para sorpresa x 12 unidades $1.10
Juguetes surtidos $1.40

Fuente: Administradora Bazar Maria Isabel
Elaboracién: Las Autoras

Fantasias Vera “El Comisariato de la Fiesta”:

Este comisariato se dedica a la venta al por mayor y menor de articulos
para decoracién y animacion de fiestas infantiles, se encuentra ubicado
al norte de Quito en el sector de El Inca; se podria diferenciar a este
proveedor de los dos anteriores debido a su atencién al cliente y la
comodidad que brinda la forma de exhibir su gran variedad de
productos al consumidor. Esta empresa ofrece mayores alternativas en
lo que respecta a articulos nacionales e importados; los pagos deben
ser al contado y exigen un monto minimo de compra de 300 délares

para acceder a los precios a continuacion:
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Tabla 2.5: Descripcion de precios Fantasias Vera

Nacional Descripcién ) Precio
Invitaciones x 12 unidades $0.65
Platos x 12 unidades $0.68
Servilletas x 12 unidades $0.52
Cubiertos x 12 unidades $0.34
Vasos x 12 unidades $0.72
Gorros x 12 unidades $0.74
Cajas para sorpresa x 12 unidades $0.74
Juguetes x 144 unidades $10.00
Vela decorativa $1.00
Torta decorada 30 unid $13.00
Torta decorada 30 unid con relleno $16.10

Importado '

Invitaciones x 8 $0.43
Platos x 8 unidades $0.68
Servilletas x 8 unidades $0.52
Cubiertos x 8 unidades $0.34
Vasos x 8 unidades $0.70
Gorros x 8 unidades $0.74
Cajas para sorpresa x 8 unidades $1.15
Cajas para torta x 8 unidades $0.78
Caja para canguil x 8 unidades $0.74
Fundas para dulces x 8 unidades $0.78

Fuente: Administradora Fantasias Vera
Elaboracién: Las Autoras

Debido a que existen varios distribuidores en el mercado, el poder de
negociacion de estos es débil; lo que representa una oportunidad para las
empresas de este sector, ya que si uno de los proveedores falla siempre
tienen la opcion de recurrir a otro.

2.2.3 Amenaza de ingreso de nuevos competidores
Segun Porter existen seis barreras de entrada para que una empresa

pueda crear una ventaja competitiva:
2.2.3.1 Economias de Escala:

Los altos volimenes permiten reducir costos y esto generalmente dificulta

que un nuevo competidor entre con precios bajos; mientras menos
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barreras geograficas existan y el ciclo de vida del producto se reduzca
continuamente, hay que evaluar si la busqueda de economias a escala en
mercados locales resta flexibilidad a un negocio y lo hace vulnerable frente
a competidores que puedan ser mas agiles. (El Modelo de las Cinco
Fuerzas de Porter)

Esta barrera de entrada es baja, ya que las empresas dedicadas al
entretenimiento infantii no abarcan un mercado representativo para
aprovechar la produccion en economias de escala.

2.2.3.2 Diferenciacion del Producto:

Una empresa que quiere diferenciar y posicionar fuertemente su producto
necesita de una fuerte inversién, ya que los competidores reaccionan
copiando velozmente o haciendo mejoras a sus productos, lo que hace
que esta barrera se esté desgastando. (El Modelo de las Cinco Fuerzas de
Porter)

Se ha determinado que la diferenciaciéon del producto es una amenaza
para el negocio, porque es una barrera de entrada alta; el campo de accién
de este servicio es demasiado amplio, pues se ajusta a las necesidades y
deseos especificos de cada cliente, por lo que seria importante mantener
una constante innovacion, los productos y servicios dentro de este sector
sobresalen principalmente por su originalidad.

2.2.3.3 Inversiones de Capital:

Una empresa con fuertes recursos financieros puede tener una mejor
posicion competitiva frente a otras mas pequenas, permitiéndole sobrevivir
mas tiempo gracias a que tiene la oportunidad de invertir en activos, tener
alcance global ampliando su mercado, y en algunos casos pueden influir
en el ambito politico del pais o regién donde opera. A pesar de esto una
empresa grande debe tomar en cuenta que los pequefos competidores
pueden formar alianzas para ser mas fuertes. (El Modelo de las Cinco
Fuerzas de Porter)
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Esta barrera de entrada es baja en la industria, lo que representa una
amenaza ya que este proyecto no requiere de una inversion alta, ni la
adquisicion de activos fijos de gran valor.

2.2.3.4 Desventaja en Costos independiente de la escala:

Este caso se da cuando una compania tiene ventajas en costos que no
pueden ser imitadas por sus competidores potenciales en el mismo
mercado; ventajas como esta podrian ser las patentes, el control sobre
proveedores, la localizacion, subsidios, experiencia entre otros. Ademas de
tener costos mas bajos, la empresa puede reorientar sus recursos hacia la
promocién del producto. (El Modelo de las Cinco Fuerzas de Porter)

En esta industria no existe control sobre los proveedores debido a que no
hay un negocio lo suficientemente fuerte para tener un contrato de
exclusividad con alguno de ellos, tampoco hay ventajas por localizaciéon ya
esto representa una amenaza al negocio puesto que es una barrera de
entrada baja.

2.2.3.5 Costos vinculados a los cambios:

Se podria crear una barrera para entrar en un determinado sector si los
clientes tuvieran que afrontar los costos derivados de cambiar de
proveedor. (El Modelo de las Cinco Fuerzas de Porter)

Es una barrera alta, ya que al cambiar de proveedor se puede perder
descuentos y ventajas que los proveedores ofrecen para mantener la

fidelidad de sus clientes, generando asi costos mas altos.

2.2.3.6 Politica Gubernamental:

Las politicas de un gobierno pueden limitar la entrada de nuevos
competidores en determinado mercado a través de requisitos, normas y
leyes. La tendencia de la politica gubernamental es a la desregularizacién,
a la eliminacion de subsidios y de barreras arancelarias. (El Modelo de las
Cinco Fuerzas de Porter)
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Esta barrera es baja, en el pais no existen leyes que promuevan o limiten
este tipo de actividades por lo que para el negocio es una amenaza, ya
que cualquier posible competidor que quisiera ingresar al mercado, en lo
referente al ambito legal, podria hacerlo sin ningun impedimento.

2.2.4 Productos sustitutos

Son productos que desempenan la misma funcién para los mismos
consumidores pero que se procesan a través de diferente tecnologia; los
precios de estos productos imponen un techo al precio que una empresa
puede imponer a su respectivo producto. “La empresa debe mantenerse
alerta investigando los productos que responden a la misma necesidad
genérica o desempefan la misma funcién.” (Analisis de la competencia)

Entre los principales productos sustitutos® para el negocio se puede citar a
aquellos restaurantes de comida rapida que poseen una infraestructura
para ofrecer al cliente la posibilidad de realizar en sus establecimientos
una fiesta infantil y locales particulares. Los clientes potenciales se pueden
sentir atraidos por la comodidad que estos restaurantes les brindan y por
los precios que ofrecen. Se ha realizado una investigaciéon con el propésito
de conocer cuales son aquellos restaurantes que ofrecen ademas de
comida este servicio extra y se encontré que los mas frecuentados son
KFC, Burger King, Mc. Donalds y Archie’s, cuyos precios varian entre $90
y $180.

Ademas de los productos sustitutos listados anteriormente, hay una
empresa que se dedica al edu-entretenimiento, la cual también ofrece la
oportunidad de realizar fiestas infantiles en sus locales, esta es Hups que
tiene un costo promedio de $210.

Se puede agregar como una alternativa adicional las fiestas infantiles que
organiza el Cinemark; este servicio incluye: invitaciones, pifiata, sorpresas,
pastel, helados, manzanas acarameladas, entrada al cine y combo de

comida para cada invitado, entretenimiento, decoracion y personal a cargo.

® Las fuentes de informacion para los productos sustitutos fue obtenida en las oficinas de cada uno
de ellos, o a su vez fue remitida via correo electrénico o fax a las autoras.
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E!l costo de éste va desde los $262 a los $390, para grupos de 20 a 30
nifos.

Como se puede apreciar existe un numero bastante representativo de
empresas que ofrecen un servicio que satisface la misma necesidad que
este negocio, la mayoria de estas empresas mantienen precios bajos y un
servicio limitado, mientras otras como el HUPS, tienen precios altos con
excelente calidad. Por lo expuesto anteriormente se ha determinado que

estos productos constituyen una amenaza.

2.2.5 Poder de negociacion con los clientes

Este afecta de modo significativo a la rentabilidad de las empresas, su
importancia depende de la diferenciacién de los productos, los costos de
cambio de proveedor, la amenaza que los clientes representan de
integrarse hacia el origen, si el cliente dispone de informacién completa
de los costos y del grado de concentracién de los mismos. (Analisis de la
competencia)

Como se mencioné anteriormente hay un gran numero de empresas que
ofrecen un servicio igual o similar al de este negocio, por lo que los
potenciales clientes tienen una gama de donde escoger y precios para
negociar; por lo tanto el poder de negociacién de los clientes es alto,

siendo una amenaza para la empresa.
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Capitulo lll: Investigacion de Mercados

Una vez realizado el estudio del micro y macroentorno, que permitié
distinguir oportunidades y amenazas para la empresa, existe la necesidad
de desarrollar una investigacion mas profunda del mercado, con la cual se
determinen las posibilidades reales de la implementacion del negocio.

3.1 Objetivos de la Investigacion
3.1.1 Objetivo General
Determinar el segmento de padres dispuestos a contratar un servicio de

organizacion de fiestas infantiles a domicilio.

3.1.2 Objetivos Especificos

o Establecer los rangos de edad de los nifios que habitan en Cumbaya.

e Determinar los lugares preferidos por los padres para realizar fiestas
infantiles.

e Establecer posibles competidores de servicios relacionados.

e Conocer la frecuencia de contratacion del servicio.

e Determinar el precio promedio que los potenciales clientes estan
dispuestos a pagar.

o Establecer la importancia de las caracteristicas que el cliente cree debe
poseer este servicio.

e Determinar el perfil de los consumidores

3.2 Hipdétesis

Los potenciales clientes son padres de familia del sector de Cumbaya, que
prefieren realizan las fiestas de sus hijos en su domicilio y desean

contratar a alguien que se encargue de la organizaciéon de la misma.
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3.3 Metodologia

En una primera etapa se realizé encuestas piloto y un focus group, con el
objetivo de definir de forma mas concreta el tipo de cliente que se quiere
atender con este servicio.

El focus group se realizé con 8 madres de la parroquia de Cumbaya, en el
que se plantearon diferentes preguntas y temas de discusion para poder
tomar ideas que permitieran desarrollar los servicios que la empresa puede
ofrecer para adaptarse mejor a las necesidades de los potenciales clientes.
Una vez realizado el focus group se plantearon pautas para establecer las
preguntas de la encuesta piloto, la misma que sirvi6 de base para la
formulacion de la encuesta final.

En una segunda etapa de la investigacion se establecié el método mas
apropiado para determinar la muestra que permita obtener informacién util
para establecer conclusiones.

3.4 Herramientas

Se decidi6 utilizar las siguientes herramientas para la investigacién del

servicio de fiestas infantiles a domicilio en el sector de Cumbaya:

o Para empezar se realizaron varias entrevistas con padres de familia,
profesoras y competidores, de las mismas se pudo obtener valiosas
conclusiones que sirvieron de base para el resto de la investigacion.
Entre estas entrevistas se destacan las realizadas a la sefiora Carla
Contag quien desarrollé6 una investigacion similar en Cumbaya y es
propietaria de una guarderia en el mismo sector; la otra entrevistada
fue la sefiora Maria José Torres propietaria de Party Time que es uno
de los competidores directos del negocio. Como conclusiones de las
entrevistas estan:

+ Los padres de familia sienten que no existen suficientes empresas

que les brinden diferentes opciones en cuanto a precios y variedad
de servicios al momento de organizar fiestas infantiles.
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+ Las educadoras entrevistadas mencionaron que en la mayoria de
hogares ambos padres trabajan, por lo que cualquier empresa que
ayude a solventar los problemas de tiempo en la organizacién de

tareas importantes podria tener mucho éxito.

+ Cuando se les comentd la idea de rescatar juegos infantiles
tradicionales del pais, estuvieron de acuerdo ya que piensan que los
nifos se distraen, la mayoria del tiempo, con juegos de video y
programas de televisibn que no aportan a su desarrollo fisico y

mental.

+ De las entrevistas con la competencia se concluyé que casi todas
tienen paquetes de servicios similares y basicos, muchos a un
precio alto, por lo que introducir nuevas opciones es indispensable

para satisfacer las necesidades de los clientes.

