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a. TITULO

“ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA IMPLEMENTACION DE UNA

EMPRESA DE EVENTOS SOCIALES A DOMICILIO PARA LA CIUDAD DE

QUITO”



b. RESUMEN

El objetivo principal planteado de la presente tesis, fue REALIZAR UN ESTUDIO
DE FACTIBILIDAD PARA LA IMPLEMENTACION DE UNA EMPRESA DE
EVENTOS SOCIALES A DOMICILIO PARA LA CIUDAD DE QUITO, con la
finalidad de determinar el impacto econémico y social que tendra la creacion de
una nueva empresa dentro del Distrito Metropolitano de Quito, dedicada a brindar

el servicio de eventos sociales.

El presente trabajo contiene bibliografia que respalda el desarrollo practico de los
diferentes estudios del proyecto, de igual manera de presentan los materiales y
métodos, los mismos que sirvieron para un mejor entendimiento de los resultados

gue se obtuvieron en cada estudio.

Entre los métodos utilizados se encuentra el método cientifico, inductivo,
deductivo y analitico. Las técnicas que se aplicaron fueron la observacion directa

y la encuesta.

Para el estudio de mercado se aplicaron 400 encuestas a la poblacidon
Econdmicamente Activa de la ciudad de Quito, estableciéndose que existe una
gran demanda potencial de 737637 de la PEA tomando en consideracion que esta
reflejando al rango de edad mayores a 20 afios; una demanda real de 472082
personas usuarias del servicio (PEA), esto corresponde a un 64% de los
encuestados, una demanda efectiva de 1529564 personas con un promedio de 4

eventos anuales para el primer afio de vida util del proyecto.

También se determin6 que la macro y micro localizacion de la empresa debe ser
en la provincia de Pichincha en la ciudad de Quito, sector San Bartolo ex local SRI
junto al comercio, debido a la gran oportunidad de acceso y disponibilidad de
servicios basicos e infraestructura. La empresa dispondra de un Administrador-
Contador, 2 cocineros, 4 ayudes de cocina y 4 meseros, 1 decorador, un asesor

juridico, un guardia, los cuales permitira cubrir las necesidades del mercado.



La demanda insatisfecha muestra la gran oportunidad que tiene la empresa para
implementar la empresa de eventos sociales. Es asi que se ha obtenido los

siguientes resultados:

La empresa esta en capacidad de atender a 371564 personas en el evento que
se presente trabajando al 100% de su capacidad instalada méxima, pero por
razones de introduccién al mercado se empezara trabajando Unicamente con el

75% de su capacidad total para cubrir a los demandantes del servicio.

En la Ingenieria del proyecto, se disefiaron los diagramas de proceso, la
operatividad y gestion, los requerimientos técnicos de los equipos e instalaciones,
muebles y enseres de oficina y el estudio organizacional y administrativo,
llegandose a determinar que la empresa deberia ser una Compaifiia Limitada y se
implemento la estructura organico- funcional para los niveles directivo, ejecutivo,
legislativo, asesor, auxiliar y operativo y la redaccion de un manual de funciones y
los organigramas estructural , funcional y que sirvieron de base para poner en

practica la organizacion.

Para la puesta en marcha del proyecto, la inversién requerida es de $44,004
dolares, cuyo capital propio es de $25,082 doélares y un crédito a Mutualista

Pichincha de 18,921 ddlares a un plazo de 3 afios.

La evaluacion financiera del proyecto es rentable y provechoso puesto que le
VAN es positivo de 13,338.61, la TIR tiene un valor satisfactorio de 0.28%, la
Relacion Beneficio — Costo es de $1,30 dolares, la Recuperacion de capital se
dara en un plazo de 2 afios, 3 meses y 25 dias; el proyecto llega a un punto
maximo de sensibilidad con un incremento en sus costos del 5,28% vy

disminuyendo en un 4,06% en sus ingresos.

Finalmente se indican las conclusiones y recomendaciones del proyecto,
determinando que el proyecto es factible de realizacién de acuerdo a los estudios

gue se han realizado.



SUMMARY

The main objective of this thesis raised was CONDUCT A FEASIBILITY STUDY
FOR THE IMPLEMENTATION OF A SOCIAL EVENTS COMPANY HOME FOR
THE CITY OF QUITO, in order to determine the economic and social impact that
the creation of a new company within the Metropolitan District of Quito, dedicated
to providing the service of social events.

This paper contains literature that supports the practical development of the
different studies of the project, similarly to present the materials and methods,
which served them for a better understanding of the results obtained in each

study.

Among the methods used is the scientific, inductive, deductive and analytical
method. The techniques applied were direct observation and survey.

For the 400 market research surveys were applied to the economically active
population of the city of Quito, establishing that there is great potential for 737 637
PEA considering that demand is reflecting the older age range to 20 years; a real
demand for service users 472 082 persons (PEA), this corresponds to 64% of
respondents, an effective demand for 1,529,564 with an average of 4 annual

events for the first year of life of the project.

It was also determined that the macro and micro location of the company should
be in the province of Pichincha in Quito, industry San Bartolo former local SRI
along with trade, due to the great opportunity of access and availability of basic
services and infrastructure. The company shall have a manager-meter, 2 cooks, 4
kitchen help and 4 waiters, one decorator, a legal adviser, a guard, which will

cover the needs of the market.

Unsatisfied demand shows great opportunity for the company to implement the

company social events. Thus it was obtained the following results:



The company is able to serve 371 564 people at the event that this working at
100% of their maximum capacity, but for reasons of market introduction will begin
working only with 75% of its full capacity to cover the plaintiffs service.

In the engineering project, the process diagrams, the operation and management,
the technical requirements for equipment and facilities, office furniture and fixtures
and organizational and administrative study, reaching to determine that the
company should be designed a Limited Company and organic-functional structure
for legislative and executive management levels, adviser, assistant operating and
drafting a manual of functions and structural, functional and which formed the

basis for implementing the organization charts are implemented.

For the implementation of the project, the investment required is $ 44.004 US
dollars, whose equity is $ 25.082 US dollars and a credit of $ 18.921 Mutualista

Pichincha for a term of three years.

The financial evaluation of the project is profitable and rewarding as you 13338.61
NPV is positive, the IRR has a satisfactory value of 0.28%, the benefit - cost is $
1.30, the capital recovery will within 2 years, 3 months and 25 days; the project
comes to a peak of sensitivity with increased costs of 5.28% and a 4.06% decline

in revenue.

Finally, conclusions and recommendations of the project are given, determining
that the project is feasible embodiment according to the studies that have been

conducted.



c. INTRODUCCION

El Ecuador se caracteriza por ser un pais alegre y unido con su gente, la
necesidad de las personas en tener un recuerdo de fechas especiales, porque
cada momento es representativo en la vida, por tal motivo la organizacion de
eventos sociales es una manera para llevar a cabo el propoésito de tener el
anhelado recuerdo, cada detalle que se utiliza es personalizado es darle el toque

especial para que aquel momento sea inolvidable.

Organizar y llevar a cabo un evento social tiene factores importantes tales como
precio, calidad, innovaciéon y puntualidad, las empresas dedicadas a la
organizacion cuidan cada detalle del mismo, la decoracion se obtiene de las
ultimas tendencias a nivel nacional e internacional, de esta manera al cliente se le
ofrece lo mejor para que disfrute junto a su familia, amigos e invitados y los

momentos vividos sean inolvidables en las mentes de cada uno.

En la ciudad de Quito actualmente cuenta con varias empresas organizadoras de
eventos sociales en gran parte ofrecen el servicio en un lugar o establecimiento
propio, pero falta cubrir quienes no pueden acceder a los costos para el alquiler

de un sitio para realizar dicho evento.

La realizacion del presente  proyecto de factibilidad es la creacion e
implementacion de una empresa que cubra el mercado en la organizacién de
eventos a domicilio, satisfaciendo la necesidad de llevar el establecimiento al
domicilio del cliente, con precios accesibles, cumpliendo las expectativas con

calidad, puntualidad e innovacion.

Los incesantes cambios en las regulaciones comerciales, los avances
tecnoldgicos y el incremento de costo de vida en la ciudad de Quito ha generado
gue los tradicionales organizadores de eventos sociales incrementen sus costos,
a su vez no presentan innovacion en su servicio, de esta manera olvidan al cliente
gue solicita un servicio a domicilio dado que su preferencia y excelencia en todo

detalle lo hacen en sus eventos realizados en sus propios establecimientos.



La creacion e implementacion de la empresa va dirigida a las personas
Economicamente Activa (PEA), dentro de la ciudad de Quito ofreciendo el servicio
al sur, centro, norte de Quito y extendiéndose a los Valles, con servicio
personalizado el dia del compromiso.

La metodologia que corresponde a la utilizacién de los métodos cientificos,
descriptiva, analitica, inductivo — deductivo, estadistico y técnicas como son de
observacion directa, entrevista y encuesta que permitieron determinar la demanda
insatisfecha, oferta, tamafio, localizacién de la empresa, organizacion juridica-

administrativa, factibilidad econémica y su rentabilidad.

Por lo tanto es indispensable realizar un estudio de factibilidad, para conocer sus
aspectos técnicos previa su implementacion, con lo que se tendria una

informacion objetiva y real del mercado y su comercializacion.

El presente proyecto se encuentra encabezado por el TITULO, que describe el
ambito de todo el proyecto; continuando con el RESUMEN en castellano y
traducido al inglés; la INTRODUCCION en la que se evidencia la importancia del
tema, el aporte y la estructura del proyecto; la REVISION DE LITERATURA la
cual inicia con la fundamentacion tedrica que sintetiza y argumenta la fase del
proyecto de factibilidad; en LOS MATERIALES Y METODOS se describen las
técnicas, procedimientos y materiales utilizados en el desarrollo del presente
estudio; En la parte referente a los RESULTADOS se presenta el analisis e
interpretacion de los resultados de la encuesta realizada a la poblacion
econdmicamente activa de la ciudad de Quito y a los oferentes del servicio; la
DISCUSION, abarca desde el Estudio de Mercado donde se determind la
demanda y oferta, como también el plan de comercializacion. El Estudio Técnico
estd basado en un analisis de todos los requerimientos para la localizacion de la
Empresa, la capacidad a instalar y el porcentaje que se utilizara para producir. Asi
mismo se hace constar la descripcién de procesos, diagramas de flujo para la
distribucion de los productos. El Estudio Organizacional de la empresa esta en
base a las diferentes normas y reglas, con el objeto de posibilitar un buen

funcionamiento, describe los elementos necesarios para la administracion como la



estructura empresarial, niveles jerarquicos, minuta, organigramas y manual de
funciones. Dentro de los aspectos legales se distingue la constitucidn legitima de
la empresa como compafiia limitada. En el Estudio Financiero permitié determinar
el Presupuesto para cuantificar el monto que se requiere para la inversion y con
ello determinar las fuentes de obtencion de capital. Dentro de la Evaluacion
Financiera estd basada en indicadores econdémicos importantes como son: Valor
Actual Neto, Tasa Interna de Retorno, la Relacién Beneficio-Costo y al Andlisis de

Sensibilidad a través de los cuales se determind la rentabilidad del proyecto.

Se plantean las CONCLUSIONES con sus respectivas RECOMENDACIONES,
las cuales reflejan en forma clara los resultados obtenidos durante el estudio del

proyecto.



d. REVISION DE LITERATURA

MARCO TEORICO REFERENCIAL

EVENTO

Un evento es una actividad social
determinada, un festival, una fiesta, una
ceremonia, una  competicion, una
conversacion, entre otros, esta se
determina en relacion a las personas que

acudiran a la misma y a su vez ostentan

un caracter de acontecimiento importante

e imperdible a cual se debe asistir.

TIPOS DE EVENTOS

Dentro de lo que es un evento nos encontramos con aquellos que se desarrollan
en una ocasion especial y que tienen un significado de ritual o ceremonias, estas
pueden ser ceremonias religiosas como bautizos, una boda, asi como eventos de
otra indole y alto impacto en el grupo familiar como puede resultar un nacimiento
0 una graduacion escolar o universitaria. Entre otras también estan las fiestas,
festivales, eventos deportivos, y finalmente tenemos las convenciones que se
definen como la reunion de especialistas de un tema determinado que fijan un
punto y una fecha de encuentro para intercambiar ideas, analisis, opiniones,

materiales sobre el topico en cuestion.



https://www.google.com.ec/url?sa=i&rct=j&q=&esrc=s&frm=1&source=images&cd=&cad=rja&uact=8&ved=0CAcQjRxqFQoTCPXm3c_9gMcCFYYdHgodge0Cxg&url=https%3A%2F%2Fcorpoeventosecuador.wordpress.com%2F&ei=8hy5VfWlL4a7eIHbi7AM&bvm=bv.99028883,d.dmo&psig=AFQjCNFii4maYsZFgm2tifWEO1q9vgmbLw&ust=1438281257662058
http://www.google.com.ec/url?sa=i&rct=j&q=&esrc=s&source=images&cd=&cad=rja&uact=8&ved=0CAcQjRxqFQoTCIzsgZjUhMcCFYFsPgodcXQGmA&url=http%3A%2F%2Feventos.globalasia.com%2F&ei=Xwq7VczAAYHZ-QHx6JnACQ&bvm=bv.99261572,d.dmo&psig=AFQjCNGZljqdS4uiprnsGUFzq748GLVDYg&ust=1438407602099439
http://www.google.com.ec/url?sa=i&rct=j&q=&esrc=s&source=images&cd=&cad=rja&uact=8&ved=0CAcQjRxqFQoTCNKWiMW5hccCFcRpPgod71sAfw&url=http%3A%2F%2Fwww.lesnuzparty.com%2Fblog%2Fideas-para-bautizos-originales%2F&ei=pXS7VZKwHcTT-QHvt4H4Bw&bvm=bv.99261572,d.dmo&psig=AFQjCNEqXcQI6viOWx4TF7hUXD9fYYJjuw&ust=1438434848446273
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ORGANIZACION DE EVENTOS

PRE EVENTO

Investigacion: es el analisis de necesidades y expectativas del evento.

Planificacién: definicion del publico, objetivos, definicion del evento, justificacion,
cronograma, cronograma, lugar, definicibn de fases, metas generales,

presupuesto, analisis de problemas.

Organizacion: metas especificas, programas y recursos.

-Se establece objetivos y metas.

-Se define el perfil del pablico.

-Se establece el lugar y la fecha.

-Se establece presupuesto aproximado y un plan de financiamiento.
-Se efectua las contrataciones.

-Se elabora el programa.

-Se estableces los recursos.

-Se promueve la imagen del evento (prensa, etc.).

POS EVENTO
Se realiza un informe final donde se realizard una evaluacidbn en aspectos

contables y alcance de objetivos).

RECURSOS Y MATERIALES PARA LA ORGANIZACION DEL EVENTO

Menaje: es todo utensilio de casa, esto
abarca copas, cubiertos, platos, vasos,

etc.



http://www.google.com.ec/url?sa=i&rct=j&q=&esrc=s&source=images&cd=&cad=rja&uact=8&ved=0CAcQjRxqFQoTCJXGyprWhMcCFYZyPgodYKsHRA&url=http%3A%2F%2Fwww.eventosvalentine.com%2Fservicios%2Fbanquetes&ei=fQy7VdWTEYbl-QHg1p6gBA&bvm=bv.99261572,d.dmo&psig=AFQjCNHGkIr60qQkrpZh_saxq2Y-643GqA&ust=1438408164135534
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Manteleria: “La manteleria es el juego
de manteles y servilletas que se utilizan

en la mesa.

La manteleria estda compuesta por una
serie de elementos textiles que se

emplean durante el acto las comidas.

La funcion principal del mantel es la de

proteger la mesa de manchas y humedades producidas durante la comida. Las

servilletas se utilizan para limpiarse o secarse la boca y las manos.

El mantel y las servilletas deben combinarse en disefio y tonalidades siendo los
mas habituales los de color blanco o las diversas tonalidades del crema. Ello no
obsta para que existan manteles y servilletas rojos, azules o de otros colores
llamativos que pueden utilizarse en situaciones especiales como, por ejemplo,
celebraciones. Las mantelerias también pueden incluir diferentes
ornamentaciones en forma de cenefas, calados o bordados en las que deben

combinarse.™

Carpas para eventos: son cubiertas de
lona que se extienden sobre un
determinado sitio, para diversas

actividades.

Buffet: Es el término utlizado en
restaurantes para definir un servicio
donde los productos son expuestos en
mesas calientes y frias para el libre

acceso del cliente.

http://es.wikipedia.org/wiki/manteleria/


http://es.wikipedia.org/wiki/Servilleta
http://es.wikipedia.org/wiki/Bordado
http://www.google.com.ec/url?sa=i&rct=j&q=&esrc=s&frm=1&source=images&cd=&cad=rja&uact=8&ved=0CAcQjRxqFQoTCOChssn8gMcCFYoZHgod4jsK3g&url=http%3A%2F%2Fwww.guimun.com%2Fecuador%2Fsecciones%2F3730%2Fmeg-evento--eventos-sociales-guayaquil%2Ffotos&ei=2Ru5VaDRAoqzeOL3qPAN&bvm=bv.99028883,d.dmo&psig=AFQjCNGWOA9i0jxjkXNK3edXW_8FLp5zAg&ust=1438280742467017
http://www.google.com.ec/url?sa=i&rct=j&q=&esrc=s&source=images&cd=&cad=rja&uact=8&ved=0CAcQjRxqFQoTCMSqq5rZhMcCFQlaPgod-QEODg&url=http%3A%2F%2Fobeso.net%2Fcomo-evitar-comer-de-mas-en-un-buffet%2F&ei=og-7VcTRBIm0-QH5g7hw&bvm=bv.99261572,d.dmo&psig=AFQjCNHD6aGv1G8VCQyVbVMFciWEoIV9ug&ust=1438408926048725
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Menu: “se tiene dos definiciones Ia
tradicional que se entiende por platos
ofrecidos por restaurantes clasificados por
carnes, sopas, postres y entradas. La
definicion alternativa se entiende como un

conjunto de platos definidos con

antelacion y que reduce la capacidad de eleccidn. Los tipos de menus es: de

carnes, pescado, cartas de vino, entrantes y queso.?

MARCO CONCEPTUAL

EMPRESA

Una empresa es una unidad productiva dedicada y agrupada para desarrollar una

actividad economica y tienen animo de lucro. En nuestra sociedad, es muy comun

la constitucion continua de empresas.

En general, se puede definir como una unidad formada por un grupo de personas,

bienes materiales y financieros, con el objetivo de producir algo o prestar un

servicio que cubra una necesidad y, por el que se obtengan beneficios.

CLASIFICACION

Las empresas se clasifican segun:

Su actividad que realicen.
Su tamafio.
Propiedad de capital.

Ambito de actividad,

YV V. V V V

Forma juridica.

2

www.mis-recetas.org/trucos/mostrar/1032-que-es-un-menu


http://www.google.com.ec/url?sa=i&rct=j&q=&esrc=s&source=images&cd=&cad=rja&uact=8&ved=0CAcQjRxqFQoTCNbc3MjahMcCFUMcPgod8s0GbA&url=http%3A%2F%2Fwww.gruposhow.es%2Fgaleria%2Fplatos-de-la-carta-show-de-tapas&ei=DxG7VZaZMMO4-AHym5vgBg&bvm=bv.99261572,d.dmo&psig=AFQjCNEiZ8JezOYgnMUeWwwTE5yFF65TBg&ust=1438409253794121
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SEGUN LA ACTIVIDAD

Primario: es obtener el elemento basico, se obtiene de la naturaleza, agricultura,

ganaderia, pesca, extraccion de aridos, petréleo, agua, etc.