Con la informacién proporcionada por las entrevistas se diseid un
paquete de servicios, el mismo que se presentd en un focus group a
padres de familia de la parroquia de Cumbaya que tienen hijos de hasta
10 afios, con el objetivo de conocer sus opiniones y necesidades.
Ademas se organiz6 un focus group mas informal con nifios de entre 3
y 5 anos de un nivel socioeconémico medio alto — alto, ya que a pesar
de que son los padres los que contrataran el servicio, los nifios son los
mas indicados para orientar a la empresa sobre sus gustos y
preferencias, que al final son los que influencian en la decisiéon de los

padres. De estos se pudo concluir:

+ Las madres de familia que trabajan se entusiasmaron con la idea de
que una persona O empresa, les ayude y aconseje en la
organizacion de una fiesta de sus hijos principalmente por el factor

tiempo.
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+ Muchas madres estan de acuerdo en que se fomenten los juegos
tradicionales como las ollitas encantadas, el floron, los colores; ya
que consideran que muchos de los juegos que por lo general se

desarrollan en las fiestas infantiles son violentos y competitivos.

+ Se vio en los focus group que tanto las madres como los nifios se
ven atraidos por la idea de recibir sorpresas diferentes, no
simplemente caramelos ya que estos siempre estan al alcance de
los nifios; entre las sorpresas que se mencionaron fueron juegos de

cubiertos, juegos de bano, banquitos, CDs, DVDs, entre otros.

e La ultima fase de la investigacién fue a través de encuestas a 186
padres de familia segun lo indicé la muestra, entre noviembre vy
diciembre del 2006, las mismas se llevaron a cabo en las
urbanizaciones del sector, casa por casa pues es una oportunidad para
familiarizarse con la ubicacion y distribucién de las casas, y de esta
manera se asegurd6 que los encuestados sean personas que
efectivamente viven en la parroquia escogida para desarrollar el

proyecto.

3.4.1 Poblacion

La poblacion de 2029 familias se determind en base al nivel
socioecondémico medio alto — alto, tomado del universo de 6112 familias
que existen en la parroquia de Cumbaya. (Instituto Nacional de
Estadisticas y Censo; Administracién Zonal Tumbaco)

Para esto se asumié que Cumbaya tiene una division de estratos igual a la
del Cantén Quito en donde este estrato es equivalente al 33.2%. (Markop)

3.4.2 Prueba Piloto
Se tomé el 1% de la poblacién objetivo lo que dio como resultado 20
encuestas piloto, de estas se pudo concluir que:

= Un 85% de las familias del sector tienen hijos menores a 8 afnos.
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= Los padres prefieren realizar las fiestas de sus hijos en sus casas
seguido por los lugares alquilados.

= Un 55% de familias ha contratado con anterioridad servicios de
organizacion para eventos infantiles.

= Para los padres lo mas importante en un servicio de este tipo es el
costo del mismo seguido por la variedad de paquetes de
entretenimiento.

» Los abuelos e hijos son los personas que mas influyen en la decisién
de los padres de que tipo de servicio contratar.

= EI60% de familias estaria dispuesto a pagar hasta $300 délares por un
servicio estandar de organizacion de fiestas infantiles.

= Solo un 15% prefiere realizar el pago del servicio al contado los demas
escogieron diferentes formas de crédito.

= El 70% de los encuestados dijo que su nivel de ingreso esta entre
$1000 y $2500.

* El 80% de los padres tiene un nivel de instruccion universitario o
superior.

= El 85% de familias cuentan con casas con patio o areas verdes.

3.4.3 Muestra

La muestra se obtuvo tomando en cuenta los siguientes parametros:
Universo (N): 2029 familias.

Nivel de confianza: 95.5%

Error: Debido a que el universo es pequefio compuesto por una poblacién
relativamente homogénea se decidié usar un error del 7%.

p: 0.5

q: 05

e _ 4Npq . 4x2029x0.5x0.5 . 2029
NE? +4pq 2029x7%* +4x0.5x0.5 10.9421

n=185.5

El resultado fue realizar 186 encuestas en diferentes urbanizaciones de la
parroquia de Cumbaya.
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3.5 Resultados de la Investigacion

Una vez realizadas las 186 encuestas, en la muestra del grupo objetivo se

obtuvieron los siguientes resultados:

e EI69.6% de familias del sector tienen hijos menores a 8 afios, lo que le
brinda una excelente oportunidad al negocio ya que el rango de edad

de 0 a 7 afios, es el ideal para realizar este tipo de eventos.

Grafico 3.1: Familias con hijos menores a 8 afios
a B )

30.4%

69.6%

| O Sitiene hijos <8 afios @ No tiene hijos < 8 aﬁosj

N J

Fuente: Investigacién de Mercado realizada por las autoras.
Elaboracidn: Las autoras.

e De las familias seleccionadas un 50.8% tiene nifios entre 4 y 6 anos,
debido a esto los paquetes de entretenimiento deberan disefarse
dando mayor énfasis a este segmento, seguido por el de 2 a 3 afios en

donde existe un 20.1% de nifios.

Grafico 3.2: Rangos de edad nifios
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Fuente: Investigacion de Mercado realizada por las autoras.
Elaboracién: Las autoras.
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Un 46.87% de las familias han realizado fiestas para sus hijos entre dos

y tres veces en los ultimos 3 afios, esto quiere decir que un buen

porcentaje de familias festejan el cumpleafios de sus hijos casi todos

-

los afos.
Grifico 3.3: Frecuencia de realizacion de fiestas infantiles en los ultimos 3 afios
(}F
Més de cuatro | 117.18%
Cuatro veces | |10.94%
Tres veces | | 25.78%
Dos veces | 121.09%
Unavez | |17197%

Niguna [———17.03%
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4

Fuente: Investigacién de Mercado realizada por las autoras.

Elaboracién: Las autoras.

El 45.3% de los padres encuestados prefiere realizar las fiestas de sus

hijos en sus propias casa, esto es bueno para la empresa ya que si a

este porcentaje se le suma el 12% de las familias que prefieren hacerlo

en quintas o haciendas, mas del 50% de estas son un mercado

potencial.

Grafico 3.4: Lugares para realizar fiestas infantiles

-

N

45.3%

m Casa propia 0 Quinta o hacienda O Local alquilado @ Restaurante @ Ofro

Fuente: Investigacién de Mercado realizada por las autoras.
Elaboracion: Las autoras.
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Un 39.84% de familias han contratado en ocasiones previas servicios

similares de organizacion de fiestas infantiles, el restante 60.16% es un

segmento de mercado que podria brindar a la empresa la oportunidad

de ofrecer con mayor facilidad su servicio.

Grafico 3.5: Contratacion previa de servicios similares

e ™
No f 60.16% ﬂ
Silf 39.84% ﬂ
0.00% 20.00% 40.00% 60.00% 80.00%

. .

Fuente: Investigacién de Mercado realizada por las autoras.
Elaboracién: Las autoras.

El 55.7% de los padres prefieren hacer sus pagos con tarjetas de

crédito a plazos, el 25.2% creen que es mejor hacerlo a través de un

abono del 50% previo el evento y el otro 50% el dia de la fiesta.

Gréfico 3.6: Formas de pago

( 09% )
u 52%
55.7%
18.3%
o Al contado 6306/? ébéﬁ}}} 50% el dia del evento}
|
O Tarjeta de crédito crédito corriente O Tarjeta de crédito crédito diferido \
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Fuente: Investigacion de Mercado realizada por las autoras.
Elaboracién: Las autoras.

Una vez que los padres pudieron leer algunas de las opciones de

servicios que la empresa ofrece, el 85.25% estaria dispuesto a

contratarla para la organizacién de las fiestas de sus hijos.
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Gréfico 3.7: Tendencia a contratar el servicio

' )
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Fuente: Investigacion de Mercado realizada por las autoras.
Elaboracidén: Las autoras.

e Un52.1% de los padres consultados estarian dispuestos a pagar entre

$200 y $299, un 33.6% pagaria hasta $399, y solo un 14.3% mas de

$400 por un paquete basico.
Grafico 3.8: Precio
/_ . o,
0.8% 4% w
10.1
52.1%
33.6%
k 0 $200 - $299 @ $300 - $399 O $400 - $499 @ $500 - $598 a Otro y

Fuente: Investigacion de Mercado realizada por las autoras.
Elaboracién: Las autoras

El nivel de ingresos de la mayoria de encuestados del sector varia

entre $1000 y $5000. Entre $1000 a $2500 hay un 48.74% y de $2600
a $5000 un 31.09%.
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Grafico 3.9: Nivel de ingreso
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Fuente: Investigacion de Mercado realizada por las autoras.
Elaboracion: Las autoras.

3.6 Oportunidad de negocio

Una vez finalizada toda la investigacién de mercados se pudo obtener
conclusiones principalmente del focus group y de las encuestas que
permitiran la implementacién de una empresa de organizacién de fiestas

infantiles a domicilio en la parroquia de Cumbaya.

De las encuestas se puedo concluir lo siguiente:
e Como se menciond anteriormente los paquetes de entretenimiento se
deben disefar de acuerdo a la edad de los nifios, tomando en cuenta

que el segmento mas numeroso es el de los nifios de 4 a 6 afios.

e Debido a que un gran porcentaje de los potenciales clientes prefieren
formas de pago a plazo, la empresa debera tener muy en cuenta esto
para no tener problemas de liquidez, ya que como se dijo en el capitulo

2 casi la totalidad de proveedores exige pagos en efectivo.
e Existe un buen nivel de ingresos en la mayoria de familias del sector, lo

que le ofrece a la empresa una oportunidad, ya que los padres estan en

capacidad de contratar un servicio como éste, al que otras familias
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algunas veces no pueden acceder ya que no estan al alcance de su

presupuesto.

En general el servicio tiene una buena aceptacion los padres priorizan
el precio del mismo, seguido por la variedad de paquetes y las formas
de pago que la empresa le ofrece, por este motivo se debe tomar en
cuenta que los paquetes de entretenimiento deben estar estructurados
de tal manera que puedan ser accesibles econémicamente y que a la
vez satisfagan las expectativas tanto de los padres de familia como de

los nifios.

Dentro de los aspectos del macro y microentorno que favorecen al

negocio estan:

La estabilidad de las tasas activas.

= La alta concentracion de nifios en la parroquia de Cumbaya a pesar
que solo un 33% aproximadamente pertenecen a u nivel
socioecondmico medio alto — alto.

» El nimero de familias en las que ambos padres trabajan es cada
vez mayor.

» Existen pocos competidores especializados en servicio a domicilio y

casi ninguno ofrece paquetes personalizados de entretenimiento, lo

que ademas permite una alta diferenciacion del servicio.

Finalmente se ha podido determinar que el negocio tiene muchas
oportunidades que fomentan su implementacién, por lo que las autoras
han decidido continuar con el desarrollo del presente plan de negocios,

y realizar la evaluacién financiera del mismo.
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Capitulo IV: La Empresa

PEKEVENTOS es una empresa que se dedica a la organizacion de
eventos infantiles a través de un servicio personalizado, y que cuenta con
un grupo de personas que trabajan para garantizar la completa
satisfaccién del cliente. Sus paquetes de juegos y entretenimiento son
variados lo que permite personalizar cada fiesta ademas de poder

ajustarse facilmente al presupuesto de la mayoria de personas.

Como se analizd en capitulos anteriores los padres tienen la necesidad de
contar con un servicio que ayude a aliviar la presién de la organizacién de
una fiesta infantil, ya sea por falta de tiempo o porque prefieren delegar
esta tarea en manos de expertos que garanticen el éxito de un evento
como éste. Es por eso que PEKEVENTOS tiene todo en un solo lugar, y
brinda la posibilidad de conocer el servicio a través de una visita del
personal de la empresa, correo electrénico o fax, para que los padres no

tengan que trasladarse fuera de su hogar u oficina.

4.1 Mision

Contribuir en el desarrollo de los nifios creando un ambiente de sana
diversion, a través de un servicio especializado de fiestas infantiles en el
que cada evento sea una experiencia inolvidable

4.2 Visién

Hacer de PEKEVENTOS una franquicia reconocida a nivel internacional,
por ser la empresa pionera en basar su entretenimiento en el rescate de

los juegos tradicionales de cada pais.

4.3 Valores

Los principios que a continuacion se detallan regiran el comportamiento de

todos los miembros de la organizacién y deberan ser respetados en todo
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momento ya sea en la oficina o cuando el personal se encuentre en la

realizacion de un evento.

Confianza: seguridad de poder expresar libremente ideas y opiniones
con el fin de mejorar cada dia.

Disciplina: ensefianza continua de normas y reglas para un buen
desempefio de las labores basados en un orden jerarquico

Honestidad: empleados justos, honrados y rectos en sus acciones.
Responsabilidad: el personal debe estar dispuesto a responder por sus

errores y aciertos.

4.4 Objetivos

4.41 General

Ser la primera empresa de organizacion de eventos infantiles a domicilio

que rescata los juegos tradicionales y modernos apoyando el desarrolio de

los nifios a través de una sana diversion.

4.4.2 Objetivos segun area funcional

4.4.2.1 Marketing

Aumentar las ventas en un 15% a partir del segundo afio.

Ampliar las operaciones de PEKEVENTOS a toda la ciudad de Quito y

sus alrededores en 1 ano.

4.4.2.2 Finanzas

Obtener un nivel de rentabilidad que satisfaga las expectativas de las
accionistas y de esta forma recuperar el capital invertido por los
mismos, al finalizar el primer afio de funcionamiento de la empresa.
Incrementar el capital de la empresa a partir del segundo afio para
poder adquirir una mayor cantidad de activos, los cuales permitan
aumentar la capacidad del servicio en un 50%.
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4.4.2.3 Relaciones Publicas

Construir una base de datos de 200 familias en los primeros ocho
meses de funcionamiento del negocio, para poder ofrecer promociones
y descuentos, ademas de enviar recordatorios de cumpleafos.

Efectuar un seguimiento periédico de los cumpleanos de los hijos de
nuestros clientes, a través de recordatorios a los padres de familia.
Brindar a nuestros clientes atencién personalizada y de calidad,
manteniendo una relacién estrecha para de esta manera conocer mejor

sus necesidades.

4.4.2.4 Innovacion y Creatividad

Renovar cada 9 meses los paquetes de entretenimiento que se
ofrecen.

Desarrollar un juego cada 6 meses mediante técnicas especializadas
que ademas de entretener a los nifios ayuden en su aprendizaje

durante un periodo de tres arios.

4.5 Cadena de Valor

4.5.1 ;Quiénes son los clientes?

Los clientes de PEKEVENTOS son personas de nivel socio-econémico
medio alto y alto de la parroquia de Cumbaya.

Son personas que tienen acceso a espacios amplios que brindan la
posibilidad de colocar la infraestructura requerida para un evento
infantil.

Padres de familia que disfrutan de realizar fiestas a sus hijos y de
compartir tiempo con ellos y sus amigos.
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Tabla 4.1 Cadena de Valor

Recursos Humanos:

Seleccidn, reclutamiento, capacitacidn, motivacidn, comunicacién del
personal de entretenimiento y temporal para los eventos

N\

Funciones contables, analisis de datos y estados financieros, obligaciones fiscales

Relaciones Publicas: N\
Comunicacidn con clientes y potenciales clientes, recordatorios, envio de promociones y \
Innovacion y Creatividad:

evenlos especiales \
Investigacion y desarrollo de juegos educativos, renovacidn de paquetes de entretenimiento y

| AN

Actividades de apoyo

tendencias de recreacion.

Logistica de ' Operaciones: Logistica de Marketing: Servicios:
: - salida: -

P emrdada =Seleccion de = Resplastarapiday
pri'r'z‘."pe: or paguete acorde 3| «Transporte de «Envio de personalizada a las
Fartasias Vira edady implementos promociones via Zﬁgrii'sdwes delos /
Bross 5 presupuesto necesanos para el | emails

ros. super 2
Festa ~Planificacion del | #YeNto -Distribucion de | 5o muneacen
s\Varios alimentos aniralenimienle Y -Oygar!ilzacién ¥ afiches, volantes y ;:rg'lvézs;:f:ﬂes >
Mega Sarta Semwicios u_h}cacmn enel tripticos en b
Maria, Pronaca, adicionales sitio de la fiesta. lugares satistaccion
Super maxi, Mi «Eleccion de sLimpieza estratégicos
Comisariato comida
N S/

Acﬁvida;;\p’rﬁ-n;rias

Elaboracién: Las autoras

4.5.2 ;Qué servicio se ofrece?

PEKEVENTOS es una empresa que ofrece un servicio de organizaciéon

de eventos infantiles a domicilio, y le brinda a sus clientes

entretenimiento como titeres, actos de magia, payasos, caritas
pintadas; ademas pone a disposicién de nifios y padres diferentes
paquetes de comida, servicio de limpieza, guardiania, entre otros.

Todo esto priorizando el rescate de los juegos de antafio ya que
PEKEVENTOS esta comprometida con la labor de revalorizacién de las

tradiciones.

453 ;Cémo se lo hara?

Se brindaran tres paquetes al cliente con el propésito de que este tenga
la comodidad de escoger aquel que mejor se adapte a sus
necesidades. Este servicio incluye transporte de la infraestructura y del
personal al domicilio del cliente una hora antes del evento para

asegurar una atencion de primera categoria.
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El cliente podra contactar a PEKEVENTOS a través del Internet o via
telefonica, la empresa seglin sea el requerimiento de éste enviara la
informacion o a uno de sus empleados para explicarle la estructura de

los paquetes, los servicios adicionales y precios.

4.6 Logistica

Para poder llevar este servicio al domicilio del cliente se requerira de un

administrador que sea el encargado de realizar las siguientes actividades

previas:

Reunir al personal en las instalaciones de PEKEVENTOS de manera

que se transporte a los mismos al sitio del evento.

Mantener todos los implementos necesarios como los inflables,
maquina de algodén de azucar, kiosco de hot dogs, juguetes,
manteleria, etc. en las instalaciones de PEKEVENTOS para transportar
aquellos que sean necesarios dependiendo del paquete solicitado por

el cliente.

Realizar el dia anterior la compra de los comestibles, para asegurar el

buen estado de los mismos.

En el caso de que el cliente requiera de unas sorpresas mas
elaboradas se tendra que preparar las mismas por lo menos con tres
dias de anticipacion, ya que las mismas seran transportadas junto con

el resto de los implementos necesarios.

En el domicilio del cliente se procedera a realizar las siguientes actividades

previas a la llegada de los invitados:
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e Armar y decorar la mesa.

e [nstalar el inflable.

e Ubicar a la mufieca pintacaras junto a una mesa.

52



L § $
e Ammar el kiosco de los hot dogs, dentro del mismo la maquina de

algodon de azucar y/o granizados.

Una vez que la mayoria de invitados lleguen, se dara inicio con el
entretenimiento este durara alrededor de dos horas.

La primera hora puede ser de titeres, payaso, mago o cuento y la siguiente
hora son solo juegos y dinamicas, segun la edad de los nifios como se
describira en el capitulo 5, en esta hora ademas se aprovecha para romper

las pifiatas.

Por ultimo se lleva a los nifios a la mesa para el tradicional canto al

cumpleariero y servir el pastel.
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Opcionalmente durante toda la fiesta se reparten hot dogs, algodén de

azucar y/o granizados.

4.7 Organizacion

La estructura de PEKEVENTOS tiene solo dos niveles jerarquicos, mismos

que se detallan en la figura 4.1.

Figura 4.1: Estructura Organizacional

Gerencia General

(D

Operacion y Finanzas Marketing y Servicios

(1) (D

Elaboracién: Las autoras

La empresa iniciarA con dos empleados fijos, ademas de auxiliares
contratados por horas para los dias de los eventos, a partir del segundo
ano de operacion se espera contratar una persona adicional para que
conjuntamente con la administradora se encargue del area de Marketing y

Servicios.
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La Gerencia General es el primer nivel que comprende las labores

administrativas y legales.

En el segundo nivel se encuentran las areas de Marketing - Servicios y
Operacion - Finanzas; la primera estara a cargo de la contratacion del
personal y capacitacibn a manera de un departamento de Recursos
Humanos, ademas de esto debe evaluar las diferentes alternativas que
tiene la empresa para promocionarse y contactar a posibles futuros
clientes; comprende las areas funcionales de Marketing, Relaciones
Publicas e Innovacién y Creatividad.

El area de operacion y finanzas se encarga de las gestiones que deben
realizarse cuando un evento se lleve a cabo y solucionar cualquier
inconveniente que pueda presentarse durante el mismo, adicionalmente
debe llevar la contabilidad o intermediar esta funcién a través de un

contador profesional.

Cada area tiene la obligacion de cumplir a cabalidad con las tareas
asignadas asi como de procurar el cumplimiento de los objetivos
planteados en parrafos anteriores.

4.8 Analisis Estratégico

4.8.1 Analisis Foda

Se realizd este analisis con el propdsito de obtener una valiosa
herramienta que determine cuales son los factores internos y externos
claves para el éxito del negocio, de manera que ayude en la toma de
decisiones acordes a los objetivos y politicas de la organizacion.
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4.8.1.1 Analisis Interno

Fortalezas:

Personal Capacitado.
Equipos modernos.
Juegos innovadores y tradicionales.

Variedad de paquetes y servicios.

Debilidades:

Falta de experiencia en este tipo de servicio.

Existe una capacidad limitada para atender a varios clientes en un
mismo dia.

La empresa no es conocida por los potenciales clientes.

Es facil encontrar productos sustitutos en el mercado.

4.8.1.2 Analisis Externo

Oportunidades:

Existe una alta concentracion de habitantes en la Parroquia de
Cumbaya.

Cada vez es mayor el numero de madres que trabajan.

Existe un nimero considerable de nifos hasta 10 afos en este
segmento de mercado.

Las tasas de interés activas son relativamente estables.

La tecnologia ayuda a sistematizar los procesos y mejorar el servicio al

cliente.

Amenazas:

Aproximadamente un 70% de la poblacion del Cantén Quito pertenece
a estratos medios y bajos.

El desempleo y subempleo afectan de forma negativa la calidad de vida
de las personas.
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e En el pais existen altos indices de delincuencia.

e Hay muy poca inversion en relacién al PIB en el sector de servicios.

e La tendencia de la inflaciéon es al alza.

e Elriesgo pais disminuye la inversion extranjera.

4.8.1.3 Matriz de Evaluaciéon de Factores Internos

Al realizar el analisis de factores internos PEKEVENTOS obtuvo un peso

ponderado de 2.81 que se encuentra sobre la media, lo que demuestra

una posicion aceptable considerando que es una empresa de reciente

formacion.

Como principal fortaleza se puede identificar los juegos innovadores y

tradicionales, a su vez la facilidad de los potenciales clientes de encontrar

un producto sustituto es la mayor debilidad.

Figura 4.2: Matriz EFI

3 CALIFICA PESO
FACTORES DETERMINANTES DEL EXITO PESO CION |PONDERADC
Faortalezas )
1|Personal capacitado 0.12 3 036
2|Equipos modernas 0.12 4 0.48
3|Juegos innovadores y tradicionales 015 4 060
4|Variedad de paquetes de servicios 0.15 3 0.45
Debilidades
1|Falta de experiencia en este tipo de servicio 0.08 2 016
2 Ei:m una capacidad limitada para atender a varios clientes en un mismo 013 D) 0.26
3|La empresa no es conocida por los potenciales clientes 010 2 020
4|Es facil encontrar productos sustitutos en el mercado 015 2 0.30
TOTAL 1.00 281

Elaboracién: Las autoras
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4.8.1.4 Matriz de Evaluacion de Factores Externos

El peso obtenido de 2.47 refleja una posicidon regular, lo que sugiere
plantear estrategias aprovechar las oportunidades para evitar las
amenazas; la principal oportunidad es el nimero considerable de nifios
hasta 10 afnos que viven en la parroquia de Cumbaya, sin embargo esta se
ve amenazada ya que el 70% de los habitantes en relacién a la poblacion

del Cantén Quito pertenecen a los estratos medio y bajos.

Figura 4.3: Matriz EFE

. CALIFICA PESO
FACTORES DETERMINANTES DEL EXITO PESO CION |PONDERADO
Oportunidades
1 |Existe una alta concentracion de habitantes en la Parroquia de o008 2 018
2 |Cada vez es mayor el nimero de madres que trabajan 008 3 024
3 Existe un nimero considerable de nifios hasta 10 afos en este 012 3 036
segmento de mercado
4 |Las tasas de interés activas son relativamente estables 0.1 3 033
5 Lq tecnologia ayuda a sistematizar los procesos y mejorar el servicio al 005 2 010
cliente
Amenazas
Aproximadamente un 70% de |a poblacién del Cantén Quito pertenece a
1 ' ) 012 3 036
estratos medios v bajos
2 El desempleo y subempleo afectan de forma negativa la calidad de vida 008 3 0%
de las personas
3 |En el pais existen altos indices de delincuencia 005 1 005
4 [Hay muy poca inversion en relacion al PIB en el sector de servicios 012 2 024
§ |Latendencia de la inflacion es al alza 0.10 d 0.30
6 |El riesgo pais disminuye la inversidn extranjera 008 1 009
TOTAL 1.00 247

Elaboracién: Las autoras

4.8.1.5 Matriz FODA

Con las estrategias planteadas en esta matriz se pretende reducir
debilidades, evitar amenazas ademas de aprovechar fortalezas vy
oportunidades. Entre las estrategias mas importantes concluidas de esta

matriz estan la diferenciacién y personalizacion del servicio.
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Figura 4.4: Matriz FODA

Fortalezas

Personal capacitado

Equipos modernos

Juegos innovadores y
tradicionales

Variedad de paquetes de
servicios

Debilidades

Falta de experiencia en este
tipo de servicio

Existe una capacidad limitada

para atender a varios clientes
en un mismo dia

La empresa no es conocida
por los potenciales clientes

Es facil encontrar productos
sustitutos en el mercado

Oportunidades

Existe una alta
concentracion de habitantes
en la Parroquia de Cumbaya

Cada vez es mayor el
numero de madres que
trabajan

Existe un numero
considerable de nifios hasta
10 aflos en este segmento
de mercado

Las tasas de interés activas
son relativamente estables

La tecnologia ayuda a
sistematizar los procesos y
mejorar el servicio al cliente

Estrategias FO
Personalizacion del servicio
aprovechando que hay un
ndmero considerable de
nifios que aun no conocen
los juegos tradicionales,
planificando los mismos de
acuerdo a la edad de los
nifios. (F3,03)

Adquirir nuevos activos
aprovechando la estabilidad
de las tasas de interés. (F2,
04)

Ofrecer grabaciones, y
fotografias editadas como
valor agregado a los
paguetes (F4,05)

Estrategias DO

Promocionar y ofrecer los
servicios en los lugares de
trabajo haciendo la empresa
mas asequible para los padres
de familia (D3, 02)

Aprovechar la gran cantidad
de potenciales clientes de
Cumbaya para dar a conocer
la empresa (D3, O1)

Amenazas

Aproximadamente un 70%
de la poblacion del Cantén
Quito pertenece a estratos
medios y bajos.