Secundario: son aquellas que realizan algun proceso de transformacion de la

materia prima. Incluye actividades tan diversas como la construccion, la textil etc.

Terciario: forman parte de las empresas cuyo principal elemento es la capacidad
humana de realizar trabajos intelectuales, tales como, empresas de transporte,

bancos, el comercio, seguros, educacion, etc.

SEGUN EL TAMANO

Grandes empresas: son aquellas que manejas capitales y financiamientos
grandes, tienen instalaciones propias, generalmente tienen mas de 250
empleados, y cuentan con sistemas de administracion y de operacion muy

avanzados.

Medianas empresas: son aquellas que poseen capitales, egresos y ventas de un

numero de trabajadores limitados, este no excede de 100 personas.

Pequefias empresas: se dividen en:

> Pequefias, estas no exceden de 20 trabajadores y posee ingresos muy
reducidos.
> Micro, no excede el numero de 10 trabajadores y generalmente los

ingresos se determinan en ganancias personales.
> Famiempresas, son aquellas donde la familia es el motor productivo de su

propio negocio.

Pablica: el capital de conformacion es del Estado y puede ser Nacional,

Departamental o Municipal.
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Privada: la propiedad del capital se encuentra en manos privadas.

Mixta: el capital esta conformado por una parte publica y otra privada.

Regionales: son aquellas que cuyo radio de operacion se limita a regiones o

provincias.

Nacional: son aquellas que con sus ventas se llevan a cabo en todo el territorio

nacional.

Internacional: son aquellas que de acuerdo a sus actividades se extienden fuera

del pais de origen.

SEGUN SU AMBITO JURIDICO

Sociedades Andonimas: la Sociedad Andnima es una sociedad mercantil, en el
cual el capital social estd dividido en acciones que se integran por las
aportaciones de los socios 0 accionistas, y estara autorizado en la escritura de

constituciéon con un minimo de 800 dolares.

Una de las ventajas es que los accionistas no responden de las deudas con su
patrimonio sino con el capital aportado. Para su constitucion deben tener minimo

dos accionistas.

La Sociedad Andénima se compone de los siguientes organos sociales: Junta

General de Accionistas.

Sociedades Colectivas: la compafia o sociedad en nombre colectivo se contrae
entre dos 0 mas personas que hacen el comercio bajo una razoén social, esta es la
férmula enunciante de los nombres de todos los socios, con la agregaciéon de la
palabra “y compafiia”. Unicamente los nombres de los socios pueden formar parte
de la razén social: “Velastegui y Cia.”.
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Sociedad en Comandita: el capital de esta compafiia se dividird por acciones
nominativas de un valor nominal igual. La décima parte del capital social, por lo
menos debe ser aportada por los socios solidariamente responsables
(comanditarios) a quienes por sus acciones se entregara n certificados
nominativos intransferibles. Estd compafia existira bajo una razén social que se
formara con los nombres de uno 0 mas socios, seguidos de la palabra “compaiia

en comandita” o su abreviatura: “Velastegui y Paz Cia”.

Sociedades de Economia Mixta: el nUmero de socios no esta determinado, por
tanto pueden intervenir personas juridicas de derecho publico y privado.

El presidente del directorio sera del sector que tenga el 51% del capital y son
aplicables a esta compafia las disposiciones relativas a la comparfia anonima.
En este tipo de compaiiia podran participar el Estado, los Gobiernos Municipales,
Provinciales y las entidades y Organismos del sector publico, conjuntamente con

el capital privado.

Sociedad de Responsabilidad LTDA.: esta sociedad mercantil esta sujeta a la
vigilancia y fiscalizacion de la Superintendencia de Compalfiias, su capital no debe

ser menor a los 400 ddlares.

Esta constituida de entre tres o0 mas personas y responden Unicamente por las
obligaciones sociales, hasta el monto de sus aportaciones individuales, su nombre
estara bajo una razon social o denominacion objetiva “Compafia Limitada” o
“Cia. Ltda.”. La compania de responsabilidad limitada es siempre mercantil pero
sus integrantes, por el hecho de constituirla no adquieren la calidad de

comerciantes.

FACTIBILIDAD

Se refiere a la disponibilidad de los recursos necesarios para llevar a cabo los

objetivos 0 metas sefialadas, esta se la determina en base a un proyecto.
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“Es el estudio mas acabado y se elabora sobre la base de antecedentes precisos,

obtenidos mayoritariamente a través de fuentes primarias de informacion”.’

PROYECTO DE FACTIBILIDAD

Un proyecto de factibilidad es un conjunto de actividades, las cuales consiste en
llevar a cabo una propuesta, esta se basa en la investigacion, elaboracion y
desarrollo, tomando en cuenta aspectos como, presupuesto, calidad y tiempo
optimizando los recursos necesarios y disponibles para alcanzar el objetivo

propuesto.

“Proyecto es un conjunto de ideas, datos, calculos y documentos explicativos
integrados en forma metodolégica, que marca las pautas a seguir tanto en
realizacion como en costos y beneficios, que de determinada obra o tarea habran
de obtenerse son analizados, para asi fundamentar la toma de decisiones acerca

de su aceptacion o rechazo”.*

Un proyecto descrito en forma general es la busqueda de una solucion inteligente
al planteamiento de un problema a resolver, entre muchas, una necesidad. Los
proyectos surgen de las necesidades individuales y colectivas, las que se deben
satisfacer a través de una adecuada asignacion de los recursos. Teniendo en

cuenta la realidad social, cultural y politica en la que se va a desarrollar.

ETAPAS DE UN PROYECTO

“PREINVERSION: La fase de pre-inversion corresponde al estudio de factibilidad,
cuanto menos cantidad y calidad tenga la informacion, mas se acerca al estudio
del perfil; mientras que mas y mejor sea la informacién, mas se acerca al nivel de
factibilidad.

3

CANELOS SALAZAR, Ramiro, Formulacidn y Evaluacién de un Plan de Negocio. Primera Edicion. LCRC
Impresiones U.1.E. 2003. 31p
4

CORDOBA PADILLA, Marcial. Formulacion y evaluacion de proyectos. Primera edicion. Ecoe Ediciones.
2006.528p
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El diagnostico o pre-inversion consiste en identificar, formular y evaluar el
proyecto y establecer como se llevaria a cabo, para resolver el problema o

atender la necesidad que le da origen”.

La fase de la pre-inversion tiene las siguientes etapas:

‘Diagnostico o etapa de idea: Consiste en establecer la necesidad u
oportunidad a partir de la cual es posible iniciar el disefio del proyecto. La idea de
proyecto puede iniciarse debido a alguna de las siguientes razones:

o Porque existen necesidades insatisfechas actuales o se prevé que existiran
en el futuro si no se toma medidas al respecto.
o Porque existen potencialidades o recursos sub aprovechados que pueden
optimizarse y mejorar las condiciones actuales.
o Porque es necesario complementar o reforzar otras actividades o proyectos

gue se producen en el mismo lugar y con los mismos involucrados.

Etapa de pre-factibilidad: es conocida como ante-proyecto y es un analisis que
profundiza la investigacion en las fuentes secundarias y primarias en el estudio de
mercado, detalla la tecnologia que se empleard, determina los costos totales y la
rentabilidad econdmica del proyecto, y es la base en que se apoyan los

inversionistas para tomar una decision.

En esta etapa se realiza una evaluacibn mas profunda de las alternativas
encontradas viables, implica un nivel de precisién de la informacion utilizada que

excede el nivel de perfil y que permite calcular la rentabilidad de la inversion.

Los aspectos que se deben considerar en la pre factibilidad son:

o Antecedentes del proyecto.
o Aspectos de mercado y comercializacion.
o Aspectos técnicos (se estudia la disponibilidad de materias primas, la

localizacion del proyecto y los aspectos de tecnologia).

*CORDOBA PADILLA, Marcial. Formulacién y evaluacion de proyectos. Primera edicion. Ecoe Ediciones.
2006.528p
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o Aspectos financieros (se estudian los egresos e ingresos, se realizan los
estados financieros proforma, etc.)

. Evaluacion del proyecto.

o Aspectos organizativos (se deberd analizar el tipo de organizacion que
tendra la futura empresa, el nimero de socios. Entidades, etc.)

Etapa de factibilidad: aqui se perfecciona la alternativa recomendada,
generalmente con base en la informacién recolectada. Este es el nivel donde se lo
conoce como Proyecto Definitivo. Contiene toda la informacion del ante proyecto,
aqui se presentara los canales de comercializacion mas adecuados para el
producto, sino que debera presentarse una lista de contratos ya establecidos, se

debe actualizar y preparar por escrito las cotizaciones de la inversion, etcétera.

La factibilidad esta enfocada al analisis de la alternativa mas atractiva estudiada
en la pre factibilidad.

Etapa de Disefio: Etapa de un proyecto en la que se valoran las opciones,
tacticas y estrategias a seguir, teniendo como indicador principal el objetivo a
lograr. En esta etapa se produce la aprobacion del proyecto, que se suele hacer
luego de la revision del perfil de proyecto y/o de los estudios de pre-factibilidad, o
incluso de factibilidad. Una vez dada la aprobacion, se realiza la planificacion
operativa, un proceso relevante que consiste en prever los diferentes recursos y
los plazos de tiempo necesarios para alcanzar los fines del proyecto, asimismo

establece la asignacion o requerimiento de personal respectivo.”

“INVERSION O EJECUCION: Consiste en poner en préactica la planificacion

llevada a cabo previamente.

En esta etapa es la de implementacién del proyecto, donde se materializan todas

las inversiones previas a su puesta en marcha.

Para la implementacién del proyecto se debe considerar lo siguiente:

® PARODI, C. El lenguaje de los proyectos. Lima-Per(: Universidad del Pacifico. (2001).
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Compra del terreno, construcciéon de la planta de produccion, oficinas e

instalaciones.

La compra e instalacion de maquinaria, equipos y herramientas.

o Seleccién y administracion de sistemas operacionales y administrativos.
. Seleccidn, contratacion, induccion y capacitacion de personal.
o Operacion inicial de negocio.

Una vez concluida esta etapa se debe continuar con la comparacion y medicion
de los resultados reales contra los presupuestados, en forma parcial o total, tiene
como objetivo mejorar o corregir el desarrollo del proyecto de inversion, para

lograr obtener los resultados mas cercanos a los planes originales.

El control se lo realiza durante la vida total del proyecto para medir su desarrollo y
rentabilidad en el tiempo, mediante elaboracion de presupuestos y estableciendo

un sistema de control y responsabilidad a la administracién”.”

En la etapa de ejecucion se materializa el proyecto, sus actividades son:

e Revision y actualizacion del documento-proyecto

e Actualizacion y detalle de cronogramas para la ejecucion del proyecto.

e Negociacion de créditos y recursos destinados al proyecto, a fin de garantizar
gue se provean en las condiciones mas favorables.

e Organizacion institucional y administrativa del proyecto y definicion sobre la

responsabilidad de implantacion.

“OPERACION: La fase de operacion es aquella donde la inversién ya

materializada esté en ejecucién. Una vez instalado el proyecto entra en operaciéon

7

CORDOBA PADILLA, Marcial. Formulacion y evaluacion de proyectos. Primera edicion. Ecoe Ediciones.
2006.528p
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y se inicia la generacion del producto, bien o servicio, orientado a la solucion del

problema o a la satisfaccion de la necesidad que dio origen al proyecto.

A medida que el proyecto avanza, se debe introducir modificaciones o mejoras
gue aumenten la eficiencia del sistema, a medida que el tiempo pase se van

presentando dos situaciones:

e La necesidad de ampliacién del sistema para extender su cobertura a nuevos
usuarios 'y,
e El desgaste de las instalaciones y equipos, esto genera la necesidad de

renovacion-reposicion.

EVALUACION DE RESULTADOS. Etapa final de un proyecto en la que éste es
revisado, y se llevan a cabo las valoraciones pertinentes sobre lo planeado y lo
ejecutado, asi como sus resultados, en consideracion al logro de los objetivos

planteados”.?

“La evaluacion de resultados tiene por lo menos dos objetivos importantes:

e Evaluar el impacto real del proyecto (empleo, divisas y descentralizacién),
ya entrado en operacion, para sugerir las acciones correctivas que se
estimen conveniente.

e Similar la experiencia para enriquecer el nivel de conocimiento y capacidad

para mejorar’.’

ESTUDIO DE MERCADO

“El estudio de mercado consiste en una iniciativa empresarial con el fin de

hacerse una idea sobre la vialidad comercial de una actividad econdémica”.*°

8

SORDOBA PADILLA, Marcial. Formulacion y evaluacidn de proyectos. Primera edicion. Ecoe Ediciones. 2006.528p

ROJAS LOPEZ, Miguel Davis, Evaluacion de Proyectos. Primera edicion. Ecoe Ediciones. Bogota. 2007
260p.
19 es.wikipedia.org/wiki/Estudio_de_mercado
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BENEFICIOS DE LA INVESTIGACION DE MERCADO

Se tiene mas y mejor informacién para tomar decisiones acertadas, que

favorezcan el crecimiento de las empresas.

e Proporciona informacion real y expresada en términos mas precisos, que
ayudan a resolver, con un mayor grado de éxito, problemas que se presentan
en los negocios.

e Ayuda a conocer el tamafio del mercado que se desea cubrir, en el caso de
vender o introducir un nuevo producto.

e Sirve para determinar el tipo de producto que debe fabricarse o venderse,
con base en las necesidades manifestadas por los consumidores, durante la
investigacion.

e Determina el sistema de ventas mas adecuado, de acuerdo con lo que el
mercado esta demandando.

e Define las caracteristicas del cliente al que satisface o pretende satisfacer la
empresa, tales como: gustos, preferencias, habitos de compra, nivel de
ingreso, etcétera.

e Ayuda a saber cobmo cambian los gustos y preferencias de los clientes, para
gue asi la empresa pueda responder y adaptarse a ellos y no quede fuera del

mercado.

IDENTIFICACION DEL PRODUCTO O SERVICIO

Los productos o servicios que ofreceremos son susceptibles a un analisis de sus
atributos tangibles e intangibles, esto generalmente es conocido como la

personalidad del bien que venderemos.

Los atributos tangibles es aquello que nuestros sentidos pueden palpar de

inmediato al tener al producto frente a nosotros (peso, textura, color, etc.)

Los atributos intangibles son aquellos que nos responden al cuestionamiento

¢En qué me beneficiara? Un ejemplo claro puede ser aquella playera que ya nos
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gusté por su forma o color, pero que ademas nos permitird lucir bien en la

sociedad.

Asi mismo, es sumamente importante en la identificacion del producto definir los
atributos importantes del mismo, a continuacion se describe cada uno de ellos con
la finalidad de aplicar este analisis y por ende, determinar qué tan éptimo es
nuestro producto:

e Nucleo. Comprende aquellas propiedades fisicas, quimicas y técnicas del
producto, que lo hacen apto para determinadas funciones y usos.

e Calidad. Valoracion de los elementos que componen el nucleo, en razon de
unos estandares que deben apreciar o medir las cualidades y permiten ser
comparativos con la competencia.

e Precio. Valor ultimo de adquisicion. Este atributo ha adquirido un fuerte
protagonismo en la comercializacion actual de los productos y servicios.

e Servicio: Conjunto de valores afadidos a un producto que nos permite poder
marcar las diferencias respecto a los demas; hoy en dia es lo que mas valora
el mercado

e Marca: nombres y expresiones graficas. Facilitan la identificacion del
producto y permiten su recuerdo asociado a uno u otro atributo. Hoy en dia es
uno de los principales activos de las empresas.

e Imagen del producto: Opinién global que se crea en la mente del
consumidor segun la informacion recibida, directa o indirectamente, sobre el
producto.

e Imagen de la empresa: Opinidn global arraigada en la memoria del mercado
gue interviene positiva 0 negativamente en los criterios y actitudes del

consumidor hacia los productos.

Al identificar los atributos antes mencionados estaremos evaluando que tanta
“‘personalidad” tiene nuestro producto y con ello evaluar su impacto para nuestro

mercado potencial y para esa competencia que siempre estara presente.
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SELECCION DEL MERCADO META

En la actualidad, las empresas reconocen que no son capaces de atraer a todos
los consumidores del mercado, o al menos que no pueden atraerlos a todos de la
misma manera, esto debido a que los consumidores son numerosos, dispersos y
variados en cuanto a sus necesidades y costumbres de compra. Ademas, las
empresas no siempre tienen la capacidad suficiente como para atender a los
distintos segmentos de mercado. Entonces, en vez de tratar de competir en un
mercado completo donde existen muchos segmentos de mercado y en algunas
situaciones contar una competencia mayor, cada empresa debe identificar
seleccionar los mercados meta a los que pueda atender mejor y con mayor

beneficio.

“Las empresas obtienen éptimos resultados cuando escogen con mucho cuidado
su mercado meta y ademas preparan programas a la medida de cada mercado

meta.” 1

SEGMENTACION DE MERCADO

La segmentacion de mercados es un proceso mediante el cual se identifica o se
toma un grupo de compradores con caracteristicas similares, es decir, se divide el
mercado en varios segmentos, de acuerdo con los diferentes deseos de compra y

requerimientos de los clientes.

A continuacion se describen las segmentaciones mas habituales:

“Segmentacion demografica, que agrupa a los clientes en funcion de atributos
objetivos personales como la edad, sexo, nivel de vida, nivel educativo, profesion,
domicilio. Estos atributos serian validos cuando el cliente potencial es un cliente
particular. En el caso de que los clientes potenciales fueran empresas algunos
de los atributos serian: sector empresarial, volumen de facturacion, nimero de

empleados, niumero de ubicaciones, etc.

1 KOTLER Y ARMSTRONG, Fundamentos de Marketing. Thomas Editores. Mexico.2006. 599p
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Segmentacion geografica, que agrupa a los clientes en funcion del lugar donde
viven/trabajan y donde desean comprar. Habitualmente hay iniciativas donde la
ubicacion es clave para su éxito, porque la demanda de los clientes es la cercania

o facilidades de acceso. Un ejemplo tipico para este caso es un supermercado.

Segmentacion de valor afladido, que agrupa a los clientes que estan dispuestos
a adquirir un bien o servicio por las caracteristicas diferenciales frente a los bienes
o servicios de la competencia. Normalmente esta segmentacion, que pretende
identificar a aquellos clientes que estan dispuestos a adquirir el bien o servicio por
sus caracteristicas especificas de calidad, pasando a un segundo plano
cuestiones como el precio, ofrece la posibilidad de establecer relaciones con los
clientes mas fieles y duraderas y, habitualmente, con mayores margenes

comerciales.”?

TAMANO DE LA MUESTRA

“El tamafo de la muestra es el numero de sujetos que componen la muestra
extraida de una poblacion, para que los datos obtenidos sean representativos de

la poblacion.

La formula para determinar la muestra es:

N

n=——m——
1+ e<N

n = NUmero de elementos de la muestra.
N = Nimero de elementos del universo.
e = Margen de error permitido 5% (0.05).

Objetivos de la determinacion del tamafio de la muestra

Estimar un parametro determinado con el nivel de confianza deseado.

12 \www.promocion.camaramadrid.es
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Detectar una determinada diferencia, si realmente existe, entre los grupos de

estudio con un minimo de garantia.”?

Reducir costes o aumentar la rapidez del estudio.

ANALISIS DE LA DEMANDA

Demanda Potencial

La demanda potencial es un limite superior de la demanda real que se ha de
estimar para el supuesto en que el esfuerzo comercial realizado es maximo.
Cantidad expresada en unidades fisicas o monetarias, referidas a un periodo
temporal y unas condiciones dadas.