El desempleo y subempleo
afectan de forma negativa la
calidad de vida de las
personas

En el pais existen altos
indices de delincuencia

Hay muy poca inversion en
relacién al PIB en el sector
de servicios

La tendencia de la inflacién
es al alza

El riesgo pais disminuye la
inversién extranjera

Estrategias FA

Brindar paquetes
personalizados que
incentiven al potencial
cliente a la utilizacién del
servicio (F4, Ad)

Aprovechar el personal
capacitado para difundir
normas de comportamiento
a niflos durante los eventos
(F1, A3)

Estrategias DA
Diversificacidon concéntrica, de
esta manera los potenciales
clientes prefieran contratar a
esta empresay no a
sustitutos. (D4, A5)

Contratar personal temporal y
entrenarlo en todos los tipos
de servicio para de esta forma
ampliar la cobertura de la
empresa. (D2, A2)

Elaboracién: Las autoras
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4.8.2 Matriz Boston Consulting Group (BCG)

Figura 4.5: Matriz BCG

- Posicién de la Participacién Relativa del Mercado en la Industria
a Alta Media Baja
s 1 -50 0
a : Alta 20 Interrogantes
Estrelias

4

a
Cc
¢ |

n -
¢ 4 Media 0
° 4
m S
ot
e r

i
': a Vacas de dinero Perros
o -

Baja -20

Elaboracién: Las autoras

Los paquetes basicos de PEKEVENTOS se ubicaron en el cuadrante uno,
son interrogantes ya que por pertenecer a una empresa nueva no tienen
una participacién relativa en el mercado fuerte, pero si existe crecimiento
de la industria, por lo que se ha decidido reforzarlos a través de su
desarrollo y promocioén para posicionarlos de mejor manera.

4.8.3 Matriz Interna-Externa

Al desarrollar la matriz interna externa PEKEVENTOS se ubicé en la V
zona, en donde las estrategias deben inclinarse a retener y mantener,;
segun Fred David lo mas comin en estos casos es optar por la
penetracién en el mercado y el desarrollo del producto, que en este caso

es un servicio. (Conceptos de Administracion Estratégica)
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Figura 4.6: Matriz Interna-Externa

Fuerte Promedio Debil
3.0a4.0 2.0a2.99 1a21.99
P
T 3 Fuerte 1 Il 1l
O 4 3.0a4.0
‘e E Retenery
T r g Promedio v Mantener VI
e 2 202299 2.63; 2.82
o
s Debil Vil Vil IX
1a21.99
Totales Ponderados EFI

Elaboracion: Las autoras

4.8.4 Matriz del Perfil Competitivo

PEKEVENTOS esta ligeramente bajo la media, pero muy cerca de los dos
principales competidores, el peso en relacion a la participacion de mercado
es bajo, pero superior en la competitividad de los precios y la variedad de

servicios que ofrece.

Figura 4.7: Matriz del Perfil Competitivo

PEKEVENTOS TUTTI CONTENTI PARTY TIME
Califica Peso Califica Peso Califica Peso

Factores Criticos para el Exito Peso| cion Ponderado] cion Ponderado | cion Ponderado
Participacion en el mercade 016 1 016 3 043 3 043
Compstitividad de precios 020 3 0G0 2 040 2 040
Yariedad de sericios 016 3 043 2 032 2 032
Lealtad del clients 010 1 010 4 040 3 030
Curacicn del entretenimiente 014 3 043 3 043 3 043
Formas de pago 012 2 024 2 024 2 024
Personal capacitado 010 3 030 2 020 2 020
TOTAL [ 1 | 2.36 | 252 | 2.42

Elaboracion: Las autoras

4.8.5 Matriz de La Gran Estrategia
Esta matriz sugiere estrategias que eviten el riesgo al centrarse en una
linea de servicios como el desarrollo del mercado, del producto y los

diferentes tipos de integracion.
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Figura 4.8: Matriz de la Gran Estrategia

30 =0 =@ 0T

Crecimiento rapido del Mercado

1
Desarrollo del mercado
Penetracion en el mercado

G
5 Desarrollo del producte C
Integracidn horizontal
m - g o
Desinvarsion P
p B m
. Liguidacion o F
e € g P u
t b . e
P i e
i t
t Il v c ;T
; Atrincheramiento Dwersificacion Concéntrica ! t t
v Diversificacion Concentnica Diversificacion harizontal ° , e
a Diversificacion horizontal Diversificacion en conglomerado noy
Diversificacion en conglomerado Empresas de rissgo compartido -
Desinversion
Liguidacidn

Crecimiento lento del Mercado

Elaboracion: Las autoras

4.9 Decisiones Estratégicas

Negociar directamente con Fantasias Vera “El Comisariato de la
Fiesta”, ya que este es el unico proveedor de la cuidad de Quito que
puede ofrecer una linea de crédito.

Debido a que el personal de entretenimiento no es fijo, se realizaran
convenios con varios magos, payasos, arlequines vy titiriteros para
siempre contar con un profesional de confianza, en el caso que alguno
de ellos no este disponible y asi poder cumplir con el servicio ofrecido.
Editar grabaciones y fotografias del evento para entregar a los clientes
como recuerdo.

Incrementar las ventas a través de alianzas con Centros Educativos,
para organizar cualquier evento infantil que requiera la Institucién, en
temporadas festivas.

Realizar alianzas con Pediatras para dejar volantes en sus consultorios,
de manera que potenciales clientes se informen de los servicios que la
empresa ofrece.

Incentivar en los clientes de PEKEVENTOS la publicidad persona a

persona a través de las recomendaciones a sus amigos y familiares.
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Capitulo V: Plan de Marketing

En este capitulo se desarrollara un plan de marketing orientado a
satisfacer las necesidades, gustos y preferencias del mercado objetivo, en

base a los resultados de la investigacion de mercados.

5.1 Objetivos

e Lograr que los potenciales clientes recuerden la marca de
PEKEVENTOS como la mejor y mas original empresa organizadora de
fiestas infantiles a domicilio en un lapso de seis meses.

e Captar el 5% del mercado objetivo en el periodo de un afo, ya que
basados en datos de la competencia en su primer afio han llegado a
abarcar hasta el 7%.

o Realizar 2 alianzas estratégicas con Centros Educativos en el primer
ano.

e Ampliar el area de cobertura del servicio a toda la ciudad de Quito en 1

afo.

Aumentar las ventas en un 15% a partir del segundo afio

5.2 Segmentacion de mercado

5.2.1 Tipos de Segmentacion

Segun el texto Marketing de Kotler y Armstrong existen diferentes variables
que se puede utilizar para segmentar un mercado, entre estas estan:
5.2.1.1 Geografica

“Dividir un mercado en diferentes unidades geograficas como naciones,
estados, regiones, municipios, ciudades o barrios”. (Marketing)

Para el caso del presente plan de negocios se limitd el analisis a la
parroquia de Cumbaya.
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5.2.1.2 Psicografica

“Dividir un mercado en diferentes grupos con base en clase social, estilo
de vida o caracteristicas de personalidad.” (Marketing)

e Por nivel socioeconémico

Basandose en datos de Markop se asumié que Cumbaya tiene una
division de estratos igual a la del Cantén Quito en donde el nivel medio

alto-alto es equivalente al 33.2% del total de la poblacion.

5.2.1.3 Demografica

“Dividir un mercado en grupos con base en variables de tamano de
familias, ciclo de vida familiar, ingresos, ocupacién, educacién, religiéon,
raza y nacionalidad.” (Marketing)

e Edad

Para las autoras lo 6ptimo es segmentar al mercado demograficamente
por edad, ya que el entretenimiento es distinto conforme los nifios van
creciendo y de esta manera se puede identificar y servir a cada grupo con
ideas que vayan acorde a su etapa de desarrollo.

En el siguiente cuadro se presenta la estructura de mercado que se

abarcara en la presente investigacion:

Figura 5.1: Segmentacién de Mercado

Familias de nivel socio-
economico medio alto- alto
con nifios menores a 8 afios

de la parroquia de

Cumbaya
Segmento 1 Segmento 2 Segmento 3
Familias con nifios <a 2 Familias con nifios de 2 Familias con nifios de
afios a 4 aflos 5 a 7 afios

Fuente: Investigacion de Mercado realizada por las autoras.
Elaboracion: Las autoras
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5.2.2 Consumidor

5.2.2.1 Perfil del consumidor

Los consumidores de PEKEVENTOS, son padres de familia de nifios
menores a 8 anos, que viven en una casa, villa o departamento y que
cuentan con un amplio jardin, areas verdes o comunales, en la parroquia
de Cumbaya y pertenecen a un nivel socio-econédmico medio-alto y alto.
Estos padres carecen del tiempo que implica el organizar la fiesta de
cumpleanos a su hijo(a) y prefieren disfrutar de la misma, en lugar de estar

preocupados con los detalles de la atencién a los invitados.

5.2.2.2 Necesidades del consumidor

Se ha visto la necesidad por parte del consumidor de contar con un
servicio que ahorre tiempo a los padres de familia, proporcionandoles asi
una mejor calidad de vida, que es un aspecto que cada vez se valora mas
en la sociedad.

PEKEVENTOS ofrece paquetes que se ajustan a cualquier necesidad de
manera que satisfagan plenamente las mismas.

5.2.2.3 Actitudes y habitos del consumidor

Padres de familia que basan sus habitos de consumo en complacerse,
mejorando asi su nivel de vida, estos habitos varian de acuerdo al nivel
econémico, estado civil, valores, entre otros, pero en los que influye las
exigencias de su status social. Al relacionar esto a las fiestas infantiles de
los hijos de estas personas, se puede decir que contrataran a aquelia
empresa que esté de moda o que cumple las expectativas de este tipo de
consumidor, como entretenimiento original y variado, excelente servicio,

entre otras.

5.2.2.4 Decision de Compra
En base a la investigacion de mercado su puede concluir que la decisién
de compra es de los padres de familia y en ciertos casos de los abuelos de

los nifios.
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5.2.3 Mercado

5.2.3.1 Nivel de Demanda

En la Parroquia de Cumbaya existen 2,059 familias con un promedio de
1.49 hijos (por familia), de los cuales 3,064.18 son menores a 8 afios.
Segun la investigacion de mercados el 65.9% de los padres de familia
estarian dispuestos a contratar el servicio una vez al afio, por lo que el
mercado de nifios seria de 2,017.88; basandose en datos de la
Superintendencia de Compafias, en la que un competidor de
PEKEVENTOS en su primer afio de operacion alcanzé un nivel de ventas
del 7.6%, sobre el total de ingresos de esa rama empresarial se podria
determinar un nivel de demanda similar, pero debido a la capacidad de
esta empresa se pretende abarcar el 5%, lo que da como resultado final
100.89 nifos.

5.2.3.2 Objetivo de Ventas

Para el primer afio segin se mencioné anteriormente se planea organizar
100 eventos de paquetes basicos, en el segundo afo se espera
incrementar el nivel de ventas en un 15%, entre el tercer y quinto afio en
un 10%.

Tabla 5.1.1: Proyecciéon de Ventas Paquetes Basicos

1 55 30 15
2 63 35 17
3 70 38 19
4 77 | 42 21
5 84 46 23
6 84 46 23
7 84 46 23
8 84 46 23
9 84 46 23
10 84 46 23

Elaboracién: Las autoras

Los servicios adicionales tienen un crecimiento diferente al de los paquetes
basicos, el pastel y los granizados se espera aumenten un 15% del primer

al quinto afio; las decoraciones de mesa y las fuentes de chocolate en un
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«#
5% los dos primeros afios y mantenerse estable los siguientes; finalmente

el muro de escalar en un 10% cada afo hasta el afio cinco.

Tabla 5.1.2: Proyeccion de Ventas Servicios Adicionales
Ao Torta Decoracion Gt ; Muro de Fuente de

Meza Ezcalar Chotolate

Catidad | Cartidad | Cantided | Cartidad Carkidad
" 50 a0 B0 20: 20
2 58 32 69 22 21
3 66 3 79 24 22
4 76 33 91 27 22
5 87 i 33 106: 29: 2
6y 8. 3 105 28 22
7 87 33 105 29 22
8 87 33 105 29 22
3 87 33 106 29 2
10 87 33 105 | 29 | 2

Elaboracién: Las autoras

5.2.4 Impacto Tecnolégico

Para PEKEVENTOS la utilizacién de este medio es primordial, ya que se
planea dar servicios que brinden un valor agregado al consumidor, para los
cuales se aprovechara de la tecnologia digital, de manera que el cliente
conserve sus recuerdos intactos.

La tecnologia también facilitara la relacién con el cliente, ya que a través
del e-mail se busca ofrecer una alternativa mas rapida de contactar a la
empresa, a este medio se lo utilizara para informar promociones,

recordarles los cumpleafios mas préximos, enviar cotizaciones, entre otros.

5.2.5 Competidores

Los competidores directos son pocos, de acuerdo a la investigacion de
mercado existen solo dos empresas que se encontrarian compitiendo con
PEKEVENTOS.

La primera es TUTTI CONTENTI, esta empresa ofrece un servicio muy
similar, ya que brinda la alternativa de alquilar juegos, cuenta con el
personal necesario para el entretenimiento y la comida, mas no organiza
toda la fiesta. La segunda es el REINO MAGICO, este es un local que

cuenta con una infraestructura creada solo para la diversion de los nifios y
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que ademas ofrece servicio a domicilio,

experimentado mago que lleva en este negocio mas de diez afios.

su propietario es un

En las siguientes matrices se encuentra un detalle mas amplio de estos y

otros competidores importantes para el negocio segun los resultados

obtenidos en la investigacién de mercado.

Tabla 5.2: Party Time

[COMPETIDOR|  PAGUETE INCLUYE [ RESERVA | FORMA DE PAGO [ PRECIO |

PatyTlme L]

1 Sdltarin Inflable grande. | o 15dias. |  Cancelar 50% el diade lareservay
1 Kiosko, 30 hot dogs y 50% restante el dia del evento.
porta hotdog.

Algodén de azicer
ilimitado.

1 hora de entretenimiento,
induye titeres, cuento, payasoy
caritas pintadas.

2 mesas largas.

30sillas.

Transporte

$245.00)

Elaboracién: Las autoras
Fuente: Cotizacion Party Time

Tabla 5.3: Reino M%gico

titeres, sombras chinescas y miniteatro.

galletas, tostitos, gomitas y mas.

de familia.

30 hot dogs.
1 pastel con disefio a eleccion.
1 Picaditas/ papitas/ marshmellows,

2 manteles blancos.

30 platos disefio nacional.

1 paquete servilletas blancas.

30 vasos blancos.

1 paquete de cucharitas.

1 pifiata llena a eleccién.

8 premios variados.

15 empanaditas de verde para padres

15 colas para padres de familia.
30 invitaciones a eleccion.
Regalo para cumpleafiero.
Servicio de mesero.

COMPETIDOR PAQUETE INCLUYE RESERVA| FORMA DE PAGO| PRECIO
Reino Magico ¢ Local Privado ¢ De contado. $385.00
¢ Rueda moscovita, carrusel, mini golf, » Créditoa 3 $420.00)
cancha de futbol, juegos y concursos, meses.

Elaboracién: Las autoras
Fuente: Cotizacion Reino Magico
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Tabla 5.4: Mc Donalds

[ COMPENDOR |  PAQUETEINCLOYE | RESHVA | FORMADEPAGD |

McDoralds * Loca Privado

caramelos.

una sarpresa.

mantel de mesa.

platos.

» Fifiata con los persongjes de
McDonalds, reflena de juguetes y reserva el valor del paquete a

» Sorpresa para el cumpleaieroy
un cupdn vdido para 3 caiitas feliz
o  Cupones para que cada invitado
pueda redlamer papitas fritas enla
prédma visita a McDoralds junto con
*  Decoracion con giobos de colores,

o Tajetade Invitacién
« Bolsita parala pifiata, mantelitos,

o  Sombreros, portanombres y
» Persongje de McDonalds.

° l-mmg.wsinqmd'oon
aueso/ nuagets de pallo.

e 1mes. o La comida se cancela terminada
lafiesta
o Cancelar en e momentodela

exoepcion de la comida,

$205.7(}

Elaboracién: Las autoras
Fuente: Cotizacion Mc Donalds

Tabla 5.5: Tutti Contenti

COMPETIDOR PAQUETE INCLUYE RESERVA FORMA DE PAGO

PRECIO

gaseosa.

Quito.

formas.

» 28 sillas.

Tutti Contenti » 1 saltarin inflable grande. e 15 dias. | e Cancelar el monto
» 30 hot dogs, completos sin total el dia del evento.

» 55 Algodones de azucar de
3 0 4 sabores diferentes.

» 1 Animadora por una hora,
valor contempla por fuera de

» 1 Maquilladora incluye
magquillaje infantil y globo

» 1 mesalarga.
» 7 mesas pequefias, con
mantel incluido.

» 1 Pifata mediana grande.

$262.50

Elaboracién: Las autoras
Fuente: Cotizacidon Tutti Contenti

5.2.6 Factores claves de compra

Al haber definido el segmento de mercado al cual se orientara el negocio,

es primordial el determinar cuales son aquellos factores que influyen en la

decisién de compra de este tipo de servicio.

69



a. Variedad de Paquetes: Los gustos y preferencias de cada cliente son
diferentes, por lo que se han creado paquetes que satisfagan las
expectativas tanto de los hijos como las de los padres. Ademas de los
paquetes ellos pueden adicionar servicios extras que convierten a cada
fiesta en un evento unico.

b. Personal Experimentado: Para ofrecer un servicio que garantice la
diversién de los nifos, la empresa debe contar con personal que tenga
experiencia en entretenimiento, que conozca de concursos, juegos y
magia.

c. Juegos tradicionales: Fomentar juegos como las ollitas, el florén, los
colores, entre otros; ya que los padres de familia consideran que el
entretenimiento que se desarrolla por lo general en las fiestas infantiles
es violento y competitivo.

d. Alquiler de equipos: Dentro de este aspecto estd toda la
infraestructura que requiere una fiesta, como los saltarines, juguetes de
patio, kiosco para hot dogs, maquina de algodén de azticar, mesas,
sillas, manteles.

e. Limpieza: Al finalizar la fiesta, la empresa se compromete a dejar
limpio el lugar en el que se realizé dicho evento, quitandole un peso de
encima a los padres que muchas veces se encuentran cansados al
finalizar la fiesta y no desean hacer este tipo de tareas.

f. Crédito: La forma de pago mas cémoda tanto para el cliente como
para la empresa es el pago a través de un 50% de reserva y el 50%
restante el dia de la fiesta, de manera que no represente un gasto
fuerte para el cliente y que la empresa cuente con la liquidez suficiente

para la organizacién del evento.

5.2.7 Posicionamiento del servicio

Segun el libro Fundamentos de Marketing, el posicionamiento es “el uso
que hace una empresa de todos los elementos que dispone para crear y
mantener en la mente del mercado meta una imagen en particular en

relacion con los productos de la competencia”.
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El posicionamiento se basa en seleccionar una ventaja competitiva, la
misma “que se adquiere al ofrecer a los clientes mayor valor, ya sea
bajando los precios u ofreciendo mayores beneficios que justifiquen

precios mas altos”. (Marketing)

La estrategia que utilizara Pekeventos es la de posicionar en la mente del
consumidor su principal caracteristica diferenciadora: “Los Juegos
Tradicionales”, y la forma en que la empresa implementara dicha
estrategia es inicialmente a través de su imagen corporativa como son su
logo y slogan: “Juegos, Tradicién y mucha Diversion!!”. Adicionalmente los
nombres de todos los paquetes de servicio son juegos tradicionales como:
San Benito, La Gallinita Ciega y El Florén.

5.2.7.1 Imagen Corporativa

El nombre que se eligié para este negocio es PEKEVENTOS, con el cual
se busca posesionar en la mente del consumidor de este servicio. A las
autoras les parecioé fundamental que el nombre comunique cual es el giro
del negocio. Existen dos disefios el primero que se encuentra en la figura
5.2 sera para identificar el local de atencion al cliente y en material de
promocion, el logo en la figura 5.3 se utilizara en la papeleria propia de la

empresa.

Figura 5.2: Logo

A

Elaboracion: Las autoras
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El slogan fue creado por las autoras de tal manera que el mismo se

identifique con el servicio.

Figura 5.3: Slogan

Elaboracion: Las autoras

5.2.8 Marketing Mix

5.2.8.1 Producto

PEKEVENTOS se encargara de todo lo que implica organizar una fiesta a
domicilio, llevando los implementos necesarios para instalar |la
infraestructura, proporcionar personal especializado en diversién, ofrece
distintas alternativas en lo referente a la comida, ademas de la limpieza del
patio al finalizar el evento. Sus paquetes de juegos y entretenimiento son
variados lo que permite personalizar cada fiesta, haciendo de esto la
caracteristica mas importante del negocio. (Ver anexo 7: Juegos y sus
reglas)

Con la asesoria de una Psicologa Recreativa se identificaron las

actividades mas apropiadas segun la edad de los nifios, las mismas son:

e Un aifo: los bebés apenas se dan cuenta de que algo importante en
honor a ellos esta sucediendo, les atrae los colores y cierto tipo de
musica, la fiesta no deberia ser muy elaborada, el entretenimiento
podria basarse en canciones y titeres.

e Dos anos: a esta edad entienden y estdn mas alertas, los juegos
deben ser rapidos y sencillos, con musica y dinamicas para correr, sin
actividades con demasiadas reglas porque no todos podran

respetarlas.
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Tres anos: un show sencillo, baile, payasos, titeres y caras pintadas, a
los tres son capaces de mantener la atencién por varios minutos pero
es prudente que el entretenimiento no se centre en una actividad Unica

por un periodo largo.

Cuatro aios: Todo tipo de show es bueno para esta edad, los nifios
estan atentos y les gusta ver cosas nuevas, al igual que con los nifios
de 3 afnos se recomienda que por ejemplo el show de titeres o magia
no dure mas de 30 minutos, con nifios de esta edad es preferible que el

entretenimiento se centre en juegos y dinamicas.

Cinco y seis anos: a esta edad todavia buscan ser el centro de
atenciébn, se debe procurar organizar algo tematico y que el
entretenimiento gire alrededor del cumpleafiero, lo bueno es que
reconocen con claridad el concepto de seguir reglas y respetarlas lo
que permite realizar dindmicas mas elaboradas.

Como se mencioné anteriormente lo que diferencia a PEKEVENTOS de

sus competencia, es la original idea de entretener a través de juegos

tradicionales, los mismos que ademas de divertir a los nifios cumplen con

un importante papel en su desarrollo, tal como se menciona en el siguiente

extracto del articulo Juegos Recreativos Tradicionales de Diario Hoy:

“Baile del tomate: colaboracion entre los nifios
Organizados en parejas, cada ddo bailard con un tomate entre sus
frentes. Gana la pareja que termina el baile sin hacer caer la hortaliza.

Baile de la escoba: incentiva la reaccion

Todos bailaran en parejas a excepcién de uno, que lo hace con la

escoba, cuando este la deja caer, los otros deben cambiar de pareja.
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Perros y venados: busca la solidaridad en grupo
Se juega en dos grupos, los perros deben coger a los venados. Ganan

los perros si cazan a todas sus presas en un tiempo establecido.

Los cocos: estimula la precision y punteria
Dentro de una bomba, cada jugador debe poner un coco. El que esté
mas cerca del circulo puede sacar los cocos o matar a sus rivales.

La gallina ciega: desarrolla lo sensorial y el tacto
Todos forman un circulo. A uno se le venda los ojos y debe adivinar,
mediante el tacto, qué persona es a la que esta tocando. Penitencia si

no acierta.

El florén: incentiva lo sensorial y la observacion
Un jugador debe simular que deja el florén en cada participante. Hasta

cuando pregunta: ¢ donde esta el floron?. El interrogado debe adivinar.

Carrera de ensacados: sentido de competencia
Cada corredor mete las piernas en un costal y, por medio de saltos,

busca atravesar la meta. Gana el primero en llegar al objetivo.

Carrera a tres piernas: estimula la coordinacion
Organizados en parejas, cada una de estas debe atarse las pantorrillas

de las piernas en contacto. Ganan los primeros en llegar a la meta.

La guaraca: persecucion y supervivencia
El grupo forma una bomba. Uno debe portar una cinta y ponerla en la

mano del que deseé, quien debe perseguir a pegar al de su derecha.”