Demanda Real

Para estimar la demanda real se debera partir de datos historicos existentes.
Demanda Futura

“La estimacion de la demanda futura debe realizarse para el area geografica y
mercado seleccionado. Para ello, habitualmente no se dispondran de datos

especificos, por lo que serd necesario partir de datos globales (nacionales o

provinciales), y ajustarlos en funcién del grado de acercamiento del &mbito objeto

de la estimacion con el entorno al que correspondan los datos disponibles.”*

13

ROBBINS Y DE CENZO. Fundamentos de Administracién. Pretince Hall Hispanoamerica S.A. Mexico.
1996.485p
1 http://www.promocion.camaramadrid.es
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ESTUDIO TECNICO

Se encarga de verificar la posibilidad técnica de fabricacion del producto que se
pretende y analiza determinando el tamafio Optimo la localizacién 6ptima, los
equipos, las instalaciones y la organizacibn que se requiere para realizar la

produccién.

En si se pregunta sobre donde, cuando, cuanto, como y con que producir lo que
se desea por lo que el aspecto técnico - operativo de un proyecto comprende
todo aquello que tenga relaciébn con el funcionamiento y la operatividad del

proyecto.

El estudio técnico del proyecto debe llegar a determinar la funcién de produccion
optima para la utilizacion eficiente y eficaz de los recursos disponibles para la

produccion de los bienes o servicios sociales.

TAMANO DEL PROYECTO

“Se basa en los resultados del estudio de mercado, este ayuda a tener una idea

de la futura demanda, y esto determina la magnitud del proyecto.”*

Las variables que determinan el tamafio del proyecto son:

e Ladimension y caracteristicas del mercado.

e Latecnologia del proceso productivo.

e Ladisponibilidad de insumos y materia prima.
e La localizacion.

e Los costos de inversion y de operacion.

e El financiamiento del proyecto.

' http://www.slideshare.net/LLuisConcha-91/estudio-tecnico-de-un-proyecto
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CAPACIDAD DEL PROYECTO.

La capacidad de produccion se define como el volumen o namero de unidades
gue se pueden producir un dia, mes o afio, dependiendo del tipo de proyecto que

se esta formulando.

Capacidad Instalada

La capacidad instalada es la cantidad maxima de Bienes o servicios que pueden
obtenerse de las plantas y equipos de una Empresa por unidad de Tiempo, bajo

condiciones tecnologicas dadas.

Capacidad Utilizada

Esta determinada por el nivel maximo de produccién que se puede obtener con la
utilizacion de determinado componente de produccién, independientemente de los

costos de produccion que genere.

LOCALIZACION DEL PROYECTO

“El estudio de la localizacion consiste en identificar y analizar las variables
denominadas fuerzas localizaciones con el fin de buscar la localizacion en que la
resultante de estas fuerzas produzca la maxima ganancia o el minimo costo

unitario. En la localizacion de un proyecto se presentan dos etapas:

Macro localizacion: Consiste en determinar en qué lugar del pais es mas

conveniente ubicar el proyecto: region, departamento, provincia.”*®

Micro localizacion: La seleccion de la macro y micro localizacién esta
condicionada al resultado del analisis de los factores de localizaciéon, se tomara en

consideracién un conjunto distinto de estos factores para cada proyecto. La

® MORALES CASTRO ARTURO, MORALES CASTRO J.A. Proyecto de Inversién: Evaluacion y
Formulacién. Mc. Graw Hill México 2009
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seleccion previa de una macro localizacion permitir4, reducir el ndmero de
soluciones posibles al eliminar los sectores geogréficos que no correspondan a
las condiciones requeridas por el proyecto. El andlisis de micro localizacion solo
indicard cual es la mejor alternativa de instalacion dentro de la macro zona

elegida.
Factores de localizacion
Para determinar la localizacibn hay que tener en cuenta varios factores, los

factores que influyen mas cominmente en la decision de localizacion de un

proyecto son:

o Medios y costos de transporte.

o Disponibilidad y costo de mano de obra idonea.
o Cercania a fuentes de abastecimiento.

o Cercania del mercado.

o Costo y disponibilidad de terrenos.

o Existencia de infraestructura industrial adecuada

INGENIERIA DEL PROYECTO

‘Estd en capacidad de realizar ingenieria conceptual considerada en los

siguientes términos:

La ingenieria conceptual es la primera etapa de un proyecto, después de que se

ha planteado su necesidad.”*’

Durante esta etapa se definen, de una manera preliminar, aspectos como los

siguientes:

o BACA, GABRIEL; Evaluacién de Proyectos; pag. 98
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e Capacidad requerida para la instalacion.

e Ubicacién aproximada.

e Area fisica de la instalacion.

e Costo de inversion.

e Costo de mantenimiento.

e Rentabilidad de la inversion.

e Previsién para ampliaciones futuras.

e Disposicion general de los equipos en el area de la planta.

e Diagrama de flujo de los procesos principales.

DESCRIPCION DEL PROCESO DE PRODUCCION

“El diagrama de proceso es una forma grafica de presentar las actividades

involucradas en la elaboracion de un bien y/o servicio terminado.

La simbologia utilizada en la elaboracion de un diagrama de proceso es la

siguiente:

SIMBOLOGIA DESCRIPCION

Almacenamiento

Operacién

Inspeccion o revisiéon

Transporte

Demora

Significado de la Denominacién de los Simbolos

Operacion o Actividad: Es el trabajo realizado en la elaboracién del producto

asignado, por lo comln a una sola estacion de trabajo.

Transporte: Cualquier movimiento del producto o cualquiera de sus partes en

distintos sitios en el proceso de produccion.
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Demora: Almacenamiento temporal antes o después de una operacion de
produccion, al emplear el simbolo de almacenamiento temporal a menudo se

emite esta categoria.

Inspeccion: Todas las actividades que se realizan para verificar si el producto
satisface las necesidades requeridas por el consumidor, asi como la satisfaccion

de los requerimientos necesarios dimensionales y de funcionamiento.

Almacenamiento: Intervalo durante los cuales el producto o cualquiera de sus
partes esperan o esta inmévil, a menudo se pone una T dentro del triangulo para
indicar un almacenamiento temporal, cuando el producto se almacena
brevemente, antes de completar el proceso de conversion. Una P dentro del
triangulo indicara almacenamiento permanente cuando el producto terminado

permanecera almacenado en un depésito o bodega por uno o dos dias.”®

ESTUDIO ADMINISTRATIVO

“‘Representa uno de los aspectos mas importantes dentro del plan de negocios, ya
gue si la estructura administrativa es efectiva las probabilidades de éxito son
mayores. Para hacer el estudio se debe empezarse por elaborar un organigrama
de la empresa, asignar funciones y responsabilidades, dicho estudio debe
incluir también una descripcion detallada de los costos administrativos
acompafado de cifras, el aspecto legal de la empresa, nombrando razon y objeto

social, los permisos que requiere y los tramites de constitucién necesarios.”*

BASE LEGAL

Toda empresa para su libre operacion debe reunir ciertos requisitos exigidos por

la ley, entre ellos tenemos:

18 \www.e-seia.cl/.../Descripcion_del_Proceso_de_Produccion
9 ROJAS, Miguel Davis, Administracién para Ingenieros. Ecoe Ediciones. Bogota. 2004. 189p
http://es.scribd.com/doc/41767724/ESTUDIO-ADMINISTRATIVO
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Acta constitutiva. Es el documento certificatorio de la conformacion legal de la
empresa, en él se debe incluir los datos referenciales de los socios con los cuales

se constituye la empresa.

La razon social o denominacién. Es el nombre bajo el cual la empresa operara,
el mismo debe estar de acuerdo al tipo de empresa conformada y conforme lo
establece la Ley.

Domicilio. Toda empresa en su fase de operacion estard sujeta a mdltiples
situaciones derivadas de la actividad y del mercado, por lo tanto debera indicar
clara- mente la direccion domiciliaria en donde se la ubicara en caso de requerirlo

los clientes u otra persona natural o juridica.

Objeto de la sociedad. Al constituirse una empresa se lo hace con un objetivo
determinado, ya sea: producir o generar o comercializar bienes o servicios, ello
debe estar claramente definido, indicando ademas el sector productivo en el

cual emprendera la actividad.

Capital social. Debe indicarse cual es el monto del capital con que inicia sus

operaciones la nueva empresa y la forma como este se ha conformado.

Tiempo de duraciéon de lasociedad. Toda actividad tiene un tiempo de vida
para el cual se planifica y sobre el cual se evalla posteriormente para medir los
resultados obtenidos frente a los esperados, por ello la empresa debe asi mismo

indicar para qué tiempo o plazo operara.

Administradores. Ninguna sociedad podra ser eficiente si la administracion
general no es delegada o encargada a un determinado namero de personas o una

persona que sera quién responda por las acciones de la misma.

ESTRUCTURA EMPRESARIAL

“Parte fundamental en la etapa de operacion de la empresa es, la estructura

organizativa con que esta cuente, ya que una buena organizaciéon permite asignar
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funciones y responsabilidades a cada uno de los elementos que conforman la
misma. Esto hara posible, que los recursos, especialmente el Talento Humano
sea manejado eficientemente. La estructura organizativa se representa por medio
de los organigramas a los cuales se acompafia con el manual de funciones, en

ella se establece los niveles jerarquicos de autoridad.

ORGANIGRAMAS

Los organigramas son diagramas que representan graficamente y de manera

simplificada la estructura formal que posee una organizacién.”*

Sus funciones principales son:

o Fallas de control interno

o Duplicacion de funciones

o Departamentalizacion inadecuada

o Funciones importante que se han descuidado

o Falta de unidad de mando

o Falta de claridad respecto del tipo de autoridad que se le asigna a un
cargo.

o Desequilibrios en la estructura, enorme amplitud del control, etc.

NIVELES JERARQUICOS

Son la dependenciay relacion que tienen las personas dentro de la empresa.
Nivel directivo
“Las funciones principales son; legislar politicas, crear y normas procedimientos

gue debe seguir la organizacion. Asi como también realizar

reglamentos, decretar resoluciones que permitan el mejor desenvolvimiento

2 CORDOBA PADILLA, Marcial. Formulacion y evaluacion de proyectos. Primera edicion. Ecoe
Ediciones. 2006.528p
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administrativo y operacional de la empresa. Este organismo constituye el primer
Nivel jerarquico de la empresa, formado principalmente por la Junta General de
Accionistas.

Nivel ejecutivo

Es el segundo al mando de la organizacion, es el responsable del manejo de la
organizacion, su funcion consistente en hacer cumplir las politicas, normas,
reglamentos, leyes y procedimientos que disponga el nivel directivo. Asi como
también planificar, dirigir, organizar, orientar y controlar las tareas administrativas

de la empresa.

Este nivel, se encarga de manejar Planes, Programas, Métodos y otras
técnicas administrativas de alto nivel, en coordinacion con el nivel operativo y
auxiliares, para su ejecucion. Velara el cumplimiento de las leyes y reglamento

obligatorios y necesarios para el funcionamiento de la organizacion.

El nivel ejecutivo o directivo es unipersonal, cuando exista un Director o Gerente.

Nivel asesor

No tiene autoridad en mando, Unicamente aconseja, informa, prepara
proyectos en materia juridica, econdmica, financiera, contable, industrial y demas

areas que tenga que ver con la empresa.

Nivel auxiliar o de apoyo

Apoya a los otros niveles administrativos, en la prestacion de servicios, en

forma oportuna y eficiente.

Nivel operativo

Constituye el nivel mas importante de la empresa y es el responsable directo de la

ejecucion de las actividades basicas de la empresa, siendo el pilar de la
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produccién y comercializacion. Tiene el segundo grado de autoridad y es
responsable del cumplimiento de las actividades encomendadas a la unidad, bajo
su mando puede delegar autoridad, mas no responsabilidad.

Coordinaciones

Tiene autoridad solo hacia sus dependientes y asesora, puede delegar autoridad,
mas no responsabilidad. Consiste en integrar las actividades de departamentos
independientes para perseguir las metas de la organizacion con eficacia. El grado
de coordinacién dependera de la naturaleza de las tareas realizadas y del grado

de interdependencia que existe entre las personas de las diversas unidades
Cuando el intercambio de informacién es menos importante, el trabajo se puede
efectuar con mayor eficiencia, con menos interaccion entre departamentos o

secciones.

Un grado importante de coordinacion con toda probabilidad beneficiara un trabajo

gue no es rutinario ni pronosticable.

Puestos operativos

Es la parte fundamental en la produccion o realizacion de tareas primarias y/o. No

tiene autoridad ni delega responsabilidad.

Es importante que esto tenga relacion en el Manual de Funciones de cada puesto

de los colaboradores.

MANUAL DE FUNCIONES

Es un libro de intrusiones para el personal de una organizacion que describe

vinculacién, responsabilidad y actividades a desarrollar en un puesto o area
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especifica para cada integrante de la organizacion.”*

ESTUDIO FINANCIERO

“El estudio financiero es el andlisis de la capacidad de una empresa para ser

sustentable, viable y rentable en el tiempo.

El estudio financiero es una parte fundamental de la evaluacién de un proyecto de
inversion. El cual puede analizar un nuevo emprendimiento, una organizacion en
marcha, o bien una nueva inversion para una empresa, como puede ser la
creacion de una nueva area de negocios, la compra de otra empresa 0 una

inversion en una nueva planta de produccion.

Para realizar este estudio se utiliza informacion de varias fuentes, como por
ejemplo estimaciones de ventas futuras, costos, inversiones a realizar, estudios
de mercado, de demanda, costos laborales, costos de financiamiento, estructura

impositiva, etc. “??

TIPOS DE INVERSION

Inversiones Fijas: Se caracterizan por ser despreciables, excepto el terreno
cuando éste no va a ser usado como factor central de explotacion de recursos
naturales, tenemos como inversiones fijas al terreno, construcciones civiles,

maquinaria, equipo. Mobiliario, vehiculos, herramientas, etc.

Inversiones diferidas: Son aquellos gastos que se realizan antes de iniciar la
operacion de la empresa, estos pueden ser estudios previos, gastos de
constitucién, intereses y amortizaciones cuando haya financiamiento en el periodo

de operacion del proyecto.

2! hitp://nivelesdelaempresa.blogspot.com/

22 CANELOS SALAZAR, Ramiro, Formulacion y Evaluacion de un Plan de Negocio. Primera Edicién.
LCRC Impresiones U.I.E. 2003. 31p

http://www.zonaeconomica.com/estudio-financiero
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Capital de trabajo: Su objetivo es garantizar el normal funcionamiento del

proyecto o empresa.

COSTOS DE PRODUCCION Y GASTOS

Los Costos de Produccién son asociados directamente con la adquisicion o

produccién de un bien o servicio.

Los Gastos representan salidas de recursos que no estan directamente

asociados a la produccion.

Los Costos de Produccion se han clasificado en:

Costos Variables: son los costos que cambian su valor economico dependiendo

del volumen de produccion.

Costos Fijos: son los costos cuyo importe permanece constante,

independientemente del nivel de actividad de la empresa.

ESTADOS FINANCIEROS

“Los estados financieros son documentos o informes que permiten conocer la
situacion financiera de una empresa, los recursos con los que cuenta, los
resultados que ha obtenido, la rentabilidad que ha generado, las entradas y

salidas de efectivo que ha tenido, entre otros aspectos financieros de ésta.

Ya sea que se trate de gerentes, administradores, inversionistas, accionistas,
socios, proveedores, bancos, agentes financieros, o entidades gubernamentales,
los estados financieros les permiten obtener informacion de acuerdo a sus

necesidades, analizarla y, en base a dicho analisis, tomar decisiones”.®

2 CANELOS SALAZAR, Ramiro, Formulacion y Evaluacion de un Plan de Negocio. Primera Edicién.
LCRC Impresiones U.I.E. 2003. 31p
http://www.crecenegocios.com/los-estados-financieros/
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Los principales estados financieros:

EL ESTADO DE RESULTADOS

También conocido como estado de ganancias y pérdidas, el estado de resultados
muestra detalladamente los ingresos, los gastos y el beneficio o pérdida que ha
generado una empresa durante un periodo de tiempo determinado.

Este nos permite saber cuéles han sido los ingresos, los gastos y el beneficio o
pérdida que ha generado la empresa, analizar esta informacién (por ejemplo,
saber si estad generando suficientes ingresos, si esta gastando demasiado, si esta
generando utilidades, si esta gastando mas de lo que gana, etc.), y, en base a

dicho analisis, tomar decisiones.

EL BALANCE GENERAL

El balance general muestra detalladamente los activos, los pasivos y el patrimonio

con que cuenta una empresa en un momento determinado.

Este nos permite conocer la situacion financiera de la empresa (al mostrarnos
cudl es el valor de sus activos, pasivos y patrimonio), analizar esta informacion
(por ejemplo, saber cuanto y dénde ha invertido, cuanto de ese dinero proviene de
los acreedores y cuanto proviene de capital propio, cuan eficientemente esta
utilizando sus activos, qué tan bien esta administrando sus pasivos, etc.), y, en

base a dicho analisis, tomar decisiones.

EL FLUJO DE CAJA

El flujo de caja muestra los flujos de ingresos y egresos de efectivo (dinero en
efectivo) que ha tenido una empresa durante un periodo de tiempo determinado.

Pero ademéas de ello, nos permite saber si la empresa tiene un déficit o un
excedente de efectivo y asi, por ejemplo, determinar cuanto puede comprar de

mercaderia, si es posible que compre al contado o es necesario o preferible que
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solicite crédito, si es necesario o preferible que cobre al contado o es posible que
otorgue créditos, si es posible que pague deudas a su fecha de vencimiento o es

necesario que pida un refinanciamiento o un nuevo financiamiento, etc.

PUNTO DE EQUILIBRIO

“‘Es el punto en el cual a cierto volumen de produccién o ventas la empresa no
gana ni pierde, también es denominado punto critico, suele representarse por
medio de la gréfica que lleva la misma denominacion, que permite visualizar
rapidamente las relaciones existentes entre los ingresos y los costos en los

diferentes niveles de produccién.”?

Métodos para determinar el punto de equilibrio.

Permite determinar qué porcentaje de la capacidad instalada se necesita para

producir cierta cantidad, en donde la empresa no tenga pérdida ni ganancia.

DATOS

Costos Fijos

Costos Variables
Unidades Producidas
Margen de Utilidad

Costo Total : CT=CF+CV
Costo Unitario : CU=CT/UP
Margen de Utilidad : M=CU30%M
Precio de Venta PVu=CU +M
Ingresos Totales VT = UP * PV

2 http://lacontabilidaddecostosenlavirtualidad.blogspot.com/2012/10/el-punto-de-equilibrio.html
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“MATEMATICAMENTE:

a. PE en funcién de la Capacidad Instalada

PE :C—F X100
VT -CV

b. PE en funcion de los Ingresos (Ventas)

CF

1.V
VT

PE =

c. PE en funcién de las Unidades Producidas’®

UpP
PE — CF
PVu-Cvu

VAN-VALOR ACTUAL NETO

“‘Definido como el Valor presente de una inversion a partir de una tasa de

descuento, una inversion inicial y una serie de pagos futuros.

Se debe tomar en cuento los siguientes aspectos.

a. Si el VAN es positivo. Y mayor a 1 significa que es conveniente

financieramente.

b. Siel VAN es negativo y menor a 1 no es conveniente financieramente.”?®

2 htp://www.gestiopolis.com/canales5/ger/gksa/144.htm
%*Recopilacion de textos Médulo 3y 9 UNL
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FORMULA PARA OBTENER EL VAN.