5.2.8.1.1 Caracteristicas

PEKEVENTOS cuenta con 3 paquetes estandar, ademas de servicios

extras que se pueden combinar entre si de acuerdo a los requerimientos

de cada cliente. Los 3 paquetes son:
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Tabla 5.6: La Gallinita Ciega

Descripcion
Entretenimiento 1 hora
Caritas pintadas + globo formas
Saltarines inflables
Juguetes para patio (3)
Mesa 10 -12 personas
Mesa nifios x 2
Silla *25
Manteleria (vasos, platos, servilletas, cubiertos
x 36 unid,invitaciones) pifateria (velas, giobos,
1 pifata, fundas para dulces)
Hot dog c/u (salchicha de pollo, salsas,
portahotdog) *25
Algodén de azucar * 25
Servicios varios

Elaboracién: Las autoras

Tabla 5.7: El Florén

Descripcion
Entretenimiento 1 hora
Caritas pintadas + globo formas
Saltarines inflables
Juguetes para patio (3)
Mesa 10 -12 personas
Mesa nifios x 2
Silla *25
Manteleria (vasos, platos, servilletas, cubiertos
x 36 unid,invitaciones) pifiateria (velas, globos,
2 pifatas, fundas para dulces)
Hot dog c/u (salchicha de pollo, salsas,
portahotdog) *25
Algodén de azucar ilimitado
Servicios varios

Elaboracién: Las autoras

Tabla 5.8: San Benito
Descripcion

Entretenimiento 2 hora

Caritas pintadas + globo formas

Saltarines inflables

Juguetes para patio (3)

Mesa 10 -12 personas

Mesa nifios x 2

Silla *25

Manteleria (vasos, platos, servilletas, cubiertos
x 36 unid,invitaciones) pifiateria (velas, globos,
2 pinatas, fundas para dulces)

Hot dog c/u (salchicha de pollo, salsas,
portahotdog) *25

Algodén de azucar ilimitado

Servicios varios

Elaboracion: Las autoras
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5.2.8.1.2 Servicios opcionales
PEKEVENTOS brindara a través de empresas especializadas todo lo
referente a servicios opcionales para de esta manera asegurar la calidad

de los mismos. Entre estos estan:

e Torta de cumpleaiios: con disenos acorde al motivo de la fiesta; la
cobertura se realiza a base de azucar impalpable y manteca
agregandole colorante, ésta puede ser de diferentes sabores:
chocolate, vainilla o naranja y con relleno de mermelada o manjar.

e Granizados: bebida refrescante a base de hielos y syrup 7 de
diferentes sabores.

7 Syrup: almibar.
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e Decoracion de la mesa: incluye los confites en la mesa principal,
estos pueden ser galletas, gelatinas, rollos de canela, chocolates, los
mismos que son elaborados con diferentes formas y colores.

e Muro de escalar: una pared de dos metros de alto, que tiene un arnés,

casco y colchoneta que brindan la seguridad necesaria.
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e Fuente de chocolate: acomparniada por frutas de temporada picadas

en trozos pequefios, y decoradas adicionalmente con palillos

multicolores.

5.2.8.1.3 Beneficios para el consumidor

Los clientes de PEKEVENTOS se beneficiaran de este servicio porque les
permitira mejorar su calidad de vida, ya que ademas de ahorrarles tiempo,
los padres de familia podran disfrutar de ese momento que es tan especial
en la vida de sus hijos y en la de ellos también. Los productos que
PEKEVENTOS utilizara seran no téxicos y biodegradables para de esta
forma contribuir también con el ambiente.

5.2.8.2 Plaza

El servicio se comercializara en la parroquia de Cumbaya, directamente
con el cliente a través de un local que estara ubicado en Villa Cumbaya,
donde los clientes podran acercarse a obtener informacion sobre los
paquetes de entretenimiento y a contratar los mismos. Ademas pueden

contactarse con la empresa a través del portal Web.

5.2.8.2.1 Canales de Distribucion
En el caso de PEKEVENTOS el canal de distribucion es directo, mediante
el cual se aprovechara el contacto cercano con el cliente, manteniendo asi
un mejor control del servicio a través de la informacién que proporcionaran
los clientes sobre sus necesidades.
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5.2.8.3 Promociodn

5.2.8.3.1 Publicidad

La publicidad servira para informar al cliente las caracteristicas del servicio
de organizacion de fiestas, haciendo énfasis en las comodidades que el
consumidor mas aprecia, como el brindar un servicio personalizado, rapido
y original. Esta publicidad se realizara a través de diferentes medios y en
dos etapas, de manera que se transmita claramente el mensaje que se

quiere dar.

5.2.8.3.2 Publico objetivo
Anteriormente se determiné que el publico objetivo seran personas que
viven en la parroquia de Cumbaya, que tienen hijos menores de ocho afos

y pertenecen a un nivel socio-econémico medio — alto y alto.

5.2.8.3.3 Medios de comunicacion

Los medios que se utilizaran son principalmente, carteles con informacién
acerca del servicio, que se los colocara en escuelas y guarderias del
sector.

Se planea armar una base de datos inicial de 200 clientes potenciales, a
los cuales se les enviara e-flyers* a través de los cuales conoceran lo que
ofrece PEKEVENTOS.

Ademas de los medios, se enviara via e-mail recordatorios cuando esté
préxima la fecha de cumpleanos de los hijos de los clientes, de manera
que estos se sientan comprometidos y recuerden que tienen la alternativa
de contratar este servicio. También se realizaran alianzas con los pediatras
y ginecélogos mas conocidos, de manera de tener la oportunidad de dejar
volantes en sus consultorios.

Un medio adicional de publicidad es pautar en revistas que se dirijan al

segmento de mercado objetivo.
5.2.8.3.4 Promocion de ventas

La promocién que PEKEVENTOS realizara es la de ofrecer descuentos en

sus proximas fiestas entre un 5% y 10%, dependiendo del monto de
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compra a la persona que presente un cliente nuevo, a través de esta
promocién se dara a conocer la empresa, ya que las referencias de los
mismos padres de familia serviran de medio publicitario, beneficiando asi a

ambas partes.

5.2.8.3.5 Presupuesto para promocion

Para la publicidad de PEKEVENTOS se han presupuestado distintos
medios de promocién para llegar a los potenciales clientes, para cumplir
con este objetivo a continuacién se presenta un detalle del material
promocional que sera entregado en consultorios de pediatras, fuera de los
centros comerciales, guarderias y escuelas de la parroquia de Cumbaya, y

a los padres asistentes a los eventos organizados por la empresa.

Tabla 5.9: Presupuesto para promocién

Descripcion Cantidad Precio
Afiche A3 full color couche 150gr 30 $51.00
Afiche A3 mono color couche 150gr 20 $14.00
Afiche A3 full color bond 75gr 40 $51.20
Volante A4 full color couche 150gr x 2 60 $56.40
Volante A4 mono color couche 150gr x 2 50 $29.50
Triptico A4 full color couche 150gr 40 $37.60
Diptico A4 full color couche 150gr 40 $37.60
Diptico A5 full color couche 150gr 50 $22.25
E-flyers 500 $35.00
Personal 2 $60.00
Total $394.55

Elaboracion: Las autoras

Como se menciond anteriormente se planea pautar en revistas, el costo

aproximado de un cuarto de pagina full color es de $330 mensuales.

5.2.8.4 Precio

El precio de los paquetes estandar se determiné en base a la Investigacion
de Mercado, el precio de los principales competidores, los costos y el
margen de utilidad de los accionistas.

En la Investigacion de mercado el precio promedio que el consumidor

estaria dispuesto a pagar fue de $268, por lo que los precios de los
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distintos paquetes que ofrece PEKEVENTOS se encontrarian dentro de un

rango aceptado por el cliente.

La competencia ofrece paquetes con precios similares a los fijados y
mayores, esto brinda una ventaja a la empresa, ya que en la variedad de
paquetes que se ofrece, el consumidor podra escoger aquel que esté
dentro de su capacidad de pago.

Los costos del servicio son los siguientes:

e Costos fijos: los sueldos, servicios basicos, arrendamiento y
condominio son costos que no cambian de acuerdo a la cantidad de
contratos que se tengan y representan un desembolso mensual
para la empresa.

e Costos variables: estos varian de acuerdo al numero de fiestas
realizadas, ademas de los servicios extras contratados, por ejemplo

el entretenimiento, manteleria, pifateria, entre otros.

En base a lo mencionado anteriormente los 3 paquetes basicos y sus

respectivos precios son:

Tabla 5.10.1: Precios paquetes basicos

Descripcion Precio
La Gallinita Ciega $270
El Flordn $310
San Benito $360

Elaboracién: Las autoras

Los precios de los servicios adicionales son:

Tabla 5.10.2: Precios servicios adicionales
Descripcion Precio

Fuente de Chocolate 530
Granizados 330
Muro de Escalar 545
Pastel 325
Decoracién Mesa 355

Elaboracién: Las autoras
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5.3 Conclusiones

Las caracteristicas clave que diferenciara a este servicio de la
competencia es la innovadora idea de rescatar los juegos tradicionales
de Quito.

La campaia de publicidad sera intensiva en su etapa de introducciéon
para luego reducir su intensidad, después de ésta habra una fase de
mantenimiento, misma que se dara a través de los recordatorios de los
cumplearios de los hijos de los clientes, los volantes en los consultorios

y promociones ocasionales con descuentos.

Ademas de la publicidad mencionada anteriormente, se cree que el
método mas apropiado es de persona a persona.

Las alianzas con Instituciones Educativas y Pediatras son la clave para

llegar al segmento escogido.
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Capitulo VI: Evaluacién Financiera

En este capitulo se analizaran las consideraciones necesarias para

obtener los datos financieros con los que se podra evaluar la viabilidad del

proyecto, ademas de determinar los factores de riesgo que puedan existir

en la implementacién de una empresa como ésta.

El analisis financiero se realiz6 bajo los siguientes supuestos:

La dolarizacion estara vigente durante los siguientes 10 afnos.

El financiamiento se realizara a través de dos fuentes, un 25% sera
proporcionado por las socias y el 756% restante se lo hara con un
credito bancario.

La participacion en el mercado se considerara constante durante el
primer afio con una aumento del 15% para el segundo, 10% del
tercero al quinto afo.

El precio de los paquetes de entretenimiento y de los servicios extra
que no estan contemplados dentro de los paquetes fueron
determinados segun la investigacién de mercado.

Los activos se depreciarian seguin los porcentajes de ley que
determina el SRI.

Las obligaciones tributarias se cumpliran de acuerdo a la ley
vigente.

La inflacién no sera considerada en el presente analisis.

El IVA es del 12%

En el andlisis financiero de este proyecto se usaron las tasas
actuales vigentes de las obligaciones de Participacion a
Trabajadores e Impuesto a la Renta, 15% y 25% respectivamente.
Se determinaron politicas como 3% para comisiones, 2% para
imprevistos y reparticion de utilidades a partir del segundo afo en
un 80% para las accionistas y lo restante sera para reinvertir en la

empresa.
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e EI costo de oportunidad para las accionistas de 22% fue
determinado en base a la rentabilidad patrimonial que obtuvo la
competencia en su primer afio de operacion y a las expectativas de
las mismas.

6.1 Analisis Financiero

La presente evaluacion financiera se realizé basandose en un software
desarrollado y proporcionado por el coordinador del area de Administracion
y Juego de Empresas de la Universidad de las Américas, dentro de este se
incluyé el analisis de riesgo, para el cual se tomé en cuenta variables como
la tasa de interés y la participacion en el mercado de los tres paquetes
basicos que ofrece PEKEVENTOS. La decision final se tomara en base a
los resultados del VAN y la TIR.

6.1.1 Inversiones

Las inversiones que se deben realizar para arrancar con el negocio, se
limitan a equipos de trabajo, ya que al ser una empresa de servicio a
domicilio no es necesaria la adquisicion de activos fijos como locales u

oficinas.

Tabla 6.1: Inversiones

RUBRO usD.
TERREND -
OBRAS CIVILES -
EQUIPOS 12.538
HERRAMIENTAS E IMPLEIMENTO =
KMUEBLES Y EQ DE OFICINA 970
VEHICULOS &
CAPITAL DE TRABAJO 1.237
NYERSION PUBLICITARIA
GASTOS BDE CONSTITUCION £00
EQUIPOS CE COMPUTACION 830
OTROS COSTOS PREINY 50

INTERESES 765
TOTAL 16,990

Elaboracion: Las autoras
Fuente: Analisis Financiero
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Tabla 6.1.1: Equipos Varios
=Y ESPECIFICACION CANTIDAD COSTOU VALOR

1|Inflable grande Combo 3 en 1 1] 4500.00 4,500.00
2|inflable mediano ildini Slide; ] 3.800.00 3.800.00
3|Maguina de algodon de azucar 1/ 1.400.00 1.400.00
4|Carrito de Hotdeg 1 980.00 980.00
5|Juegos de Patio 1 1.000.00 1.000.00
5|Teatro de titeres 1 230.00 230.00
7|lesa adulto 2 33.04 66.08
3|Mesa nirio 3 6.18 1854
9|Sillas adulto 12 7.45 89.40
10| Sillas nifio 24 3.02 72 48
11|Tablones de madera 2 33.45 66.90
12|Manteles B 7.30 43.80
13|Cubramantsles 5] 3.90 23.40
14|Uniformes persenal 6 25.00 150.00
15|Fuentes de chocolate 2 30.00 60.00
1

16 f'u'laiuina de iranizados 37.58 37.58

Elaboracion: Las autoras
Fuente: Andlisis Financiero

Tabla 6.1.2: Muebles y Equipos de Oficina

ITEM ESPECIFICACION CANTIDAD COSTO VALOR
1]|Escritorio 2| 350.00 700.00
2|Sillas 5| 35.00 210.00
3

3|Telefonos 2 30.00 60.00
TOTAL 970.00

Elaboracion: Las autoras
Fuente: Analisis Financiero

6.1.2 Financiamiento

Como se mencioné anteriormente este proyecto se financiara el 25% con
capital de las socias y un 75% con credito bancario a una tasa del 12%
incluido comisiones y servicios determinados por la institucién financiera, a
5 afos plazo y con pagos semestrales. En los cuadros a continuaciéon se

puede observar los montos y la tabla de amortizacién del crédito.

Tabla 6.2.1: Financiamiento

FUENTE
CAPITAL PROPIO 1 240 25%
CREDITO 12.750 75%

Elaboracién: Las autoras
Fuente: Andlisis Financiero
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Tabla 6.2.2: Amortizacion del Crédito

TABLA DE AMORTIZACION DEL CREDITO

MONTO $§ razo HER CUOTA
, P PAGOS - A 1732
TASA INTERES s ANUALES I

PERIODO DESEMBOLSO INTERES CAPITAL CUOTA
12 750 12 750
765 967] 1732] 11.783
707]  1.025] 1732] 10757
545 1087] 1732] 9670
580 1152] 1732] 8518
511 1221 1732] 7297
438] 1294 1732] 6003
380] 1372] 1732] 4631
278 1454] 1732| 3176
191 1542] 1732 1634
98] 1634] 1732 0

Slolo|~lo|u|e|lwlm|a|lo

Elaboracion: Las autoras
Fuente: Analisis Financiero

6.1.3 Proyeccion de Ventas

En el Capitulo 5 se determin6é que el mercado es de 2,017.88 de nifos y
que debido a la capacidad que tiene esta empresa se pretende abarcar el
5% del mismo en el primer afio de ventas, en lo referente a paquetes
basicos; seglin la investigacibn de mercados se identificé que la
distribucién de esta participacion entre los paquetes sera de un 55% para
la Gallinita Ciega, 30% para El Florén y 15% San Benito. Las ventas de los
servicios opcionales estan determinadas en base a las respuestas
afirmativas de adquirir los mismos. En el segundo afio se espera
incrementar el nivel de ventas en un 15%, entre el tercer y quinto afo en
un 10% en donde se estabiliza hasta el décimo afio. Los servicios
adicionales tienen un crecimiento diferente al de los paquetes basicos, el
pastel y los granizados se espera aumenten un 15% del primer al quinto
ano; las decoraciones de mesa y las fuentes de chocolate en un 5% los
dos primeros afios y mantenerse estable los siguientes; finalmente el muro

de escalar en un 10% cada afio hasta el afio cinco.
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Tabla 6.3.1: Proyecciéon de Ventas por Servicio

La Galinita £l Florén

San Benito

Tortta

Decoracion

Meca

Granizados

Muro de
Escalar

Fuente de
Choeolate

Cantidad Cantidad i Cantidad | Cantidadi Cantidad Cantdad i Cantidad Cantidad

1 55 30 15 20 30 50 20 20

2 B3 35 17 28 32 69 22 21
Bl G0 - N ) - N 3 B £ B 22
4 77 42 21 76 33 g1 27 22
5 84 46 23 87 33 105 29 22
6 84 46 23 a7 33 105 29 22

7 o4 46 23 37 33 105 29 22

3 84 46 23 37 33 105 29 22

9 ) 46 23 37 33 105 29 22
10 84 46 23 37 33 105 29 22

Elaboracién: Las autoras

Fuente: Andlisis Financiero

Tabla 6.3.2: Proyeccion de Ventas en délares

ANO VALOR %

31,984

36.634

40.235

44 210

O s |G NS | =

43 610

48 610

4|

43 610

(=]

43 610

0

48 610

-
o

43 610

Elaboracién: Las autoras

Fuente: Analisis Financiero

6.1.4 Gastos

Entre los gastos principales de la empresa estan los de nédmina, se cuenta

con dos empleados fijos, una secretaria de tiempo completo y una

administradora medio tiempo; en el Tabla 6.4.2 se encuentran detallados

los gastos en arriendo, servicios basicos (condominio), ademas de los

gastos de promocién y publicidad presupuestados en base a lo detallado

en el capitulo § y egresos adicionales que se han planificado.
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Tabla 6.4.1: Gastos de Némina

Elaboracioén: Las autoras
Fuente: Analisis Financiero

Tabla 6.4.2: Gastos Varios

~ RUBRO VALOR
ARRIENDOS 2.000
TELEFONQ LUZ AGUA 360
GUARDIANIA :
MANTENIMIENTO EQUIPOS 38
MANTEHIMIENTO VEHICULOS -
GASTOS SEGUROS -
GASTOS DE PUBLICIDAD Y PROMOCION| 600
TOTAL 2,998

Elaboracién: Las autoras

Fuente: Andlisis Financiero

6.1.5 Costos

Los costos directos estan detallados segun cada paquete basico y servicio

3.9 DA 9 D 0 U 4 BSIONC POR § 9 D #
0 A A RCERO ARTO L .
Administrador 400 4 300 400 122 520 80 5843 1] 5843
Secretaria 200 | 2400 200 122 20 00 | 260 40 3002 1] 3002
600 7,200 600 244

adicional en base a un analisis de proformas de diferentes proveedores

con el objetivo de brindar un servicio de calidad que no se traduzca

necesariamente en costos elevados.

Tabla 6.5.1: Costos Directos paquetes basicos

La Galiinita
Ciega ElFlorén  San Benito
PRECIO
COSTOS UNITARIOS DIRECTOS 270

Manteleria 22 24 27
Varios comida 31 32 35
Algodon de azlicar 3 3 3
Entretenimiento 40 40 €2
Caritas pintadas 13 13 13
Auxilar 20 20 20
Pifiateria 10 10 13
Total Margen de Costo / Ventas 1 5

Elaboracién: Las autoras
Fuente: Andlisis Financiero
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Tabla 6.5.2: Costos Directos servicios adicionales

Decoracion Murode  Fuente de
Pastel Mess Granizados  Escalar Chocolate
PRECIO
COSTOS UNITARIOS DIRECTOS g 5 45 30
Pasre 15
D2¢oracion mesa 30
Granizados 13
Nuro de escalar 0
Fuente de Chocolate 13

Total Margen de Costo / Ventas  0.600

Elaboracion: Las autoras
Fuente: Analisis Financiero

6.1.6 Flujo de efectivo

En base al software mencionado se realizd un flujo de efectivo a 10 afios
del primer al quinto afo se introdujo tasas de crecimiento en la
participacion del mercado y a partir de este los valores se mantienen
constantes hasta el décimo afio. La tasa de descuento de 14.50% fue
determinada a través de una ponderacion del 25% de la inversion de las
socias al 22% y el 75% del crédito bancario al 12%. Este analisis dio como
resultado un VAN positivo y una TIR del 20.8% que es mayor a la tasa de

descuento.

Tabla 6.6: Flujo de Efectivo

: COSTOS PARTICIPACIONA IMPUESTO A FLUJO DESPUES

pilo MVERSION  oeramvos  MTERESES o BAJADORES  LARENTA  WORESOS o oy wp.
0 16.990 {16 990}

1 0 30 126 707 15 22 31984 15621

2 0 33098 1,216 252 357 36534 2827

3 0 35 049 1,168 514 729 40 235 3943

4 0 37 508 a7 742 1031 44 210 4 909

5 0 40 215 1,793 996 1411 48 610 5988

G 0 40 712 2,292 962 1363 48 610 b 513

7 0 40 712 2292 962 1363 48 610 5,573

8 0 40.712 2392 962 1363 43 610 5.513

9 0 40 712 2.292 962 1363 43 610 5.573
10 0 40 712 2,292 962 1 363 50 563 7 526
TIR después de participacion e impuestos 20.8%
Valor Actual Neto al 14.50% 5.397
Relacion Beneficio Costo antes de participacion a Trabajadores e Impuestos 1.03 1.06

Elaboracion: Las autoras
Fuente: Analisis Financiero

6.1.7 Punto de equilibrio
A través del analisis del punto de equilibrio se pudo conocer que los
ingresos totales a partir del afo 1 al afio 10 estan por encima del punto de
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equilibrio, lo que refleja que la empresa durante sus 10 afos de vida

lograra cubrir sus costos ya que estos son menores que los ingresos y por

tanto percibira beneficios. El punto de corte se encuentra en $25628.70.

Gréfico 6.1: Punto de Equilibrio por aflos

60000
55000 |
50000 -
L "
3 45000 |
0
40000
8
>
@ 35000
£
g 30000 |
25000
20000 |
0 1 2 3 5 6 10 11
ANOS
Ventas Costo Total
.
Elaboracién: Las autoras
Fuente: Andlisis Financiero
Grafico 6.2: Punto de Equilibrio primer afio
3
PE= $25205
70,000 Q=197
60,000
50,000 |
¥
3, 40,000
§
> 30,000
a
£ 20,000
(]
> F .
10,000 E
0/
0 50 100 150 200 250 400 450
Cantidad
-Ventas Costos Fijos
p _J

Elaboracién: Las autoras
Fuente: Analisis Financiero
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6.1.8 Conclusion

Una vez analizados y cargados todos los datos necesarios en el modelo,
se pudo concluir que a pesar de tener perdida en el primer afo de
funcionamiento, el negocio es rentable y las socias podran recuperar su
inversion, esto se refleja en un VAN positivo y en que la tasa interna de

retorno es mayor a la tasa de descuento.

6.2 Analisis de Riesgo

Como se mencion6 anteriormente para el analisis de riesgo se tomaron en
cuenta dos variables, la tasa de interés que tiene una media de 11.67% y
una desviacion estandar de 0.34%, los datos para la participacion del
mercado fueron determinados en base a la obtenida por algunos
competidores en su primer afio de funcionamiento dando como resultado
un media de 6.44% y su desviacién estandar de 0.99%. El modelo consiste
en simular diferentes escenarios para el VAN en base a estas dos
variables. Se obtuvo un 10% de probabilidad de que el VAN sea negativo y
por tanto no sea rentable en 1000 escenarios, partiendo de este resultado
se ha decidido implementar la empresa de organizacion de eventos
infantiles en Cumbaya.
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Capitulo VII: Conclusiones y Recomendaciones

Al culminar este trabajo que tiene como propésito el conocer la viabilidad
de implementacién de una empresa de organizacion de eventos infantiles
a domicilio en Cumbaya, a través del analisis de los capitulos
desarrollados en el presente plan de negocios, se obtuvieron las siguientes

conclusiones:

e El estilo de vida es una variable fundamental en la factibilidad de este
negocio, ya que existe una tendencia que cada vez es mayor en las
madres de familia, quienes ademas de hacerse cargo del hogar son
profesionales que dedican parte de su tiempo a dicha actividad, por lo
que hay la necesidad de contratar servicios que suplan esa carencia de
tiempo.

e La industria de servicios se encuentra en pleno crecimiento, a pesar
que son un porcentaje minimo del PIB cada vez son mas las empresas
que dedican sus esfuerzos a brindar servicios tanto a empresas como
personales.

e En lo referente a la rivalidad existente en la industria hay pocos
competidores directos en este mercado, entre los principales se
encuentran Party Time y Tutti Contenti, que son empresas que ya
tienen varios anos de experiencia y de las cuales se analizé a
profundidad los servicios que ofrecen, sus precios y politicas de credito.

e En base a la demanda que requiere este negocio se escogié a tres
proveedores, estos son Fantasias Vera, Bazar Maria Isabel y La Super
Fiesta, de estos tres por razones de logistica se ha determinado que
Fantasias Vera sera el proveedor principal, en el caso que este fallara
se recurrird a cualesquiera de los otros dos.

o Este servicio pretende diferenciarse de la competencia y posicionarse
en la mente de los consumidores a través del rescate de los juegos
tradicionales, esto se refleja claramente en sus paquetes de

entretenimiento, los mismos que llevan una identidad propia, ademas
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de esta innovadora idea, PEKEVENTOS ofrece servicios extra que son
muy originales todos estos enfocados en la diversion de los nifios y por
ultimo un servicio que ha sido el mas aceptado por los padres, este es
el de realizar la limpieza del lugar después del evento.

De los focus group realizados con nifios y madres de familia, se pudo
conocer la aceptacién de un servicio como éste, tanto a los nifios como
a las madres les entusiasma la idea de una fiesta de cumpleafios
diferente, en la que se realicen juegos divertidos no competitivos y que
tanto las invitaciones como las sorpresas presenten disefios Unicos
para cada ocasion.

A través de la investigacion de mercado se determiné que los precios
de los paquetes estaran en un rango de $270 a $360 y que es basica la
variedad de los mismos, la forma de pago sera con un abono del 50%
antes del evento y el resto sera cancelado el dia en que se realice el
mismo, finalmente existe una aceptacion de este servicio en el cual el
85.5% de los encuestados lo contrataria.

Al mercado se lo segmenté demograficamente por edad, ya que el
entretenimiento es distinto conforme los nifios van creciendo y de esta
manera se puede identificar y servir a cada grupo con ideas que vayan
acorde a su etapa de desarrollo.

La campara de publicidad sera intensiva en su etapa de introduccion,
después de ésta habra una fase de mantenimiento. EI método mas
apropiado de hacer publicidad a PEKEVENTOS es de persona a
persona través de las recomendaciones a los amigos y familiares.
Ademas se planea realizar alianzas con Instituciones Educativas y
Pediatras para darse a conocer con potenciales clientes.

El analisis financiero dio como resultado un VAN positivo y una TIR del
20.8% que es mayor a la tasa de descuento, lo que refleja que el
negocio es viable.