VAN =% ENC -1
(1+n)*
VAN = FNC (1+1)
VAN = Valor actual neto.
FNC = Flujo Neto de Caja.
| = Tasa de Interés,
N = Numero de periodos,
FA = Factor de actualizacion. Y su formula.
FA= 1/(1+)"

TIR-TASA INTERNA DE RETORNO.

“Conocida como criterio de rentabilidad, se cita muy frecuentemente como base
para evaluar criterios de inversion. La (TIR) se la define como la tasa de
descuento que hace que el valor presente (VAN), de entradas de efectivo sean
igual a la inversion neta relacionada con un proyecto. Se debe tomar en cuenta

los siguientes criterios.

a. sila TIR. Es mayor que el costo del capital debe aceptarse el proyecto.
b. Sila TIR. Es menor que el costo del capital debe rechazarse el proyecto.
c. Si la TIR. Es igual que el costo de capital es indiferente llevar a cabo el

proyecto.“?’

SU FORMULA ES;

TIR= tasa menor + diferencia de tasa (VAN tasa menor / (VAN menor +
VAN mayor))

2T es.wikipedia.org/wiki/Tasa_interna_de_retorno
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PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION

“Son los afnos que la empresa tarda en recuperar la inversion inicial mediante las
entradas de efectivo que la misma produce. Mediante este criterio se determina el
numero de periodos necesarios para recaudar la inversion. Resultado que se
compara con el numero de periodos aceptables para la empresa. La férmula para

calcular el periodo de recuperacion es la siguiente.

PRC= afio anterior a cubrir la inversién + inversién - > primeros flujos / Flujo de
”28

afio que supera la inversion.

RELACION BENEFICIO COSTO

Se basa en la relacion entre los costos y beneficios asociados en un proyecto.
Consiste en determinar cuales elementos son benéficos y cuales son costos, en
general los beneficios son ventajas expresadas en términos monetarios que
recibe el propietario, en cambio que los costos son los gastos anticipados de
construccion, operacion, mantenimiento etc., permite medir cuanto se conseguiria
en dolares por cada délar invertido, se lo determina actualizando los ingresos por
un lado y por otro lado los egresos por (0 que se considera el valor de

actualizacion.

Se debe tomar en cuenta los siguientes aspectos:

a. Si la relacién beneficio costo es mayor a uno se acepta el proyecto.

b. Si la relacidon beneficio costo es menor a uno no se acepta el proyecto.

c. Si la relacion beneficio costo es igual a uno conviene o no conviene realizar el
proyecto.

FORMULA:

RBC = Ingreso Actualizado/  Costo Actualizado.

%8 Recopilacion de textos Médulo 3y 9 UNL
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ANALISIS DE SENSIBILIDAD

La vulnerabilidad de los proyectos de inversion frente a las alternativas en los
precios de insumos o de otras causas de tipo econémico, en periodos de tiempo
relativamente cortos obliga a los analistas considerar el riesgo como un factor

mas en el calculo de la eficiencia econdmica.

La manera de hacerlo es conociendo su sensibilidad o su resistencia a este tipo
de variaciones se le conoce como desfases econOmicas a través de un
incremento o decremento de los costos o de los Ingresos en funcidon de como se

prevea esta variacion.

Existen cuatro formas de aumentar la utilidad de un negocio a partir de la base

dada por el punto de equilibrio:

o Buscar disminucion de los costos fijos.
o Aumentar el precio unitario de la venta,
o Disminuir el costo variable por unidad.

o Aumentar el volumen producido.

En sintesis el analisis de sensibilidad es un estudio que permite ver de qué

manera se alterara la decision economica se varian algunos factores.

En términos generales se debe considerar los siguientes aspectos.

1. Cuando el coeficiente resultante es mayor que uno el proyecto es sensible
a esos cambios

2. Cuando el coeficiente resultante es igual no se ve efecto alguno,

3. cuando el coeficiente resultante es menor a uno el proyecto no es sensible.

Para construir el analisis de sensibilidad se requiere tomar en cuento lo siguiente,

o Conocer la tasa interna de retorno del proyecto.



o Establecer los nuevos flujos netos de caja,

o Determinar las nuevas tasas internas de retorno

o Para luego establecer la sensibilidad del proyecto.
FORMULA:

NTIR = Tm+ Dt (VAN menor / VAN menor — VAN mayor

43
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e. MATERIALES Y METODOS

MATERIALES
Son todos los recursos fisicos y humanos necesarios para el desarrollo de una
investigacion, estos pueden ser gastos de personal y movilizacion, material

fungible (papeleria, Utiles de escritorio, material de imprenta, etc.).

En el presente trabajo investigativo he utilizado materiales necesarios para llevar
a cabo el desarrollo de la investigacion.

A continuacion detallo los materiales utilizados:

Recursos Humanos

El presente trabajo de investigacion se conto con la direccion de un Docente de la
Universidad Nacional de Loja Modalidad de Estudios a Distancia de la Carrera
Administracion de Empresas Ing. Galo Salcedo y mi persona Patricia Alexandra
Sosa Malla, previo a obtener el titulo de Ingeniera Comercial.

Recursos Materiales

Los recursos utilizados en el presente proyecto son:

MATERIALES DE OFICINA 200
INTERNET 30
TRANSPORTE 200
IMPRESIONES, COPIAS 100
IMPREVISTOS 500
TRAMITES LEGALES 400

TOTAL 1430
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METODOS

Los métodos que se utilizaron en la presente investigacién son:

Método Cientifico: Método de estudio sistematico, que incluye las técnicas de
observacion, la forma de recoger y analizar datos, el uso de un estilo propio de
l6gica y la utilizacion de teoria modelos. Las etapas de cdémo realizar
observaciones y experimentos, formular criterios, extraer resultados y analizarlos

e interpretarlos son caracteristicas de toda investigacion.

Este método se lo utilizO para analizar cada uno de los resultados obtenidos en

las encuestas.

Método Inductivo: Es aquel que permite pasar del conocimiento especifico y
particular al conocimiento de lo general y universal, mediante este método se trata
de descubrir las relaciones de causa y efecto de una situacion para poder
establecer un principio general aplicable a todos los problemas dentro de una

misma categoria.

Este método se lo utilizé para disefiar en el estudio organizacional y financiero de
la empresa mediante el cual se verificd criterios de autores y asi determinar la

estructura organizacional y el detalle del estudio financiero.

Método Deductivo: Este es un método cientifico que considera que la conclusion
se halla implicita dentro de las premisas, esto quiere decir que las conclusiones
son una consecuencia necesaria de las premisas, cuando estas resultan
verdaderas y el razonamiento deductivo tienen validez, no hay forma de que la

conclusidn no sea verdadera.

Este método se utilizé para el analisis correspondiente en cada una de las
preguntas que se realizaron y con los resultados elaborar cada uno de los

estudios correspondientes.
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Método Analitico: Este es un meéetodo de investigacibn que consiste en la
desmembracion de un todo, descomponiéndole en sus partes o elementos para
observar las causas, la naturaleza y los efectos. El andlisis es la observacion de
un hecho particular-

Este método se utilizdé para el analisis de la informacién que se obtiene de los
instrumentos de recoleccion de dicha informacion, y de esta manera establecer la
demanda y oferta del servicio que se ofrece, teniendo como resultado

conclusiones y recomendaciones de la investigacion realizada.

TECNICAS

OBSERVACION DIRECTA

La observacion es un elemento fundamental en todo proceso investigativo por tal
razon la observacion directa es la mas apropiada e idonea para obtener el mayor
numero de datos, a partir de la observaciéon surge el planteamiento del problema

gue se va a estudiar para el presente proyecto de factibilidad.

Esta técnica se la aplicé para verificar paso a paso la organizacion y desarrollo de

un evento social.

ENCUESTA

“La encuesta es una técnica destinada a obtener datos de varias personas cuyas
opiniones impersonales interesan al investigador. Para ello, a diferencia de la
entrevista, se utiliza un listado de preguntas escritas que se entregan a los
sujetos, a fin de que las contesten igualmente por escrito. Ese listado se

denomina cuestionario.

Es impersonal porque el cuestionario no lleve el nombre ni otra identificacién de la

persona que lo responde, ya que no interesan esos datos.
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Es una técnica que se puede aplicar a sectores mas amplios del universo, de

manera mucho mas econdémica que mediante entrevistas.

Varios autores llaman cuestionario a la técnica misma. Los mismos u otros, unen
en un mismo concepto a la entrevista y al cuestionario, denominandolo encuesta,
debido a que en los dos casos se trata de obtener datos de personas que tienen

alguna relacion con el problema que es materia de investigacion.”®

Este tipo de técnica se utilizé a los potenciales clientes y a los propietarios que

tienen microempresas 0 negocios con similares servicios.

Fueron un total de 400 encuestas realizadas en cada una de las parroquias de la
ciudad de Quito divididas de acuerdo al nimero de su poblacion, esto nos indico

la demanda potencial en el mercado.

Las encuestas realizadas a gerentes y duefios de microempresas que ofrecen
similar servicio en la organizacion de eventos sociales fue un total de 237, el

resultado muestra la oferta que existe dentro del mercado.

ENTREVISTA

Es la accion de desarrollar una charla con una o mas personas con el objetivo de

hablar sobre ciertos temas y con un fin determinado.

POBLACION Y MUESTRA

Poblacién

Es el grupo de habitantes que vive en un area o espacio geogréfico.

Para la realizacion del proyecto se tomara en cuenta a la PEA de la ciudad de

Quito con sus respectivas parroquias.

29

http://www.rrppnet.com.ar/tecnicasdeinvestigacion.htm
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Segmento objetivo

“Un segmento objetivo es el que una empresa ha elegido entre todos aquellos, en
el mercado mas amplio con necesidades o caracteristicas comunes y seleccionar
como objetivo a uno 0 mas para encauzar el producto o servicio que se genera en

el proyecto, mediante estrategias de precio, distribuciéon y promocion.

La segmentacion del mercado es util y necesaria, en razébn a que los
consumidores de un producto o usuarios de un servicio, no son homogéneos en
sus gustos y preferencias, y no existen productos universales que satisfagan las

necesidades en todos sus niveles y ambitos geograficos de mercado

En consecuencia, la segmentacion del mercado permite conocer con alto grado
de detalles las caracteristicas de los consumidores de un lugar determinado con
ciertas caracteristicas homogéneas, conducentes a organizar y clasificar la
demanda de los productos o servicios objeto del mercado, en cuanto a la
cuantificacion de la demanda, potencialidad de compradores del bien o servicio,
localizacion del mercado, area geogréafica del mercado, nivel de ingresos y
capacidad de compra de los consumidores, frecuencias y cambios en los habitos
de consumo, gustos y preferencias, caracteristicas de demografias de los
compradores, y todos aquellos aspectos que definen la magnitud del mercado

para los productos y servicios del proyecto.” *

Para el presente proyecto, el segmento objetivo al que se enfocé la investigacion

se regira a las siguientes variables:
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http://soda.ustadistancia.edu.co/enlinea/proyectodegradofasel_orlandofernandez/segmento_objetivo_del_pro
yecto.html
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http://soda.ustadistancia.edu.co/enlinea/proyectodegradofase1_orlandofernandez/segmento_objetivo_del_proyecto.html

CRITERIO DE SEGMENTACION

REGION
URBANO-RURAL
CLIMA

POBLACION

INGRESOS
GENERO

ESTADO CIVIL

NIVEL ECONOMICO

EDAD

PERSONALIDAD

ESTILO DE VIDA

BENEFICIOS DESEADOS

Fuente: propia
Realizado: Patricia Sosa

Proyeccion

Cuadro 1

SEGMENTO OBJETIVO

SEGMENTOS TIPICOS DEL MERCADO

GEOGRAFICOS

Ecuador, Pichincha, ciudad de Quito
Urbano
Templado

DEMOGRAFICOS

795.297 (PEA) — 737.637 (PEA MAYOR A 20 ANOS)

de $350 en adelante

Masculino y Femenino
solteros, casados, divorciados, adultos jovenes

Clase media, media alta y alta

Poblacion Econémicamente Activa (PEA)
Desde los 15 afios en adelante (se tomara en cuenta la
poblacién desde los 20 afios en adelante)

PSICOLOGICOS

Buenas relaciones sociales, extrovertidas, seguros, sociables

trabajadores, detallistas

CONDUCTUALES

Calidad en el servicio, comodidad, servicio personalizado
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De acuerdo al Censo del 2010 existen 2.239.199 en el DMQ vy la poblacién

urbana es de 1.619.146 habitantes, de los cuales la Poblacién Econémicamente

Activa es de 795.297, tomando en cuenta la PEA correspondiente a mayores de

20 afos.

A continuacion se realizara la proyeccion futura al afio en que empezara el

proyecto de inversién, afio 2014



Formula para la proyeccién de la poblacion:

Pf = Po(1+r)n

Pf = poblacion final

Po = poblacion actual

i =tasa de crecimiento poblacional
1 = constante

n = nimeros de afos

Pf = Po (1+r)n

Pf = 737.637 (1 + 0,029)4
Pf = 826.997
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En el presente proyecto se tomoé en cuenta el nUmero de personas en la PEA por

rango de edad puesto que no todas estaran en la posibilidad de acceder al

servicio que se va a proporcionar, ha considerado la PEA Urbana del Distrito

Metropolitano de Quito (20 afios en adelante)

» PEA Distrito metropolitano de Quito (Urbano) 795.297

» PEA Distrito metropolitano de Quito (Urbano — desde 20 afios de edad)

737.637

Determinacién de la muestra

MUESTRA

“La muestra estadistica es el subconjunto de los individuos de una poblacién. Las

muestras se obtienen con la intencién de inferir propiedades de la totalidad de la

poblacién, para lo cual deben ser representativas de la misma. Para cumplir esta
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caracteristica la inclusion de sujetos en la muestra debe seguir una técnica de

muestreo.”*

A continuacion calcularemos la muestra para el presente proyecto tomando como

referencia la poblacion econémicamente activa (PEA) al 2014 (proyectada):
n=N/(1+NE?)
Donde: n: tamafio de la muestra

N: poblacién

e: Margen de error (0,05)

n =826.997 / (1+826.997 (0.05)?) = 826.997 /2069,99

n =399,517 = 400 encuestas a realizar.

Las 400 encuestas se dividieron para todas las parroquias de la ciudad de Quito.

Cugdro 2
PLOBACION DE QUITO
ANOS POBLACION PROYECTADO
2010 737.637
2011 759.028
2012 781.040
2013 803.690
2014 826.997

Fuente: INEC Censo 2010, de acuerdo a coeficiente de variacion 2.90%
Realizado: Patricia Sosa

1 MIRANDA, Juan José, Gestién de Proyectos. Primera edicion. M
B Editores. Bogotd.1997. 366p

http://definicion.de/muestra/ -
http://es.wikipedia.org/wiki/Muestra_estadistica


http://definicion.de/muestra/
http://es.wikipedia.org/wiki/Muestra_estadistica
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Cuadro 3
HABITANTES POR PARROQUIAS DE LA CIUDAD DE QUITO
% QUE CANTIDAD DE
N° PARROQUIA PEA AL 2010 REPRESENTA ENCUESTAS A
EN LA CIUDAD REALIZAR
DE QUITO

1 Belisario Quevedo 24.008 3% 12
2 Carcelén 27.722 3% 14
3 Centro Histérico 21.262 3% 11
4 Chilibulo 23.399 3% 12
5 Chillogallo 26.721 3% 13
6 Chimbacalle 20.040 3% 10
7 Cochapamba — Quito 29.013 4% 15
8 Comité del Pueblo 22.913 3% 12
9 La Concepcién 17.026 2%
10 Cotocollao 16.471 2%
11 El Condado 41.151 5% 21
12 Guamani 29.350 4% 15
13 IRaquito 25.842 3% 13
14 Itchimbia 16.237 2% 8
15 Jipijapa 19.265 2% 10
16 Kennedy 37.166 5% 19
17 La Argelia 26.876 3% 14
18 La Ecuatoriana 28.479 4% 14
19 La Ferroviaria 30.348 4% 15
20 La Libertad 13.917 2%
21 La Magdalena 15.100 2%
22 La Mena 20.660 3% 10
23 Mariscal Sucre 7.641 1% 4
24 Ponceano 28.228 4% 14
25 Puengasi 30.694 4% 15
26 Quitumbe 35.434 4% 18
27 Rumipamba 17.577 2% 9
28 San Isidro del Inca 21.311 3% 11
29 San Bartolo 30.780 4% 15
30 San Juan 27.205 3% 14
31 Solanda 38.221 5% 19
32 Turubamba 25.240 3% 13

TOTAL 795.297 100% 400

Fuente: INEC Censo 2010
Realizado: Patricia Sosa
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MUESTRA PARA DETERMINAR LA OFERTA

Para determinar la oferta se realiz6 una encuesta a los propietarios de empresas
gue ofrecen el servicio de organizacion y eventos a domicilio de la ciudad de
Quito, los mismos que son 237 que se encuentran registrados en la Camara de

Comercio de Quito y segun datos del INEC censo 2010.

Las encuestas para la oferta se las realizé a los 237 propietarios de las empresas

antes mencionadas.
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f. RESULTADOS

El estudio de Mercado se la realizé con una encuesta dirigida a la poblacion de
las parroquias de Quito.

ANALISIS E INTERPRETACION DE LOS RESULTADOS
ENCUESTAS PARA DETERMINAR LA DEMANDA

PREGUNTA 1

¢ Usted y su familia realiza eventos sociales?

CUADRO 4

PREGUNTA 1
USTED Y SU FAMILIA REALIZA EVENTOS SOCIALES

DETALLE FRECUENCIA %
Si 400 100.00
No 0 0.00
TOTAL 400 100.00

Fuente: PEA Ciudad de Quito
Realizado: Patricia Sosa

GRAFICA 1

PREGUNTA 1
USTEDY SU FAMILIA REALIZA EVENTOS
SOCIALES

0%

mSi

B No

ANALISIS E INTERPRETACION
El presente resultado indicé que de los 400 encuestados un 100% si realizan

eventos sociales, sea el motivo mas minimo para llevarlo a cabo.



PREGUNTA 2
¢, Realiza eventos sociales a domicilio?

CUADRO 5

PREGUNTA 2
REALIZA EVENTOS SOCIALES A DOMICILIO

DETALLE FRECUENCIA %
Si 258 64.50
No 142 35.50
TOTAL 400 100.00

Fuente: PEA Ciudad de Quito
Realizado: Patricia Sosa

GRAFICO 2

PREGUNTA 2
REALIZA EVENTOS SOCIALES A DOMICILIO

H Si

H No

ANALISIS E INTERPRETACION:

55

El resultado que obtuve con respecto a si realiza eventos sociales a domicilio

tengo que un 64.50% (258 personas) responden que si lo realizan en su

respectivo domicilio por economia o facilidad de realizarlo, pero un 35.50%

respondieron que no, porque prefieren realizarlo en un establecimiento de

recepciones ya que no les gustaria ser los que organicen todo el evento.



PREGUNTA 3
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¢, Si se creara una empresa de eventos sociales a domicilio en la ciudad de Quito

haria uso de sus servicios?

CUADRO 7

PREGUNTA 3
¢S SE CREARA UNA EMPRESA DE EVENTOS
SOCIALES A DOMICILIO EN LA CIUDAD DE QUITO
HARIA USO DE SUS SERVICIOS?

DETALLE FRECUENCIA %
Si 210 81.40
No 48 18.60
TOTAL 258 100.00

Fuente: PEA Ciudad de Quito
Realizado: Patricia Sosa

GRAFICO 3

PREGUNTA 3
£S| SE CREARA UNA EMPRESA DE EVENTOS
SOCIALES A DOMICILIO EN LA CIUDAD DE
QUITO HARIA USO DE SUS SERVICIOS?

m Si

® No

ANALISIS E INTERPRETACION:

Como resultado de ésta pregunta obtuve que de las 258 personas encuestadas,

un 81% (210 personas), si estan dispuestas a contratar los servicios de una

nueva empresa organizadora de eventos sociales tomando en cuenta su

innovacion y promociones presentadas, con un 19% (48 personas) no la

contratarian por miedo a experimentar con empresas nuevas.