Una vez realizadas varias simulaciones con 1000 escenarios, se pudo
determinar un porcentaje de riesgo del 9%, esto quiere decir que de
1000 escenarios distintos 90 arrojaron un resultado de VAN negativo.
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Entre las recomendaciones que se pueden enumerar estan:

e Explotar al maximo la caracteristica diferenciadora de PEKEVENTOS,
ya que es la Unica empresa que brinda paquetes de servicio que
incluyen juegos tradicionales y menos competitivos.

¢ Realizar alianzas con varios proveedores, sobretodo los relacionados
con el entretenimiento como payasos, magos Yy titiriteros para
garantizar un espectaculo de calidad y evitar inconvenientes debido a
fechas y horarios de los eventos.

e Implementar este plan de negocio para crear fuentes de trabajo que
beneficien a la sociedad a la vez que genera rentabilidad a las
accionistas.

e Mantener un proceso constante de control de calidad asi como de
capacitacion al personal para asegurar un servicio excelente.
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Anexo 1

Anexos

EVOLUCION DE LA POBLACION DE LA PROVINCIA, CANTON QUITO Y CIUDAD DE QUITO -
PICHINCHA CENSOS 1950 - 2001

ANO  JPOBLACION TASA DE CRECIMIENTO ANUAL %

CENSAL i:g‘l’:gﬂ: SGINTT(.?" g'uul%o PERIODO |[PROVINCIA [CANTON [CIUDAD

1950  [386.520 319221 09 932

1962  [587.835 510286 [354746 |1950-1962 [350 3,92 4,38

1974 988306 782651 (599828 (1962-1974 Y 51 5 71 4,56

1982  [1.382.125 [1.116.035 [866.472 [1974-1982 [3.96 4,19 .34

1990  [1756.228  [1.409.845 |1100.847 [1982-1990 [ 99 b 92 b 99

2001 388817  [1.839.853 |1 399378 [1990-2001 .80 b 42 b 18
Fuente: INEC

Elaboracion: INEC

DISTRIBUCION DE LA POBLACION, SEGUN PARROQUIAS - Pichincha ~ Quito

Fuente: INEC

Elaboracién: INEC

IPARROQUIAS
TOTAL

QUITO (URBANO)
IAREA RURAL
PERIFERIA
IALANGAS
IAMAGUANA
IATAHUALPA (HABASPAMBA)
ICALACALI
ICALDERON (CARAPUNGO)
ICONOCOTO
ICUMBAYA
CHAVEZPAMBA
ICHECA (CHILPA)
=L QUINCHE
GUALEA
IGUANGOPOLO
IGUAYLLABAMBA
LA MERCED
ILANO CHICO
I.LLOA

NANEGAL
NANEGALITO
NAYON

NONO

PACTO
PERUCHO

PIFO

PIINTAG
POMASQUI
PUELLARO
PUEMBO

SAN ANTONIO
ISAN JOSE DE MINAS
TABABELA
TUMBACO
'YARUQUI

MBIZA

TOTAL OMBRES MUJERES
1,839,8531892,570 947,283

1,399,378P74,962 [724,416
440,475 17,608 [222,867
13,801 p,915 15,886
17,322 3,405 8,917
03584 |11,864 11,720
1,866 956 910
3,626 1,838 1,788
84,848 41,530 43,318
53,137 25,627 27,510
01,078 [10,135 10,943
B65 453 412
7,333 3,625 3,708
12,870 B,473 5,397
2,121 1,117 1,004

2,284 1,132 1,162
12,227 5,142 5,085
5,744 2,841 2,903
6,135 2,960 3,175
1,431 760 571

2,560 1,373 1,187
2,474 1,294 1,180
9,693 4,736 4,957
1,753 910 343

4,820 2,567 2,253
786 404 382

12,334 5,142 5,192
14,487 |7,188 7,299

19,803 P,707 10,096
5,722 2,959 2,763
10,958 5,527 5,431

19,816 9,741 10,075
7,485 13,856 3,629
2,277 1,135 1,142

38,498 |18,921 19,577
13,793 5,919 5,874
2,944 1.456 1,488
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Anexo 2
®
2.1 Distribucion Relativa de la Poblacion de Quito por Niveles
Socioeconomico 2004
. Alto
Bajo 7.0%
Fuente: MARKOP
Elaboracién: Las Autoras
e
Anexo 3
2.2 Porcentaje de Nifios de 0 a 9 aitos del Cantén Quito
19.6%
A 80.4%
m De 0 a 9 afios
01 Resto de la Poblacion
Fuente: INEC
Elaboracién: Las Autoras
®
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Anexo 4

4%

Administracién publica, defensa;

2.3.1 Participacién del PIB por Industria 2005

Servicios comunitarios, Hogares privados con servicio
sociales y personales doméstico Intermediacié n financiera
% 0.8% idirecta Otros e;t:/r:enlos Agricultura, ganaderia cazay
29% sﬂvu;;ltura
(]
Servicios sociales y de salud
2% Explotacion de minas

Ensefianza 7%

mdustrias M anufactureras

seguridad social
% %
Inmobiliarias Productos de la refinacion de
6% petroleo
T " 4%
Intermediacién financiera
2% Transporte, almacenamiento y Comercio Construccié .
comunicaciones Hoteles yrestaurantes 1% 9 nser;ocm n Electricidad y agua potable
4% 2% L
Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaboracion: Las Autoras
2.3.2 Participacion del PIB por Industria 2006
Hogares privados con servicio
doméstico Otros elementos dei PIB
0% 7%
Agricutiura, ganaderia, cazay
selvicutura
Pesca
o 5%
Administracién publicay L3
defensa; seguridad sacial Bxplotacion de minas
4% 8%
Intermediacion financiera Industria manufacturera
indirecta 8%
2%
Holwiag, biris § Productos de la refinacion de
restaurantes; petrbleo
Comunicaciones; Alquiler %
de vivienda; Servicios a
las empresas ya los
hogares; Educaciény Electricidad yagua
Salud i c %
2% Itermediacion financiera  17anSPorteyaimacenamiento  Comercio Construccion
% 8% % ™%

Fuente: Banco Central del Ecuador

Elaboracién: Las Autoras
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24 Evolucién del PIB en los tltimos 13 afios

50,000,000
45,000,000
40,000,000 i
35,000,000 - o
30,000,000 et
25,000,000 — = -
20,000,000 —+—*" .
15,000,000 S
10,000,000
5,000,000 -
0 J— 23 8 B - =
S F S P PSS
G O &) ) 9 \) (\) 2N 3N
S A "'{9&,@6"@90«@ « PIB
= Sevicios

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaboracién: Las Autoras

Anexo 5

2.5 Evolucion de la Inflacion Anual 2001 - 2007

0.25
22.44%

0.2

0.1

0.1 9.36%

6.07%

0.05 3.14% 2.44%

1.95% 2.87%

2001 2002 2003 2004 2005 2008 2007

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaboracién: Las Autoras

103



Anexo 6

2.6 Tasas de Interés Referenciales Promedio

TASASDE INTERES REFERENCIALES

ipromeclio del nwz)
11.0 -
Q79
9.0 1

5.0 4 W- 519

Porcenlaje

e Acliva Relorenc il = Paziwa Referencial

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaboracion: Banco Central del Ecuador

2.7 Tasas de Interés Reales

Vol ")
TASAS DE INTERES REALES
104 949
9- B0
B- N
74
E_ 2' £
]
=4 41
£ 3
2
14
0
Ep
=== tcdal epraciencs aclivas =t=[Deposilos a plaze Vot ali
L e ndencia Total spermcioncs activaz —— tendencia Deposilos a plazoitolaly

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaboracién: Banco Central del Ecuador
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Anexo 7
7.1 Los animales

Pueden participar un namero ilimitado de nifios, el organizador asignara
diferentes nombres de animales en secreto a cada uno de los nifios, cuyos
sonidos caracteristicos sean faciles de interpretar y adivinar por ellos.
Cuando el organizador de un sefial los nifos deberan imitar el sonido de
su animal, y buscar a otros que hagan uno similar.

El grupo que llegue a juntar a toda su “manada” primero sera el ganador.

7.2 La gallinita ciega

Este juego es bueno para nifios desde los 6 afios. Se toma un pafuelo y
se le vendan los ojos a un nifio que sera la gallinita ciega, todos los
participantes se colocan en circulo cogidos de las manos con ella en el
centro, después de dar tres vueltas sobre si misma se dirigira hacia
cualquiera del circulo y palpara su cara para reconocerlo. Si lo consigue,
intercambiaran su papel. El grupo puede desplazarse para impedir que la

gallinita lo atrape pero sin soltarse de las manos.

7.3 El Florén

Se sienta a los nifios que quieran jugar en fila. Uno de ellos permanece de
pie y se le entrega una pequefia canica que se la coloca entre las dos
manos, manteniéndolas juntas y estiradas, procurando que la canica
quede bien sujeta y que no se vea. Se separa a otro nifio(a) quien sera el
encargado de adivinar donde esta el florén.

Después, todo el grupo comienza a cantar:

“El floron esta en mis manos,
De mis manos ya paso.
Las monjitas carmelitas se fueron a Popayan
A buscar lo que han perdido
Debajo del arrayan donde esta el floron?”
Mientras se canta el nifio(a) que lleva el floron va introduciendo sus manos

entre las del resto del grupo y deposita la pequeina canica sin que se sepa
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entre las manos de quién la deja, cuando se acaba la cancién los nifios de

la fila abriran y cerraran rapidamente sus manos, y al nifio que se sefalo

para adivinar tiene que tratar de ver en las manos de quién esta el florén

que, por otra parte, podria haber quedado en las de quien repartia.

Si acierta, el o ella toma el florén caso contrario queda en manos de quien

lo tenia y comienza una nueva ronda, hasta que alguien acierte dénde esta

el florén.

7.4 San Benito
Se encontraron dos formas distintas de jugar San Benito en el pais:

1.

Un nifio (a) hara de San Benito y otro de el Diablito, San Benito es
portador de las llaves de la puerta del cielo y el Diablito quiere
apoderarse de ella. Para empezar el juego se sientan varios nifios en
una fila con los brazos entrelazados, San Benito entregara la llave en
secreto a uno de ellos mientras el sale, al mismo tiempo el Diablito se
acerca a los nifios intentando llevarse a uno de ellos a la vez, cuando
eso pasa los nifos gritan “San Benito, San Benito, nos lleva el
Diablito”, San Benito vendra corriendo intentando evitar que se lleve a
los nifios, si el Diablito logra llevarse a uno nifio éste ahora esta en el
bando de él y debera ayudarlo a encontrar la llave. Si el Diablito no
logra encontrar la llave antes de que se haya llevado a la mitad de los
nifios, €l y San Benito se tomaran de las manos con los nifios de cada
uno en fila bien sujetos a la cintura, trazaran una linea en el piso y
jalaran hasta que uno de los dos sobrepase la linea. Si por el contrario
el Diablito se lleva al nifio custodio de la llave el y su grupo ganan el
juego. Se puede continuar cambiando de los nifios designados como
San Benito y el Diablito.

Se sientan todos los nifos en un circulo tomados de las manos,
previamente se elige al Diablito y a San Benito, el mismo que deja a
sus hijos a buen recaudo contandoles una y otra vez antes de ir a
trabajar. Mientras tanto viene el Diablito y les ofrece dulces o alguna
otra cosa para que se vayan con el, como los nifios se niegan toma a

uno de ellos jalandole y se lo lleva. El grupo llama insistentemente
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gritando “San Benito, San Benito, nos lleva el Diablito”. El juego

termina cuando el Diablo se ha llevado a todo el grupo de uno en uno.

7.5 El gato y el raton
Este juego consiste en hacer un circulo con los participantes cogidos de
las manos, se escogen dos nifios y se les da el papel de gato y al otro de
ratén, al ritmo de la cancién:
Gato: Ratén! ratén!
Raton: Que quieres gato gloton?
Gato: Comerte quiero
Ratén: Cémeme si puedes
Gato: Estas gordito?

Ratén: Hasta la punta de mi rabito!!

El raton se escapara por entre los espacios que quedan entre los nifos
cogidos de las manos y con los brazos lo mas extendidos posible. El gato
intentara seguirlo, pero los participantes deben bajar los brazos para no
permitirle pasar, él puede colarse entre estos espacios siempre y cuando
no separe los brazos de alguien al pasar.

Si el gato atrapa al ratén, se escogeran dos nuevos concursantes para

continuar el juego.

7.6 Baile de la escoba

El juego consiste en hacer un circulo con los nifios, en el centro se coloca
uno con una escoba en sus manos, empiezan a bailar; se pueden utilizar
dos variantes, la primera mientras la musica suena cada nifio bailara solo y
el nifo (a) del centro con la escoba, cuando éste suelte la escoba en el
momento que él desee todos deberan buscar una pareja incluso él, el que
se quede sin pareja pasara a bailar con la escoba. La otra variante a
utilizarse talvez mas recomendable con nifios pequefios es que en el
momento que la musica se para deberan ir a buscar su pareja; ademas se
pueden introducir cambios como hacer grupos de 3 o 4.
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