PREGUNTA 4

¢, Con qué frecuencia realiza sus eventos anualmente?

CUADRO 8
PREGUNTA 4
¢ CON QUE FRECUENCIA REALIZA SUS EVENTOS
ANUALMENTE?
DETALLE FRECUENCIA %
1-3 veces 152 58.91
4-6 veces 69 26.74
7 0 mas veces 37 14.34
TOTAL 258 100.00
Fuente: PEA Ciudad de Quito
Realizado: Patricia Sosa
GRAFICO 4
) PREGUNTA 4
¢CON QUE FRECUENCIA REALIZA SUS
EVENTOS ANUALMENTE?
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ANALISIS E INTERPRETACION:

De las personas encuestadas obtuve como resultado que un 59% (152 personas)
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realizan u organizan sus distintos eventos de ambito social de 1 a 3 veces al afio,

un 20% (69 personas) lo realizan de 4 a 6 veces anuales y un 14% (37 personas)

realizan mas de 7 eventos anuales ya sean cumpleafios, reuniones, cumpleafos,

etcétera.
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PREGUNTA 5

¢ Para qué eventos contrataria sus servicios?

CUADRO 9
) PREGUNTA5
¢PARA QUE EVENTOS CONTRATARIA SUS SERVICIOS?

DETALLE OPCION1 | OPCION2 | OPCION3 | OPCION4 FRECUENCIA %
Cumpleafios 11 10 15 17 53 20.54
Bautizos 10 10 11 16 47 18.22
Matrimonio 15 17 21 20 73 28.29
Quince afos 8 6 7 9 30 11.63
Reuniones de trabajo 0 9 8 6 23 8.91
Coctel 0 0 5 6 11 4.264
Coffe break 9 0 0 4 13 5.04
Otros 2 1 0 5 8 3.10
TOTAL 55 53 67 83 258 100.00

Fuente: PEA Ciudad de Quito

Realizado: Patricia Sosa
GRAFICO 5
PREGUNTAS

¢PARA QUE EVENTOS CONTRATARIA SUS SERVICIOS?
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ANALISIS E INTERPRETACION:

Existen diferentes eventos sociales que se pueden llevar a cabo, dentro de las
258 personas encuestadas obtuve como resultado que un 21% elige como
prioridad a la realizacion y organizaciobn de un matrimonio, con un 20% a la
realizacion de cumpleafios, un 18% corresponde a la realizacion y celebracion
del Bautismo y con un 16% a la realizacion de los inolvidables quince afios, este
tipo de eventos son prioridad por el recuerdo que esto implican para las familias.

Las reuniones de trabajo, coctel, Coffe break y otros eventos como son
despedidas de solteros, primeras comuniones, etcétera, si se las realiza pero no

con frecuencia.
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PREGUNTA 6

El nimero de personas que suele invitar a sus eventos es?

CUADRO 10
) PREGUNTA 6
¢EL NUMERO DE PERSONAS QUE SUELE INVITAR A SUS EVENTOS ES?

DETALLE FRECUENCIA %
dela?20 25 9.69
de 21 a80 97 37.60
de 81 a 140 65 25.19
de 141 a 200 51 19.77
de 201 a 260 15 5.81
de 261 a 320 2 0.78
mas de 321 3 1.16
TOTAL 258 100.00

Fuente: PEA Ciudad de Quito
Realizado: Patricia Sosa

GRAFICO 6

; PREGUNTA 6
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ANALISIS E INTERPRETACION:

Para la realizacion de un evento, una fiesta, reunion familiar o social es
fundamental saber cuantas personas seran invitadas, de las personas
encuestadas obtuve como resultado que un 37% invitaria de 21 a 80 personas, no
obstante un 25% tendria un namero de invitados de 81 a 140 personas, y un 20%
de 141 a 200 invitados, es decir el 80% de los encuestados no superara la

cantidad de 200 personas invitadas.



PREGUNTA 7

¢, Qué servicios contrataria para realizar sus eventos o banquetes?
CUADRO 11
PREGUNTA 7

¢ QUE SERVICIOS CONTRATARIA PARA REALIZAR SUS EVENTOS O BANQUETES?

DETALLE OPCION 1 OPCION 2 OPCION 3 FRECUENCIA %
Alimentacion 19 15 15 49 18.99
Decoracion 19 12 13 44 17.05
Musica 19 15 15 49 18.99
Transporte 14 0 11 25 9.690
Filmacion 14 12 0 26 10.08
Fotografia 19 12 31 12.02
Meseros 19 15 34 13.18
Otros 0 0 0 0
TOTAL 123 81 54 258 100.00

Fuente: PEA Ciudad de Quito
Realizado: Patricia Sosa
GRAFICO 7
PREGUNTA Y
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ANALISIS E INTERPRETACION:
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En un evento social es importante conocer que servicios se desea contratar, de

nuestros encuestados obtuve como resultado que la alimentacion y masica con un

19%, son servicios primordiales en la realizacion de un evento, seguidos de

aspectos como la decoracién con el 17%, pero no dejando de lado al servicio de

fotografia transporte, mesero, y filmacion.
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PREGUNTA 8

¢ Si contrataria el servicio de alimentacion, que tipo de comida le gustaria?

CUADRO 12

i PREGUNTA 8 i
¢SI CONTRATARIA EL SERVICIO DE ALIMENTACION, QUE
TIPO DE COMIDA LE GUSTARIA?

DETALLE FRECUENCIA %
Local 101 39.15
Nacional 136 52.71
Internacional 21 8.14
TOTAL 258 100.00

Fuente: PEA Ciudad de Quito
Realizado: Patricia Sosa

GRAFICO 8
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ANALISIS E INTERPRETACION:

La alimentacion, es decir el plato fuerte, es parte fundamental para llevar el
crédito de un buen servicio durante el evento, tenemos opciones de tipo local,
Nacional e Internacional, obtuve como resultado que un 53% (136 personas)
eligen comida Nacional seguido de un 39% (101 personas) comida Local y un 8%

(21 personas) comida Internacional.
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PREGUNTA 9

¢, Qué tipo de servicio preferiria contratar?

CUADRO 13
) PREGUNTA 9 )
¢QUE TIPO DE SERVICIO PREFERIRIA CONTRATAR?
DETALLE FRECUENCIA %
Servicio ala mesa 167 64.73
Buffet 91 35.27
TOTAL 258 100.00

Fuente: PEA Ciudad de Quito
Realizado: Patricia Sosa

GRAFICO 9

) PREGUNTA 9 )
¢QUE TIPO DE SERVICIO PREFERIRIA
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ANALISIS E INTERPRETACION:

Con respecto a la pregunta ¢ qué tipo de servicio contrataria, servicio a la mesa o
buffet?, obtuve como resultado que un 65% (167 personas) optan por solicitar
servicio a la mesa por comodidad hacia si mismo y sus invitados, pero con un
35% me indica que prefieren un servicio de buffet, ya que por este medio sus

invitados podran elegir cantidad y variedad para su degustacion.

En las dos opciones puedo mencionar que la eleccién de uno de los servicios

dependera mucho el tipo de evento que se desea llevar a cabo.
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PREGUNTA 10

¢En qué dias realizaria sus eventos?

CUADRO 14

. PREGUNTA 10
¢EN QUE DIAS REALIZARIA SUS EVENTOS?

DETALLE FRECUENCIA %
Jueves 33 12.79
Viernes 87 33.72
Sébado 138 53.49
Entre semana 0 0
TOTAL 258 100.00

Fuente: PEA Ciudad de Quito
Realizado: Patricia Sosa

GRAFICO 10
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ANALISIS E INTERPRETACION:

Para realizar diferentes eventos sociales el dia que se lo lleve a cabo es
fundamental, esto dependera del tipo de evento que se realizard. En esta
pregunte obtuve como resultado que un 53% (138 personas) eligen como mejor
opcién al dia sabado, un 34% eligen el dia viernes, un 13% los dias jueves.
Puedo analizar que para los usuarios de este tipo de servicio eligen dias

especificos de acuerdo a la necesidad del evento a realizarse.
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PREGUNTA 11
¢ Cuanto paga usted por persona en un evento?

CUADRO 15

) PREGUNTA 11
¢CUANTO PAGA USTED POR UN EVENTO?

DETALLE FRECUENCIA %
$1-$5 17 6.59
$6 - $10 91 35.27
$11 - $16 135 52.33
$17 - $22 12 4.65
Més de $22 3 1.16
TOTAL 258 100.00

Fuente: PEA Ciudad de Quito
Realizado: Patricia Sosa

GRAFICO 11
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ANALISIS E INTERPRETACION:

Para llevar a cabo un evento el precio que se paga por el mismo es importante
saberlo, es asi que obtuve como resultado que el 52% de los encuestados
pagarian un promedio entre 11 y 16 ddlares por persona, y con un 35% pagarian
entre 6 a 10 ddlares, es decir los encuestados pagarian por persona para el

evento a realizar entre 6 a 16 ddlares.
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PREGUNTA 12
¢Qué medio de comunicacién prefiere para conocer empresas que ofrezcan el

servicio que usted necesita?

CUADRO 16
) ) PREGUNTA 12
¢QUE MEDIO DE COMUNICACION PARA CONOCER EMPRESAS QUE OFREZCAN EL SERVICIO
QUE USTED NECESITA?
DETALLE OPCION 1 OPCION 2 FRECUENCIA %

POP 6 0 6 2.3
Radio 19 0 19 7.4
Internet (redes sociales) 63 59 122 47.3
Televisién 13 12 25 9.7
Recomendacion de 45 41 86 33.3
clientes

TOTAL 146 112 258 100.00

Fuente: PEA Ciudad de Quito
Realizado: Patricia Sosa

GRAFICO 12
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ANALISIS E INTERPRETACION:

La comunicacion, pieza clave para dar a conocer a una empresa u organizacion.
En la actualidad hay diferentes maneras para realizar publicidad, por tanto el
resultado que obtuve de las personas encuestadas es que un 47% eligen el
servicio de internet (redes sociales) como herramienta bésica para ofrecer
publicidad de la empresa, la recomendacion de clientes, es decir recomendacion
de boca en boca, es un medio de comunicacion con un 33% de aceptacion de los

encuestados.

La radio, POP (publicidad) y el servicio de television en la actualidad no son
comunes para publicidad, sin embargo son necesarias para dar a conocer los
servicios que se ofrecen al publico que no tiene acceso a las mencionadas

herramientas de comunicacion.
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PREGUNTA 13

¢ Piensa usted qué la empresa que ofrece los servicios para sus eventos sociales
debe tener diversas promociones?

CUADRO 15

PREGUNTA 13
¢PIENSA USTED QUE LA EMPRESA QUE OFRECE SERVICIOS PARA SUS
EVENTOS SOCIALES DEBE TENER DIVERSAS PROMOCIONES?

DETALLE FRECUENCIA %
Sl 149 57.75
NO 109 42.25
TOTAL 258 100.00

Fuente: PEA Ciudad de Quito
Realizado: Patricia Sosa

GRAFICO 13
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ANALISIS E INTERPRETACION:

Hablando de promociones, ¢es importante y necesario tenerlas al momento de
ofrecer un servicio? Si, porque es cuando se debe ofrecer una mejor oferta frente
a la competencia, y de acuerdo a las encuestas realizadas obtuve como
resultado que el 58% de las personas encuestadas apoyan a promociones
otorgadas por los ofertantes, estas deben ser acorde a la necesidad del cliente,

innovadoras y creativas.
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ENCUESTAS PARA DETERMINAR LA OFERTA

PREGUNTA 1

¢ El servicio de realizacion de eventos sociales que ofrece en qué sitio lo realiza?
CUADRO 16
PREGUNTA 1

¢EL SERVICIO DE REALIZACION DE EVENTOS SOCIALES QUE OFRECE EN QUE
SITIO LO REALIZA?

DETALLE FRECUENCIA %
Local propio de recepcién 28 11,81
A domicilio 65 27,43
En recepcion y a domicilio 125 52,74
Otros 19 8,02
TOTAL 237 100,00

Fuente: Camara de Comercio de Quito / estadistica
Realizado: Patricia Sosa

GRAFICO 15
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ANALISIS E INTERPRETACION:

Para determinar qué cantidad de ofertantes se tiene en el presente proyecto, se
ha procedido con la pregunta a los mismos, ¢En qué sitio o lugar brinda el servicio
de eventos sociales?, obtuve como resultado que el 27% y 53% respondieron que

ofrecen los servicios a domicilio y en recepcion o local propio.

Del presente resultado partimos para continuar con las siguientes preguntas.
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PREGUNTA 2

¢, Qué servicio ofrece cuando el evento es a domicilio?

CUADRO 18

PREGUNTA 2
¢ QUE SERVICIO OFRECE CUANDO EL EVENTO ES A DOMICILIO?

DETALLE OPCION 1 OPCION 2 FRECUENCIA %
Carpas 12 11 23 12,11
Menaje en general 12 11 23 12,11
Mesas 12 11 23 12,11
Sillas 12 11 23 12,11
Musica 12 11 23 12,11
Animacion 12 11 23 12,11
Buffet 0 11 11 5,79
Arreglos florales 0 11 11 5,79
Filmacién y fotografia 0 11 11 5,79
Otros 8 11 19 10
TOTAL 80 110 190 100

Fuente: Camara de Comercio de Quito / estadistica
Realizado: Patricia Sosa

GRAFICO 16
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ANALISIS E INTERPRETACION:

Como resultado a la presente pregunta obtuve que un 42% (80 personas
encuestadas) ofrecen el servicio de la opcion 1 (carpas, menaje en general,
mesas, sillas, masica y animacién) y como opcion 2 (carpas, menaje en general,
mesas, sillas, masica, animacion, buffet, arreglos florales, filmacién y fotografia y
otros) tenemos que un 58% (110 propietarios) confirman que ofrecen un servicio

completo.



PREGUNTA N° 3

¢ El servicio que ofrece, qué sectores aborda?

CUADRO 19
PREGUNTA,S
¢EL SERVICIO QUE OFRECE, QUE SECTORES ABORDA?
DETALLE FRECUENCIA %

Sur 0 0,00
Centro 0 0,00
Norte 0 0,00
Valles 0 0,00
Norte, Centro, Sur y Valles 190 0,00
TOTAL 190 100,00

Fuente: Camara de Comercio de Quito / estadistica

Realizado: Patricia Sosa
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ANALISIS E INTERPRETACION:
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En la presente pregunta no obtuve diferencia entre las respuestas ya que todos

los ofertantes me indican con sus respuestas que su servicio se ofrece a nivel de

Centro, Norte Sur y Valles con un resultado del 100% de los encuestados.
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PREGUNTA N° 4

¢, Con qué frecuencia presta los servicios de organizacion de eventos sociales?

CUADRO 20
i PREGUNTA 4 i

¢ CON QUE FRECUENCIA PRESTA LOS SERVICIOS DE ORGANIZACION DE EVENTOS

SOCIALES?
DETALLE FRECUENCIA %

1-3 veces mensuales 69 36,32

4-6 veces mensuales 47 24,74

7 0 més veces mensuales 74 38,95

TOTAL 190 100,00

Fuente: Camara de Comercio de Quito / estadistica
Realizado: Patricia Sosa
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ANALISIS E INTERPRETACION:

Con respecto a la pregunta obtuve como resultado que el 25% (47 ofertantes) que
Sus contratos estan entre 4 a 6 veces semanales, con un 36% (69 ofertantes) me
indican que tienen contratos entre 1 a 3 veces semanales y con un 39% (74

ofertantes) tienen un promedio semanal de mas de 7 contratos.



PREGUNTA N°5

¢, Qué publicidad utiliza para dar a conocer los servicios que ofrece?

CUADRO 21

PREGUNTA 5

¢ QUE PUBLICIDAD UTILIZA PARA DAR A CONOCER LOS SERVICIOS QUE OFRECE?

DETALLE FRECUENCIA
POP 25
Radio 14
Internet (redes sociales) 67
Television 25
Recomendacién de clientes 59
TOTAL 190

Fuente: Camara de Comercio de Quito / estadistica
Realizado: Patricia Sosa
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ANALISIS E INTERPRETACION:

El sistema de comunicacion para dar a conocer los diferentes servicios que se
ofrecen es fundamental, por esta razén en la presente pregunta obtuve como
resultado que los ofertantes en la actualidad eligen el internet (redes sociales) con
un 35% (67 ofertantes) como principal transmisor para el servicio ofertado, con el

31% (59 ofertantes) por recomendacion de clientes, es decir el llamado sistema
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de boca a boca, con un 13% respectivamente la publicidad y transmision por

television, y con un 8% tuve como resultado a la radio.
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PREGUNTA N° 6

¢, Usted ofrece algun tipo de promocién cuando ofrece sus servicios?

CUADRO 22

~ PREGUNTA 6 3
¢USTED OFRECE ALGUN TIPO DE PROMOCION CUANDO OFRECE
SUS SERVICIOS?

DETALLE FRECUENCIA %
Si 115 60,53
No 75 39,47
TOTAL 190 100,00

Fuente: Camara de Comercio de Quito / estadistica
Realizado: Patricia Sosa
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ANALISIS E INTERPRETACION:

Las promociones son fundamentales y necesarias al momento de ofrecer un
servicio, de esta manera el cliente o usuario obtendra beneficios adicionales al
contratar el servicio, de esta manera obtuve como resultado que el 61% (115
ofertantes) respondieron que si ofrecen promociones al momento de ofrecer sus
servicios, mientras que el 39%(75 ofertantes) respondieron que no, el motivo es

porque sus precios son los mas econdémicos como para ofrecer una promocion
adicional.
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PREGUNTA N° 7

¢Al momento de la organizacion de un evento qué considera usted?

CUADRO 23
PREGUNTA 7 )
(AL MOMENTO DE LA ORGANIZACION DE UN EVENTO QUE CONSIDERA
USTED?

DETALLE FRECUENCIA %
Gustos del cliente 83 43,68
Recomendacion de una propuesta 39 20,53
Innovadora y Satisfactoria 68 35,79

TOTAL 190 100

Fuente: Camara de Comercio de Quito / estadistica
Realizado: Patricia Sosa
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ANALISIS E INTERPRETACION:

El resultado de la pregunta me indica con sus resultados que al momento de
realizar un contrato toman en cuenta los gustos del cliente obteniendo un
resultado de un 44% (83 ofertantes), con un 36% (68 ofertantes) indican u ofrecen
ideas con innovacion para el evento a realizarse y de esta manera entregar y
obtener satisfaccion para el consumidor final, y con un 20% es la recomendacién

del cliente.
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PREGUNTA N° 8

¢ A su criterio sus costos de todos sus servicios que ofrece son?

CUADRO 24

PREGUNTA 8
¢A SU CRITERIO SUS COSTOS DE TODOS SUS SERVICIOS QUE
OFRECE SON?

DETALLE FRECUENCIA %
Altos o Costosos 37 19,79
Econdémicos 153 80,21
TOTAL 190 100,00

Fuente: Camara de Comercio de Quito / estadistica
Realizado: Patricia Sosa
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ANALISIS E INTERPRETACION:

De los ofertantes encuestados obtuve el resultado que un 81% (157 ofertantes)
opinan que sus precios son econdmicos y un 19% (37 ofertantes) opinan que sus
precios son altos por los estrictos estandares de calidad que mantienen al

momento de la organizacioén, y realizacion del evento.
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PREGUNTA N°9
¢ El costo del plato en cada evento, cual es el mas acogido?

CUADRO 25

PREGUNTA9 )
¢EL COSTO DEL PLATO EN CADA EVENTO, CUAL ES EL MAS ACOGIDO?

DETALLE FRECUENCIA %
1.00 - 7.00 délares 63 33,16
7.01 - 13.00 délares 59 31,05
13.01 - 19.00 ddlares 41 21,58
Mas 19.01 27 14,21
TOTAL 190 100

Fuente: Camara de Comercio de Quito / estadistica
Realizado: Patricia Sosa
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ANALISIS E INTERPRETACION:

Como resultado de esta pregunta obtuve que el 33% y el 31% tienen una
tendencia en los valores de $1 a $7 y de $7 a $13 respectivamente porque

indican que sus costos estan dentro del presupuesto para sus clientes.



g. DISCUSION

ESTUDIO DE MERCADO

ANALISIS DE LA DEMANDA
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El estudio de la demanda, nos permite conocer los demandantes o posibles

consumidores en la contratacion del servicio de organizacion de eventos sociales,

se tiene como finalidad determinar la cantidad de la demanda en un tiempo

determinado.

DEMANDA POTENCIAL

La demanda potencial del proyecto esta conformada por la PEA (Poblacion

Econdmicamente Activa) de la ciudad de Quito.

La poblacién de estudio segmentada, se la proyectara por 5 afos.

CUADRO 26

DEMANDA POTENCIAL

DEMANDA
ARO (MA@%ARES TASA DE CRECIMIERTO PORCENTAJE ESTUDIO AL 100%
20 AROS) (EN NUMERO DE
PERSONAS)
0 737637 2,90% 100% 737637
1 759028 2,90% 100% 759028
2 781040 2,90% 100% 781040
3 803690 2,90% 100% 803690
4 826997 2,90% 100% 826997
5 850980 2,90% 100% 850980

Fuente: Cuadro 2y 4 (PEA QUITO-variaciéon 2,90%)
Realizado: Patricia Sosa
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USO PER CAPITA
El consumo o uso per cépita es la cantidad del producto o servicio que va a hacer

uso del servicio anualmente.
Para realizar el analisis del consumo per cépita he tomado en cuenta el cuadro N°
8 el cual me indica los resultados de los encuestados que responden a cuantas

veces anualmente realizan un evento de ambito social.

CUADRO 27

CONSUMO PER CAPITA

PUNTO MEDIO | TIEMPO TOTAL

ALTERNATIVAS FRECUENCIA ||:\)/|L|J3’\||31|—8 POR 1 ANUAL
FRECUENCIA ANUAL
1-3 VECES ANUALES 152 2 304 1 304
4-6 VECES ANUALES 69 5 345 1 345
7 O MAS ANUALES 37 8 296 1 296
TOTAL 258 TOTAL 945

Fuente: Cuadro N° 8
Realizado: Patricia Sosa

. A continuacion se calculé un promedio anual de la PEA encuestada.

CP = (promedio por frecuencia) * (frecuencia) / total frecuencia

CP =945 /258
CP = 3.6 = 4 eventos promedio por cada persona encuestada anualmente.

DEMANDA REAL
Es toda la poblacion segmentada que realmente utiliza o consume el servicio o

producto.

En base a la encuesta realizada para identificar la Demanda Real me basaré en la

PEA que realiza eventos sociales en su domicilio.
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CUADRO 28

DEMANDA REAL

- PEA (MAYORES DEMANDA REAL

MO | wafos) PORERTAE NUVIERO DE PERSONAS)
0 737637 64% 472088
1 759028 64% 485778
2 781040 64% 499866
3 803690 64% 514362
4 826997 64% 529278
5 850980 64% 544627

Fuente: Cuadro 5y 26
Realizado: Patricia Sosa

DEMANDA EFECTIVA
Es toda la poblacion segmentada en la practica, esta define lo que se va a

requerir para el servicio en el mercado.

La demanda efectiva me dio a conocer qué cantidad de los encuestados estan
dispuestos a utilizar los servicios de la nueva empresa, de acuerdo al consumo

promedio de uso del servicio anualmente.

CUADRO 29

DEMANDA EFECTIVA

DEMANDA
DEMANDA
| REAL(EN ElPEEcMﬂA\L\IAD(AEN PROMEDIO DE EFE%TS'(\;ADEARA
ANO = NUMERO = PORCENTAJE USO DE
Ve NUMERO DE I SERVICIO
G PERSONAS) EVENTOS A
DOMICILIO
0 472088 81% 382391 4 1529564
1 485778 81% 393480 4 1573921
2 499866 81% 404891 4 1619565
3 514362 81% 416633 4 1666533
4 529278 81% 428715 4 1714862
5 544627 81% 441148 4 1764593

Fuente: Cuadro N° 8Y 27
Realizado: Patricia Sosa
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ANALISIS DE LA OFERTA

Oferta se la entiende como a la cantidad de bienes y servicios que una cierta
cantidad de ofertantes ponen en el mercado para su comercializacién o uso a un
precio determinado, de ello se desprende la necesidad de que un proyecto de
inversion conozca la cantidad de ofertantes existentes en el mercado, de este

conocimiento depende del éxito de la nueva empresa.

En la provincia de Pichincha, cantdn Quito, existen diversas empresas
encargadas de ofrecer el servicio de organizacion de eventos sociales. Las
empresas tomadas en cuenta para este analisis son las que ofrecen el servicio a

domicilio, debido, que es el tema de estudio.

De acuerdo a la Camara de Comercio de Quito estan registradas 258 Empresas

de eventos y organizadoras de eventos.

OFERTA REAL

Para determinar la oferta real fue necesario conocer qué porcentaje de los
ofertantes ofrece el servicio de eventos sociales a domicilio, con el resultado se
procedio a proyectar a 5 afios de vida util del proyecto, tomando en cuenta que de
acuerdo al SRI de la ciudad de Quito la tasa de crecimiento es del 2.89%

correspondiente a servicios.

CUADRO 30

OFERTA REAL

ANOS POBLACION PORCENTAJE TASA DE OFERTA REAL
OFERTA CRECIMIENTO
0 237 80% 2.89% 195
1 237 80% 2.89% 200
2 237 80% 2.89% 206
3 237 80% 2.89% 211
4 237 80% 2.89% 217
5 237 80% 2.89% 222

Fuente: Cuadro N° 16
Realizado: Patricia Sosa
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OFERTA TOTAL

Para determinar la oferta total realicé el calculo determinando que cantidad de
eventos realiza la oferta anualmente, partiendo del nimero de veces que el
ofertante organiza y lleva a cabo un evento mensualmente. A continuacion se

presenta el calculo:

CUADRO 31

OFERTA TOTAL ANUALMENTE

PROMEDIO TOTAL TOTAL
PROMEDIO DE ANUAL EN | ANUAL EN
VARIABLE FRECUENCIA I:AUEI\IID—Il—g PUNTO PERSONAS THI%/I'\QZQSEN NUMERO NUMERO
MEDIO A DE DE
ATENDER EVENTOS | PERSONAS
DE1-3
VECES 69 2 138 100 12 1656 165600
MENSUALES
DE 4-6
VECES 47 5 235 100 12 2820 282000
MENSUALES
7-9 O MAS
VECES 74 8 592 100 12 7104 710400
MENSUALES
TOTAL 190 11580 | 1158000

Fuente: Cuadro 20
Realizado: Patricia Sosa

OFERTA ACTUAL (OFERTA PROYECTADA)
La oferta real se ha establecida, he partido de este resultado para realizar la

proyeccién por 5 afios de vida util del proyecto.

CUADRO 32

OFERTA PROYECTADA
OFERTA ANUAL EN

ANOS NUMERO DE PERSONAS TASA DE CRECIEMIENTO
0 1158000 2.89%
1 1191466 2.89%
2 1224932 2.89%
3 1258399 2.89%
4 1291865 2.89%
5 1325331 2.89%

Fuente: Cuadro N° 31Y 29
Realizado: Patricia Sosa
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BALANCE ENTRE LA OFERTA Y LA DEMANDA

DEMANDA INSATISFECHA — PROYECCION
Se llama Demanda insatisfecha a aquella Demanda que no ha sido cubierta en el
Mercado y que puede ser cubierta; dicho de otro modo existe Demanda

Insatisfecha cuando la Demanda es mayor que la oferta

Una vez determinada la oferta total, he realizado la proyeccién y célculo de la
demanda insatisfecha aplicando la siguiente formula:

DE (demanda efectiva) — O (oferta) = DI (demanda insatisfecha)

CUADRO 33

DEMANDA INSATISFECHA
(EN NUMERO DE PERSONAS)

DEMANDA
ARIO EFECTIVA (EN OFERTA TOTAL (EN DEMANDA

NUMERO DE NUMERO DE PERSONAS) INSATISFECHA
PERSONAS)

0 1529564 1158000 371564

1 1573921 1191466 382455

2 1619565 1224932 394633

3 1666533 1258399 408134

4 1714862 1291865 422997

5 1764593 1325331 439262

Fuente: Cuadro 28 Y 29
Realizado: Patricia Sosa

ESTRATEGIAS DE MERCADO
PRODUCTO O SERVICIO
El presente proyecto de factibilidad busca ofrecer un servicio de banquetes y

eventos sociales especializado, e innovador a domicilio.

Este servicio se caracterizara principalmente por:
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Ser un servicio personalizado, cada cliente tiene necesidades y requerimientos
diferentes, por lo que el servicio a establecer con el presente proyecto se
adaptara a los gustos y preferencias especificos de cada cliente potencial.

Eficiente al momento de ofrecer a sus clientes todo lo necesario para llevar a cabo
un evento social que puede ir desde una boda, un cumpleafios hasta un evento
empresarial, adaptdndose a sus necesidades, estilos de vida y habitos de

consumo.
Responsabilidad y ética al momento de preparar todos los productos necesarios
para brindar el servicio, se buscara y escogera la mejor materia prima e insumos,

controlando un manejo higiénico de los mismos.

La seguridad, seriedad y puntualidad al momento de prestar el servicio, el cliente
tendra el servicio ofrecido.

NOMBRE

El nombre que identificara a la empresa es:

GRAFICO 23
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ESLOGAN

GRAFICO 24

SERVICIOS

El servicio de banquetes y eventos sociales ofrecera los siguientes servicios:

Eventos sociales en el dia: carpas, sillas, mesas, vajillas y todo el menaje

completo para una fiesta en el dia, en lugares abiertos o cerrados.

Eventos sociales en la noche: menajes completos para fiestas en lugares

abiertos o cerrados, incluye iluminacion.

Eventos empresariales: todo para llevar a cabo un evento empresarial, vajilla,

decoracion e iluminacion.

Fiestas tematicas: decoracion especifica por algun motivo o fecha especial, al
igual que menus, manteleria, cristaleria y vajillas.

En lo que se refiere al menu se ofrecera:

MENU

Tradicional: 1 entrada (fria o caliente), plato fuerte y postre.

Ecuatoriano: todo en gastronomia ecuatoriana.

Internacional: se puede escoger de diferentes gastronomias de acuerdo al gusto
del cliente.
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BEBIDAS

Calientes: vinos hervidos, variedades de café y chocolate.
Frias: licores, gaseosas, agua.

Cocteles: cony sin licor.

BOCADITOS
De dulce: con frutas, chocolate, hojaldre, harina, etcétera
De sal: de embutidos, harina, etcétera.

MENAJE:
Ambiente cerrado: incluye manteleria completa, vajilla, cristaleria.

Ambiente abierto: incluye manteleria completa, vajilla, cristaleria.

DECORACION
Ambiente cerrado: con flores, velas, pedestales, globos, etcétera.

Ambiente abierto: incluye iluminacién, flores, velas, pedestales, etcétera.

PRECIO

Politicas de Precios
El precio es una variable que se debe fijar de acuerdo a las necesidades del
mercado, considerando el proceso de produccion con los costes y objetivos de

rentabilidad.

Se consider6 la estacionalidad de los precios, este un patrén de
comportamiento que se repite regularmente una vez cada doce meses. Tal
comportamiento regular puede originarse por estacionalidad de la demanda, de la

oferta y del mercadeo o de una combinacion de ambas.

En el presente proyecto para el servicio de banquetes y eventos sociales se tiene
una estacionalidad entre los meses de noviembre y diciembre puesto que estos
meses son los de mayor demanda para este tipo de servicio, esto se debe

principalmente a las festividades propias de esta época del afio.
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Adicional se consideré precios de la competencia para tener un equilibrio entre si,
de esta manera se ofrecerd un precio que sea accesible para adquirir el servicio,

tomando en cuenta la necesidad de cada cliente.

» Precio por persona (sin tomar en cuenta el tipo de evento)
$11,00 a $16,00

» Precio promedio por persona (sin tomar en cuenta el tipo de evento)
$14.00

Formas de pago: los potenciales clientes de la nueva empresa podran cancelar

el servicio en efectivo, tarjeta de débito, tarjeta de crédito o cheque.

Para la reservacion del servicio se debera cancelar el 10% del valor total, un 50%
dias antes de realizar el evento y el porcentaje restante con 48hrs antes de
realizar el evento. La forma de pago variara de cuerdo al tipo de evento o cliente.
PLAZA

Canal de Comercializacion

El servicio de eventos sociales se dard a conocer a toda la ciudad de Quito

incluyendo Valles y las afueras.

Las estrategias para dar a conocer los servicios que presta la empresa tendran su

soporte en los contenidos del Marketing Mix.

La empresa para llevar y presentar los servicios que ofrece, utilizara el siguiente

canal de distribucion:
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GRAFICO 25
CANAL DE COMERCIALIZACION

EMPRESA ORGANIZADORA
EVENTOS SOCIALES

Eventos
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RECOMENDACION BOCA A REDES SOCIALES

CONSUMIDOR FINAL

PROMOCION
Estrategias de Publicidad
La publicidad es toda transmision de informacion a través de un medio de

comunicacion dirigida a un publico objetivo, ante todo es un instrumento de

promocion, que trata de informar, persuadir y recordar.
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La publicidad es una forma de comunicacion unilateral, impersonal y masiva.

Unilateral: por no haber interrelacion entre el emisor y el receptor del mensaje.

Impersonal: porque se dirige a un publico anénimo no identificado.

Masiva: porque se realiza a través de los medios de comunicacion (prensa,

radio, tv, internet, etcétera).

La publicidad utilizada en el presente proyecto estuvo dirigida a la poblacion
economicamente activa de la ciudad de Quito, mediante tarjetas de presentacion,

redes sociales, informando de los servicios que presta la empresa.

ESTUDIO TECNICO

TAMANO DE LA EMPRESA

El tamafio de la empresa o proyecto es su capacidad instalada, es decir la

produccion que se tiene anualmente.

La empresa contara con un local propio de 200 m?, espacio donde se tendra la
oficina para administracion y atencién al publico, bodegas de almacenaje del
mobiliario, utensilios, accesorios y materiales, asi como area de parqueadero para
carga y descarga del menaje que se utilizara para la prestacion del servicio en la
organizacion de eventos sociales, de esta manera obtendremos una capacidad de

atencion para aproximadamente 4 eventos mensuales.

FACTORES CONDICIONALES DE LA EMPRESA

CAPACIDAD INSTALADA

El factor importante y determinante para definir el tamafio del proyecto es la
demanda insatisfecha y el porcentaje de captacion que el proyecto tenga hacia

esta demanda.
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La capacidad instalada esta determinada por el nivel maximo de produccion que
se puede obtener con la utilizacion de determinado componente de produccion o

servicio.

La capacidad de la empresa se dard basandose en los eventos que tienen mayor
demanda para la organizacion y realizacion del mismo, independientemente de
los costos de produccion.

ORGANIZACION DE “MATRIMONIO - QUINCE ANOS - BAUTIZO”

Para llevar a cabo la organizacion y desarrollo de un evento como lo es un
Matrimonio, Quince afios y un Bautizo, con un promedio de 150 personas

invitadas, se tiene el siguiente proceso:

Inicio, presentacién de oferta:

1. Se presenta oferta comercial a cliente 45 minutos
2. Firma de contrato y anticipo. 30 minutos.
3. Eleccion de buffet y preparacion de decoracion 120 minutos

Dia del evento:

4, Preparacion de buffet 120minutos (2hrs)
5. Preparacion de sitio y decoracion (recepcion e iglesia) 150 minutos
6. Preparacién de musica y equipos 40 minutos

Durante el evento:

7. Servicio para brindis 20 minutos
8. Retiro de copas 15 minutos
0. Servicio de plato fuerte 20 minutos
10. Retiro de menaje plato fuerte 20 minutos
11.  Servicio de postre 20 minutos

12. Retiro menaje de postre 15 minutos
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Después de evento:
13. Retiro decoracion y menaje en general 75 minutos
14. Retiro y agradecimiento 25 minutos

Todo este proceso ocupa 715 minutos (12 horas) tiempo en el cual se lleva a
cabo la organizacién, preparacion y desarrollo del tipo de evento antes
mencionado.

ORGANIZACION DE “CUMPLEANOS — REUNION DE TRABAJO - OTROS”

Para llevar a cabo la organizacion y desarrollo de eventos o compromisos con un

promedio de 50 personas se tiene el siguiente proceso:

Inicio, presentacién de oferta:

1. Se presenta oferta comercial a cliente 45 minutos
2. Firma de contrato y anticipo. 30 minutos.
3. Eleccion de buffet y preparacion de decoracion 75 minutos

Dia del evento:

4, Preparacion de (bocaditos, picadas, desayuno, etc.) 90 minutos
5. Preparacion de sitio y decoracion 20 minutos
6. Preparacién de musica y equipos 30 minutos

Durante el evento:

7. Servicio de bar 20 minutos
8. Servicio de (bocaditos, picadas, desayuno, etc.) 30 minutos
0. Servicios adicionales (hora loca, etc.) 90 minutos

Después de evento:
10. Retiro decoracion y menaje en general 30 minutos

11. Retiro y agradecimiento 20 minutos
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Todo este proceso ocupa 480 minutos (8 horas) tiempo en el cual se lleva a cabo
la organizacion, preparacion y desarrollo de uno de los eventos antes

mencionado.

Por lo tanto la empresa organizadora de eventos sociales tendra una capacidad
para realizar 4 eventos mensuales satisfaciendo la necesidad para un promedio
de 150 personas: 4 eventos * 12(meses) = 48 eventos anuales.

48 eventos * 150 personas = 7200 personas

CUADRO 34

CAPACIDAD INSTALADA
(EN NUMERO DE PERSONAS)

CAPACIDAD INSTALADA %DE LA DEMANDA
DEII\\IAL"JAI\I/\IIEDQ(;I\IIDSEA;IESRFSES’S':SEN EN NUMERO DE INSATISFECHA CUBIERTA POR
PERSONAS LA EMPRESA
371564 7200 1,94 %

Fuente: Cuadro 33
Realizado: Patricia Sosa

CAPACIDAD UTILIZADA

Es la fraccion de la capacidad instalada que se utiliza, se mide en porcentajes.
De acuerdo a los resultados del Estudio de Mercado en la empresa se iniciara

utilizando un 75% de la capacidad instalada.

La capacidad utilizada se incrementara en un 5% anual, hasta alcanzar el nivel
del 95% como nivel maximo, el 5% se reserva para efectos de mantenimiento y el
equipo en general.

CUADRO 35

CAPACIDAD UTILIZADA

ARO CAPACIDAD INSTALADA EN % CAPACIDAD UTILIZADA EN
NUMERO DE PERSONAS NUMERO DE PERSONAS
1 7200 75% 5400
2 7200 80% 5760
3 7200 85% 6120
4 7200 90% 6480
5 7200 95% 6840

Fuente: Cuadro 33
Realizado: Patricia Sosa
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LOCALIZACION DE LA EMPRESA

Consiste en el andlisis de las variables consideradas como factores de
localizacién, la misma que determinan el lugar donde se realizar4 el proyectoy la

ubicacion de la empresa.

MACRO LOCALIZACION

Es el estudio que tiene por objeto determinar la region o territorio en la que el
proyecto tendra influencia con el medio. Describe sus caracteristicas y establece
ventajas y desventajas.

El presente proyecto se desarrollara en la Provincia de Pichincha, en la ciudad de
Quito.

La ciudad de Quito es un canton del norte de la provincia de Pichincha en el norte
del Ecuador, se divide en 8 administraciones zonales, las cuales contienen a 32

parroquias urbanas y 33 parroquias rurales.

GRAFICO 26
MACRO LOCALIZACION

o AN

e ,/ c-mnen/}
4 / )
w ey
/ nss ) f e

o 7 o5 o T

Nenegal & --S\pmm'm," i

7 Gustes | gy
: /

> e =
/" wanegaito {_ 7 Cacall

> EXE7 N
Arhagushiy / =y € >
Gor ; A )
\ Colfaustocena. Quismbe
Bt T ==
intag (“/’/‘ / \;1
5. Gusman|

| Tursbamea |
“ | |

S y

0 e0m
J S~

0 2000m
-

Fuente: Municipio del DMQ
Realizado: Patricia Sosa



MICRO LOCALIZACION

Es el estudio que se realiza con el propdsito de seleccionar la comunidad, el lugar
exacto para instalar la planta industrial, siendo este sitio el que permite cumplir
con los objetivos de lograr la mas alta rentabilidad o producir el minimo costo

unitario.

Luego de realizar el analisis de los datos y la interpretacion de los resultados que

se hizo en la investigacion de mercado, se determiné que el area administrativa

de la empresa debe estar ubicada en el sector sur de la ciudad de Quito.

En el sur calles:

Av. Maldonado y Pusir (frente a gasolinera P&S junto al Comercio)
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MICRO LOCALIZACION DE LA PLANTA
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FACTORES DE LOCALIZACION

Una vez que se conoce la zona donde se va a ubicar la empresa, debo tomar en

cuenta los siguientes factores:

CUADRO 36

PONDERACION FACTORES DE LOCALIZACION

Ponderacién del Alternativas (Av. Maldonado)

Factor de Localizacion factor (%)

Villa Flora San Bartolo Guajalo
Mano de obra 15 15 15 12
Proveedores 15 13 14 12
Acceso para los clientes 10 10 10 9
(transporte)
Ct_arcanla hacia la materia 15 12 14 12
prima
Costo de Arriendo 15 7 10 10
Disponibilidad de 15 15 15 15
servicios basicos
_FaC|I|_d_ad para ser 15 12 15 1
identificados
TOTAL 100 84 93 81

Fuente: Propia
Realizado: Patricia Sosa

De acuerdo al resultado obtenido se ha podido considerar que en el sector de San
Bartolo tiene un total de 93 puntos sobre el 100% siendo este lugar el de

mayores oportunidades para realizar este proyecto.

FUNCIONES Y OBJETIVOS DE LA TABLA DE PONDERACIONES

1. Analizar la factibilidad de un nuevo negocio o servicios.

2. Monitorear los cambios que se presenten.

3. Hacer un seguimiento de la evolucion de las actividades y posibilidades
futuras.

INGENIERIA DEL PROYECTO
El presente estudio tiene como funcidn, acoplar los recursos fisicos para los
requerimientos éptimos de produccion y servicio, es decir es la construccion de la

planta de produccion, su equipamiento y las caracteristicas de la empresa.
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El objetivo principal de este estudio es dar solucion a lo relacionado con:

instalacion y funcionamiento de la empresa.

SERVICIO-EVENTOS

El servicio que se pretende ofrecer es organizar su evento social a domicilio, para
lo cual el nombre de la empresa sera “EVENTOS SWETT CANDY”.

De acuerdo a las encuestas realizadas en el Estudio de Mercado, se logré
establecer que de cada 10 personas 8 les gusta llevar a cabo eventos sociales, y
a cada 6 personas prefieren realizar su evento en su domicilio

PROCESO OPERATIVO

En esta etapa se conoce la esencia del proyecto de inversion, se describe paso a

paso el proceso para prestar el servicio que el cliente espera recibir.

DIAGRAMAS DEL PROCESO

Para realizar el diagrama del proceso se utilizo la siguiente simbologia:

Operacion Transporte
Demora Almacenamiento
Inspeccién Operacion combinada

DESCRIPCION DEL PROCESO OPERATIVO:

A continuacién se detalla el proceso operativo de las actividades que realiza la

empresa.
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CUADRO 37

FLUJOGRAMAS DE PROCESO
EMPRESA ORGANIZADORA DE EVENTOS SOCIALES “SWEET CANDY “
ACTIVIDAD TIEMPO RESPONSABLE
PRESENTACION DE

OFERTA

Presentacién oferta

comercial X 45 min Administrador
Firma de contrato y X

anticipo 30 min Administrador contador
Eleccién de buffet y X 75 min Administrado decorador
preparacion de decoracion Chef

DIA DEL EVENTO

Preparacion de buffet
(bocaditos, picadas, X X 90 min Chef // Administrador
desayuno, etc.)

Preparacion y sitio de X X 20 min Administrador// decorador
decoracion

Preparacion de musica y X X 30 min Administrador// decorador
equipos

DURANTE EL EVENTO

Servicio de bar X 20 min Administrador// meseros
Servicio de buffet

decoracion (bocaditos, X 30 min Administrador// meseros
picadas, desayuno, etc.)

Servicios adicionales (hora X 90 min Administrador//ayudantes en
loca, etc) general

DESPUES DEL EVENTO

Retiro decoracion y menaje X X 30 min Administrador//ayudantes en

en general general

Retiro y agradecimiento X X 20 min Administrador//ayudantes en
general

Fuente: Propia
Realizado: Patricia Sosa
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DISTRIBUCION DE LA PLANTA

El espacio fisico con que contard la empresa serd de 200 m? estos seran

distribuidos de manera eficiente para dar el mejor servicio.
El espacio fisico de 200 metros cuadrados se distribuye de la siguiente forma:

e Administracion 30 m?
e Produccién 60 m?

e Bodega 80 m?

e Parqueadero 30 m?

GRAFICO 28
DISTRIBUCION FiSICA DE LA EMPRESA

COAmMoOFErmEoA0rT

Fuente: Propia
Realizado: Patricia Sosa

ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL DE LA EMPRESA

El estudio organizacional de una empresa me permite definir el manejo de los
recursos empleados en el proyecto, especialmente de los recursos humanos.



99

BASE LEGAL

La base legal determina lo que se debe hacer para que el presente proyecto se
pueda constituir legalmente en una empresa reconocida por los organismos

reguladores pertinentes.

La empresa se regira por la Constitucion Politica de la Republica. La Ley de
Compafiias, Cédigo de Trabajo y otros reglamentos pertinentes.

COMPANIA DE RESPONSABILIDAD LIMITADA.

El Art. 93 de la Ley de Compafias establece: La compaiiia de responsabilidad
limitada es la que se contrae entre tres o0 mas personas, que solamente
responden por las obligaciones sociales hasta el monto de sus aportaciones
individuales y hacen el comercio bajo una razén social o denominacion objetiva, a
la que se afnadira, en todo caso las palabras Compafia Limitada o su

correspondiente abreviatura.

Tal y como sefala la ley para la constitucion de esta clase de compafia y para
gue perdure se requerira de un minimo de tres socios quienes tendran el derecho
de administrarla, requisito que se cumple y que nos permitira el formar parte de
este tipo de compafia, que nace de la necesidad de conseguir una organizacion

juridica conveniente para la empresa.

La empresa existira a partir de la fecha a inscribirse mediante el contrato social en

el registro mercantil, para efectos fiscales tributarios de la empresa.

LA RAZON SOCIAL O DENOMINACION

Es el nombre y firma por los cuales una empresa es reconocida de forma

colectiva, mixta o anénima.



La empresa ejercera sus funciones bajo el nombre de “Eventos Sweet Candy

100

”

Cia. Ltda., esta sociedad constituye como una compafiia de responsabilidad

limitada y se regira por las leyes ecuatorianas y estatutos vigentes.

Se escogi6 este tipo de compafiia porque se pretende controlar la inversién en la

empresa.

PASOS PARA LA CONSTITUCION DE UNA COMPANIA LIMITADA

9.

Se eligen 3 nombres alternativos para ser asignados a la empresa y en la
Superintendencia de Compafiias aprobar uno de ellos.

Se elabora la minuta, la misma que es revisada por los involucrados vy la
Superintendencia de Compafiias.

Posterior a la aprobacion de la minuta, se hace la apertura de la cuenta de
integracion en el Banco de preferencia de los socios, llevando: original y
copia de la minuta, copia de las cédulas de los socios, aprobacion del
nombre, cuadro de integracion de capital, todos estos requisitos deben tener
su copia debidamente notariada.

Una vez realizada la apertura de la cuenta y aprobado por el Banco, se acude
al notario para elevar la escritura publica.

Luego se lleva a la Superintendencia de Compafias 3 copias certificadas de
la escritura, aprobacion de nombre para seguir con la elaboracion del extracto
y su publicacion en uno de los diarios de mayor circulacion.

Con todos estos documentos la Superintendencia de Compafias entrega las
escrituras aprobadas con el extracto y 3 resoluciones de aprobaciéon de la
escritura.

Se acude nuevamente donde el notario con toda la documentacién para su
marginacion con la resolucion de la Superintendencia.

Registrar en el Municipio de Quito la patente (LUAE), posteriormente solicitar
un certificado de no constar en la Direccion Financiera Tributaria.

Definir el Representante Legal y Presidente de la empresa.

10. Inscribir en el Registro Mercantil el nombramiento de los dos anteriores.
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12.
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Presentar en la Superintendencia de Compafias: escritura inscrita por el
notario, un ejemplar del periédico donde se publicé la creacién de la empresa,
copias de los nombramientos del representante legal y presidente, copia de
pago de luz, aguo o teléfono.

La Superintendencia de Compaiiias posterior a la revision de los documentos.
(Encalada, 2009)

CONTENIDO DE LA ESCRITURA PUBLICA

En ella se hara constar los siguientes datos:

Apellidos, nombres, estado civil de todos los socios que conforman la
sociedad, la nacionalidad y domicilio

Nombre o Razé6n Social de la Compafiia

El objeto social de la compafia

El tiempo de vida estimado por la compafia

El capital social con el nUmero de participantes y su respectivo valor nominal
Las participaciones que cada socio suscriba y el capital no pagado, la formay
el plazo para integrarlo

La forma en que se organizara la administracion y fiscalizacion de la
compafia y la indicacién de los funcionarios que tengan la representacion
legal

La forma en la cual se deliberara y se tomaran las resoluciones por parte de
la junta general de socios, el modo de convocarla y constituirla

Los demas pactos licitos y condiciones especiales que los socios juzguen

conveniente establecer.

REQUERIMIENTOS DE FUNCIONAMIENTO

REQUISITOS PARA EL REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES (RUC)

Para el normal funcionamiento de la Empresa bajo el ambito legal, emitir facturas

y pago de impuestos al Servicio de Rentas Internas (SRI), se requiere:
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» Formulario RUC-01-A y RUC -01-B suscritos por el representante legal

> Original y copia, o copia certificada de la escritura publica de constitucion o
domiciliacion inscrita en el Registro Mercantil

» Original y copia, o copia certificada del nombramiento del representante
legal inscrito en el Registro Mercantil

» Original y copia de la hoja de datos generales otorgada por la
Superintendencia de Compafiias

» Copia de la cédula de identidad y presentar el certificado de votacion del
ultimo proceso electoral (internas, 2010)

OBTENCION DE LA LICENCIA UNICA PARA EJERCER ACTIVIDADES
ECONOMICAS (LUAE)

“‘La LUAE es el documento habilitante y acto administrativo unico con el que el
Municipio del Distrito Metropolitano de Quito autoriza a su titular el ejercicio de
actividades economicas en un establecimiento determinado, ubicado dentro del
Distrito”. (Quito D. m., 2012)

NUEVO PROCESO LUAE - EL PROCESO

» Ingrese al formulario en linea para el pre-ingreso de su LUAE, puede

hacerlo en: www.quito.gob.ec

» Llene la informacion solicitada en cada una de las 4 secciones: Datos
Generales, Actividad Econdmica, Autorizaciones Administrativas y
Direccion del Establecimiento. La informacién marcada con un asterisco (*)
en rojo, es informacion obligatoria.

» Nota: Declarar en falso acarreara el inicio de procesos sancionadores.

» Una vez ingresada la informacion, imprima el formulario. EI formulario
debera estar firmado por el propietario de la actividad econémica o
representante legal.

» Nota: si usted tiene problemas de acceso a internet, en las
Administraciones Zonales contamos con formularios pre impresos para ser

llenados.


http://www.quito.gob.ec/

103

Dirijase a la Administracion Zonal mas cercana, pida un turno para la
ventanilla de LUAE, e ingrese el formulario impreso, junto con los requisitos
(ver lista de requisitos). Aqui le definiran la categoria de su actividad
economica y los valores a pagar.
Dirijase a la institucion financiera mas cercana para realizar el pago de los
valores definidos.
Retorne a la Administracion Zonal y acérquese a la ventanilla universal con
su recibo de pago. De acuerdo a la categoria designada, su tramite
avanzara de la siguiente manera:

Categoria 1

Categoria 2

Categoria 3

Si su actividad economica esta dentro de la categoria 1, se le entregara la
LUAE de inmediato.

Las inspecciones para verificar el cumplimiento de las reglas técnicas y
normas administrativas son posteriores a la entrega de la LUAE.

Si su actividad econdmica esta dentro de la categoria 2, se le entregara un
certificado de ingreso de tramite y se gestionara la visita de las
instituciones que tendran que realizar la inspeccion segun el caso.
(Tiempo de entrega 16 dias laborables)

Una vez realizada la inspeccion, se le notificara sobre el cumplimiento de
las reglas técnicas de su establecimiento.

Si la verificacibn del cumplimiento de las reglas técnicas de su
establecimiento es favorable, se le hard la entrega de su LUAE en
cualquiera de las Administraciones Zonales.

Si su actividad econémica esta dentro de la categoria 3, o es una industria
gue tiene un ICUS prohibido, se direccionara su tramite a la Secretaria de
Territorio Habitat y Vivienda o a la Secretaria de Ambiente, dependiendo
del caso. ICUS: Informe de Compatibilidad de Uso de Suelo (Tiempo de
entrega hasta 180 dias laborables)

La secretaria a cargo se pondrad en contacto con usted via telefénica en

caso de requerir documentacion o la cancelacion de valores adicionales.
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Si la documentacion es completa y no se presentan novedades, dentro de
un periodo de hasta 180 dias se le comunicara via telefénica la entrega de
su licencia. Usted la podra retirar en la Administracion Zonal mas cercana.
(Quito D. m., 2012)

NUEVO PROCESO LUAE - REQUISITOS

YV V V V

Formulario Unico de solicitud de LUAE

Copia de Ruc

Copia de cédula de identidad o ciudadania del representante legal

Copia de la papeleta de votacion del representante legal de las ultimas
elecciones

Calificacion artesanal de la Junta Nacional de la Defensa del Artesano o
MIPRO

En caso de propiedad horizontal: Autorizacion de la asamblea de
copropietarios o del administrador como representante legal

En caso de rotulo existente: Dimensiones y fotografia de fachada del local
En caso de rotulo nuevo: Dimensiones y esquema grafico de como quedara
el rétulo (Quito D. m., 2012)

NUEVO PROCESO LUAE - INSPECCIONES

YV V. V V V

Inspeccién de Bomberos (previa a la emision de la licencia)

Inspeccién de Ambiente (previa a la emision de la licencia)

Inspeccién de Salud (previa a la emision de la licencia)

Inspeccién de Turismo (previa a la emision de la licencia)

Inspeccién de Publicidad (posterior a la emision de la licencia) en caso de
requerir. (Quito D. m., 2012)
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MINUTA PARA LA CONSTITUCION DE LA COMPANIA

EN NOMBRE COLECTIVO

Sefior Notario:

En la Provincia de Pichincha, Canton Quito, hoy 5 de enero del 2015, ante el
sefior Notaria sexta de la ciudad de Quito, se eleva a minuta la constitucion de la
siguiente Compafiia Colectiva.

En el registro de escritura publica a su cargo, dignese insertar una que contenga

la constitucion de la Compafiia Colectiva “Eventos Sweet Candy y Cia. Limitada”.

Concurren al otorgamiento de esta escritura las Sefioras: Patricia Alexandra Sosa
Malla y Grace Elizabeth Sosa Malla, de nacionalidad ecuatoriana, domiciliados en

esta ciudad y quienes comparecen por sus propios derechos.

Estatuto de la Compafia Colectiva “Eventos Sweet Candy y Cia. Limitada”., se

conforma con areglo a las declaraciones y clausulas siguientes:

Capitulo Primero

Razon Social, Domicilio, Objetivo Social y Plazo de Duracién.

Artl.- La Compafia llevara la razon social “Eventos Sweet Candy y Cia.
Limitada”.

Art2.- El domicilio de la Compairiia es en la Provincia de Pichincha, ciudad Quito.
Art3.- La Compafia esta constituida mediante este documento, tendra como
objetivo la organizacion y realizacién de Eventos sociales.

Artd.- Los socios han acordado que el plazo de duracién de la compafia es de
10 afios, pero por resoluciéon unanime de las mismas podran liquidar antes del

vencimiento de este plazo o prorrogar su duracién.
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Art5.- El tipo de empresa es de servicios, puesto que se ofreceré diversas ofertas

para la realizacion del evento solicitado.

Capitulo Segundo

Capital Social

Art6.- El capital de la compafiia es de $3.000,00 ddélares americanos.

Art7.- La Compafia puede aumentar su capital social por resolucién de la Junta
General de los socios en valor igual por cada una.

Art8.- La resolucion de aumento y reduccion de capital se tomarad con el

consentimiento unanime de los socios.

Capitulo Tercero

Art9.- Son obligaciones de los socios
» Tomar a su cargo las funciones que les fueron encomendadas por la junta
General de Socios y por el Presidente.
» Cumplir con las encomiendas y deberes que se les asigne a la Junta
General de Socios y el Gerente General.

» Cumplir con las obligaciones previstas por la ley.

Art10.- Los socios tendran derecho a:
» Intervenir con voz y voto en las sesiones de la Junta General.
> Elegir y ser elegido administrador y demas organismos de administracion y
fiscalizacion.

» Percibir utilidades y beneficios de las aportaciones.

Capitulo Cuarto

Artll.- El administrador de la Compafiia se ejercera por medio de la Junta
General de Socios.

Artl2.- La Junta General de Socios es el 6rgano superior de la compairiia y esta

integrado por los socios legalmente convocados.
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Sesiones de los Socios

Artl3.- La Junta General de los Socios son ordinarias y extraordinarias o se
reuniran en el domicilio principal.

Artl4.- La Junta General ordinaria y extraordinaria sera convocada por el

Gerente de la Compafiia, personalmente a cada uno de los socios y por escrito.

BASE FILOSOFICA DE LA EMPRESA

Vision

Posicionarse dentro de los proximos 5 afios como una de las empresas que mas
aceptacion tenga en el mercado local, distinguiéndose de sus competidores por
Su servicio personalizado y adaptable para cubrir las necesidades y expectativas

de sus clientes.

Mision

Ofrecer un servicio personalizado y de calidad a todos nuestros clientes en la
organizacion y realizacion de sus eventos sociales, cuidando cada detalle para

gue sea un recuerdo inolvidable.

Domicilio: La empresa estara ubicada en: Av. Maldonado y Pusir esquina (frente

a gasolinera P&S junto al Comercio)

Provincia: Pichincha
Ciudad: Quito
Cantén: Quito
Parroquia: La Argelia

Barrio: San Bartolo

OBJETO DE LA SOCIEDAD

El objeto social de la empresa sera ofrecer el servicio de la organizaciéon y

realizacion de eventos sociales a domicilio en la ciudad de Quito.
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Capital Social

Al constituirse la compainiia, el capital estara conformado con las aportaciones que
estaran pagadas por lo menos el 50% de cada participacion, las aportaciones
pueden hacerse en numerario o especie. Por tanto, el saldo del capital debera
integrarse en un plazo no mayor a 12 meses, a contarse desde la fecha de

constitucion de la compafiia.

Los aportes en numerario se depositaran en una cuenta especial de “Ingresos
capital”’, que sera abierta en un banco local a nombre de la compafiia en creacion.
Las participaciones que comprenden los aportes de capital de esta compafia

seran iguales, acumulativas e indivisibles.

La inversion total del proyecto se dividird para cinco partes, por cuanto sera el

ndmero de accionistas hasta el momento.

La compafiia entregara a cada socio un certificado de aportacion, en el que

constara su caracter de no negociable y el numero de sus aportaciones.

TIEMPO DE DURACION DE LA SOCIEDAD

El tiempo de duraciéon de la empresa sera de 10 afios, término del cual podra ser

renovado si asi lo deciden los socios.

NUMERO DE SOCIOS

La compafiia se constituira con dos socios, como minimo y con un maximo de
quince, y si durante su existencia juridica llegare a exceder este numero debera
transformarse en otra clase de compafia o debera disolverse. Cabe sefalar que

ésta especie de compafiias no puede subsistir con un solo socio.
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ESTUDIO ADMINISTRATIVO

Dentro de una empresa es fundamental asignar funciones y responsabilidades a
cada miembro que conforma la empresa, de esta manera se logra que el recurso

humano sea administrado eficientemente.

La organizacién de una empresa se la representa por medio de un organigrama

conjuntamente con los manuales de funciones.

La estructura administrativa debe tener un sistema organizado para utilizar y

sacar provecho a los recursos que sean necesarios.

NIVELES JERARQUICOS

NIVEL EJECUTIVO

Lo conforma: Gerente General
Las funciones que realiza son la planificacién, organizacion, coordinacion, es el
responsable de dirigir y controlar las labores administrativas, financieras y

comerciales de la empresa.

NIVEL ASESOR

Lo conforma: Abogado de la empresa
Es el Asesor juridico de la empresa cuya funciéon basica es manejar asuntos
judiciales de la empresa.

En el presente proyecto este nivel sera ocasional.

NIVEL DE APOYO

Lo conforma: asistente administrativa contable
La funcién que se realiza en este nivel es el apoyo de secretaria-contadora, tiene

relacion directa con las actividades administrativas y contables de la empresa.
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NIVEL OPERATIVO:

Lo conforma: personal de produccién, logistica y marketing
En este nivel la funcién principal es la de desempefiar las labores de produccion

de la empresa.

ORGANIGRAMAS

Los organigramas son la representacion gréafica de la estructura de una empresa,
con sus servicios, 6rganos y puestos de trabajo y sus distintas relaciones de

autoridad y responsabilidad.

Organigrama estructural: representa el esquema basico de una organizacion,
permitiendo conocer de una forma objetiva sus unidades administrativas,

apreciandose la organizacion de la empresa como un todo.

Organigrama funcional: es una modalidad del estructural y consiste en
representar graficamente las funciones principales o basicas de una unidad
administrativa. Al detallar las funciones se inicia por los mas importantes y luego

se registra aquellas de menor trascendencia.
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GRAFICO 29

ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL

o GERENCIA'"GENERAL Sk
DE EVENTOS

ASESORIA
JURIDICA
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SECRETRIA
CONTABILIDAD
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* Nivel Legislativo
o Nivel Ejecutivo
kk Nivel Asesor
*x%  Nivel Auxiliar

*xkk Nivel Operativo

REALIZADO: PATRICIA SOSA
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GRAFICO 30
ORGANIGRAMA FUNCIONAL

GERENTE
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GRAFICO 31

ORGANIGRAMA POSICIONAL
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""""" AESOR JURIDICO
Dr. Carlos Flores

SECRETARIA $450 J
CONTADORA

Ina. Grace Sosa
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MANUAL DE FUNCIONES

“EVENTOS SWEET CANDY”

CcODIGO: 0-01

TITULO DE PUESTO: GERENTE GENERAL — GERENTE DE EVENTOS

NATURALEZA DEL TRABAJO:

Planifica, organiza, ejecuta, dirige y controla las actividades que se desarrollan en la
empresa.

FUNCIONES PRINCIPALES:

- Controlar y supervisar la marcha de cada una de las unidades
administrativa, como de la instalacion en general.

- Inspeccionar y analizar la programacion de cada uno de los departamentos
con el fin de administrar correctamente.

- Programa el personal para los eventos.

- Planifica y organiza los eventos a domicilio.

- Realiza cotizaciones para eventos.

CARACTERISTICAS DE LA CLASE

-Tener conocimiento sobre administrar una empresa.

-Tener comunicacion con los colaboradores.

-Tener principios y practicas de contabilidad.

-Aplicacién y desarrollo de sistemas contables.

-Tener conocimientos en leyes y decretos en el area de contabilidad.

REQUISITOS MINIMOS:
EDUCACION: Titulo Ingeniero Comercial, Administracion de Empresas.
EXPERIENCIA: 1 afio
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“EVENTOS SWEET CANDY”

CcODIGO: 0-02

TITULO DE PUESTO: ASESOR JURIDICO

NATURALEZA DEL TRABAJO:

Aconsejar, asesorar e informar sobre proyectos relacionados con el aspecto legal de
la empresa

FUNCIONES PRINCIPALES:

- Asesor a los directivos y funcionarios de la empresa sobre asuntos de
caracter juridico.

-Informar sobre proyectos de materia juridica, para la empresa.

-Representar con el Gerente, judicial y extrajudicialmente a la empresa.
-Participar en procesos contractuales.

-Asesorar a los accionistas en aspectos legales.

-Realizar tramites legales de la empresa.

-Preparar informes de tipo legal.

-Prestar sus servicios temporalmente cuando se amerite de ellos.

CARACTERISTICAS DE LA CLASE

-Responsabilidad en la legalizacion de documentos.

REQUISITOS MINIMOS:
EDUCACION: Titulo Universitario de Abogado.
EXPERIENCIA: Experiencia en casos similares (1 afio)
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“EVENTOS SWEET CANDY”

CODIGO: 0-03

TITULO DE PUESTO: SECRETARIA - CONTADORA

NATURALEZA DEL TRABAJO:

Realizar labores de secretaria o0 asistencia directa al gerente de la empresa.
Suministras a la gerencia informacién financiera, confiable, Gtil y oportuna para
la toma de decisiones.

FUNCIONES PRINCIPALES:

- Redactar y digitar todo tipo de correspondencia como oficios, memorando,
circulares de la empresa.

-Atender al publico que solicite informacién y concertar entrevistas con el
gerente de la empresa.

-Mantener archivos de la correspondencia enviada y recibida.

-Controlar la asistencia del personal.

-Atender la correspondencia.

-Ordenar y archivar la documentacion que respalda las operaciones contables.
-Registrar las operaciones contables.

-Informar sobre resultados obtenidos en los proyectos llevados a cabo.

CARACTERISTICAS DE LA CLASE

-El puesto requiere de gran eficiencia, responsabilidad y discreciéon en el
desarrollo de sus funciones.

-establecer buenas relaciones interpersonales con el personal de la empresay
publico en general.

REQUISITOS MINIMOS:
EDUCACION: Titulo Universitario en Contabilidad y Auditoria o secretariado
EXPERIENCIA: Experiencia en funciones similares (1 afio)
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“EVENTOS SWEET CANDY”

CODIGO: 0-04

TITULO DE PUESTO: JEFE DE PRODUCCION — (CHEF)

NATURALEZA DEL TRABAJO:

Supervisa, controla la elaboracion de menu y decoraciones para cada evento
requerido, planifica y organiza con responsabilidad las normas de sanitacion y
almacenamiento de materia prima y procesada.

FUNCIONES PRINCIPALES:

- Controla y supervisa al personal del area.

- Inspecciona y analiza en cada una de sus fases de produccion.

- Conoce recetas estandar de lis platos.

- Evita el desperdicio de materia prima.

- Es el responsable de la preparaciéon de alimentos en cada evento.
- Conoce y aplica técnicas para almacenar los alimentos.

- Mantiene y ayuda en mantener limpio su area de trabajo.

CARACTERISTICAS DE LA CLASE

-El puesto requiere de gran eficiencia, responsabilidad y creatividad en el
desarrollo de los menus.

-Establecer buenas relaciones interpersonales con el personal a su cargo.
-Realizar y llevar a cabo en el tiempo establecido lo requerido para cada
evento.

REQUISITOS MINIMOS:
EDUCACION: Titulo en Gastronomia - Chef

EXPERIENCIA: Experiencia minima de un afio en la preparacion de buffet o
afines.
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“EVENTOS SWEET CANDY”

CcODIGO: 0-05

TITULO DE PUESTO: AYUDANTE DE COCINA//MESERO

NATURALEZA DEL TRABAJO:

Organizado, sociable, creativo, tener buenas relaciones interpersonales,
orientacién constante al aprendizaje, integridad y ética profesional.

FUNCIONES PRINCIPALES:

- Se encarga de dar mantenimiento al menaje.

- Realiza el montaje del evento.

- Conoce la terminologia de alimentos y bebidas.

- Sirve alimentos y bebidas solicitados por los invitados.
- Pendiente de los requerimientos de los invitados.

- Recibe y despide a los clientes.

- Ayuda y mantiene limpio el lugar del evento.

CARACTERISTICAS DE LA CLASE
-El puesto requiere concentracion y actitud amable para las personas que

requieren servicio.
- Dar mantenimiento a los implementos y menaje en es general.

REQUISITOS MINIMOS:

EDUCACION: Bachiller, carreras afines.
EXPERIENCIA: 1 afio
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“‘EVENTOS SWEET CANDY”

CODIGO: 0-06

TITULO DE PUESTO: JEFE DE MARKETING

NATURALEZA DEL TRABAJO:

Planificar, organizar, dirigir, coordinar y controlar las actividades que se realicen
en la empresa en referencia a ventas y publicidad.

FUNCIONES PRINCIPALES:

- Coordinar y negociar propuestas para publicidad de la empresa.

-Disefar canales de comunicacion internos como externos.

-Realizar estudios de mercado para implementar nuevas estrategias a un nuevo
segmento de mercado.

CARACTERISTICAS DE LA CLASE

-El puesto requiere de gran eficiencia, responsabilidad y creatividad en el
desarrollo de cada evento.

-Asociar el servicio con el objetivo de satisfacer necesidad del cliente.

- Responsable de la ejecucion con lo relacionado a ventas del servicio.

REQUISITOS MINIMOS:

EDUCACION: Ingeniero en Administracién de Empresas u Hoteleras, carreras a
fines.
EXPERIENCIA 1 afio
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“‘EVENTOS SWEET CANDY”

CcODIGO: 0-07

TITULO DE PUESTO: ASISTENTE — DECORADOR DE PRODUCCION

NATURALEZA DEL TRABAJO:

Analizar y guiar el proceso de comercializacion y decoracion de cada evento a
llevar a cabo.

FUNCIONES PRINCIPALES:

- Realizar el trabajo optimizando recursos.

- Mantener tiempos establecidos para cada actividad a desarrollarse.

- Realizar presupuestos entre consumidores y proveedores, a fin de determinar
la informacién necesaria sobre calidad y precios.

- Proponer servicio vanguardista e innovador.

CARACTERISTICAS DE LA CLASE

-Responsable de obtener aprendizaje diario sobre técnicas, precios y calidad
para la realizacion de cada evento.

REQUISITOS MINIMOS:

EDUCACION: Decoracion y manejo de eventos, carreras afines
EXPERIENCIA 1 afio
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ESTUDIO FINANCIERO

El estudio financiero determinard las inversiones dentro del proyecto que
constituyen el tipo de recursos financieros que se requieren para la instalacion y
puesta en marcha del proyecto. Las inversiones del proyecto fueron estimadas a
través de presupuestos elaborados con las diferentes cotizaciones del mercado
ya que se necesitara obtener el monto de la inversion, esta definird los rubros en
los cuales se obtendré cotizaciones mas convenientes. Adicional se determinara
como la empresa se financiara para obtener todo lo necesario para la produccion

y comercializacion del servicio.

INVERSIONES Y FINANCIAMIENTO

Para el presente proyecto de inversion denominado “EVENTOS SWEET

CANDY”, a continuacion detallo el estudio financiero.

INVERSIONES

Es la cantidad de dinero que se lo pone a trabajar para en un tiempo determinado
obtener una utilidad o una ganancia. Se trabajara con tres clases de activos que
son en donde esta la inversion del proyecto. Activos fijos, diferidos y capital de
trabajo, los gastos son otra clase de inversidbn que sera necesario para poder

poner en funcionamiento la nueva boutique en la ciudad de Quito.

ACTIVOS FIJOS

Son todas las inversiones en activos tangibles y que se constituyen en propiedad
de la empresa, los mismos que son necesarios en el area administrativa, y ventas.
Los activos fijos estan sujetos a depreciaciones. Para el presente proyecto se

necesitan los siguientes activos fijos.
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ADECUACIONES

Son los gastos que tiene la empresa para adecuar el local donde funcionara la

nueva empresa, pintura, limpieza, varios.

CUADRO 38

ADECUACIONES

DESCRIPCION CANTIDAD EN METROS V.UNITARIO V.TOTAL
Instalaciones 24 $ 22.00 $ 528.00
Iluminacion 5 $ 13.00 $ 65.00
TOTAL $ 593.00

Fuente:” Investigacion Directa”
Realizado: Patricia Sosa

EQUIPO DE PRODUCCION
A continuacion se detalla maquinaria y equipo para la empresa organizadora de

eventos sociales, materiales necesarios para el inicio de la empresa.

CUADRO 39
EQUIPO DE PRODUCCION
DESCRIPCION CANTIDAD V.UNITARIO V.TOTAL
Calentadores para Buffet 5 $ 100.00 $ 500.00
Cocina 2 $890.00 $ 1780.00
Horno 2 $ 250.00 $ 500.00
TOTAL $ 2780.00

Fuente:” ALMACENES UTENSILIOS Y MENAJE EL GRAN CHEF”
Realizado: Patricia Sosa

MATERIALES E INTRUMENTOS (INICIO DE OPERACIONES)

La empresa debe abastecerse de materiales, materia prima y otro que son
necesarios para el normal funcionamiento del servicio que se desea prestar. Se
ha tomado como punto referencial que la empresa debera estar en condiciones de

atender hasta 250 personas por evento al inicio de sus operaciones.



CUADRO 40

MATERIALES NECESARIOS PARA EL INICIO DE OPERACIONES

DESCRIPCION

Sillas

Mesas 0.80 cm * 1.20 cm (6 personas)
Mesas 0.80 cm * 1.80 cm (10 personas)
Mesas para dulces y torta

Vasos

Copas de champagne

Copas de vino

Copas para agua

Cubiertos

Servilletas

Manteles 0.80 cm * 1.20 cm (6 personas)
Manteles 0.80 cm * 1.80 cm (10 personas)
Cubre manteles mesas para dulces
Cubre manteles

Cubre sillas

Lazos para sillas

Carpas 6*3 mtrs.(30 - 50 pers.)

Carpas 6*6 mtrs. (51 - 200 pers.)

Utensilios de servicios

Utensilios de pasteleria y cocina
Ollas, Sartenes, otros

TOTAL

Fuente:” Investigacion propia”
Realizado: Patricia Sosa

MUEBLES Y ENSERES

PRESENTACION | CANTIDAD

und.
und.
und.
und.
und.
und.
und.
und.
und.
und.
und.
und.
und.
und.
und.
und.
und.
und.
varios
varios

varios

150
25
20

5

150

150

150

150

150

150
25
20

45
150
150

V.
UNITARIO

$6.50
$26.00
$30.00
$23.50
$0.45
$0.98
$0.99
$0.99
$2.30
$1.00
$9.00
$10.00
$7.50
$10.00
$2.00
$1.00
120.00
132.00
$75.00
$95.00
$176.00

V.
TOTAL

$975.00
$650.00
$600.00
$117.50

$67.50
$147.00
$148.50
$148.50
$345.00
$150.00
$225.00
$200.00

$37.50
$450.00
$300.00
$150.00

480.00

528.00

$1,050.00
$190.00
$352.00
$7,311.50
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Se relaciona con muebles asignados a las diferentes dependencias con lo que

cuenta la empresa.

A continuacion se detalla los muebles y enseres con los que cuenta la empresa:
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CUADRO 41
INVERSION EN MUEBLES Y ENSERES

DESCRIPCION CANTIDAD V.UNITARIO V. TOTAL
Escritorio con sillon tipo Gerente 1 $110.00 $110.00
Archivadores de 4 gavetas 1 $ 120.00 $ 120.00
Percha 1 $ 80.00 $ 80.00
Sillas de pléastico 6 $11.00 $ 66.00
Escritorio tipo secretaria 1 $ 110.00 $ 110.00
Mesa de trabajo 2* 120m 1 $ 65.00 $ 65.00
TOTAL $ 551.00

Fuente:” INDUSTRIAS METALICAS BRIONES”- “PIKA”
Realizado: Patricia Sosa

EQUIPO DE OFICINA

Constituye los diversos instrumentos a utilizarse en el area administrativa de la

empresa. Se detalla en el cuadro siguiente.

CUADRO 42
EQUIPOS DE OFICINA
DESCRIPCION CANTIDAD V.UNITARIO V.TOTAL
Teléfono inalambrico 1 $29.00 $29.00
Reloj de pared 1 $ 10.00 $ 10.00
Calculadora CASIO fx-82TL 1 $11.50 $11.50
TOTAL $ 50.50

Fuente:” Investigacion Directa”
Realizado: Patricia Sosa

EQUIPO DE COMPUTACION

Son los gastos en la adquisicion de computadoras e impresoras necesarias para

el desarrollo de las actividades administrativas de la empresa.



125

CUADRO 43

EQUIPOS DE COMPUTACION

DESCRIPCION CANTIDAD V.UNITARIO V.TOTAL
Computadora Laptop HP Pavilon 1 $ 885.00 $ 885.00
Impresora// Multifuncién Epson Xp 400 +
Sistema tinta continua 1 $179.99 $179.99
TOTAL $ 1064.99

Fuente:” Investigacion propia — localidades de la ciudad”
Realizado: Patricia Sosa

VEHICULO

Constituye elemento necesario para la transportacion de las herramientas y

materiales para cada evento.

CUADRO 44
VEHICULO
DESCRIPCION CANTIDAD V.UNITARIO V. TOTAL
Camion Chevrolet Nhr 1 $ 22500.00 $ 22500.00
TOTAL 22500.00

Fuente: Concesionario Chevrolet
Realizado: Patricia Sosa

RESUMEN DE ACTIVOS FIJOS

A continuacion se presenta el detalle de la inversion en activos fijos.

CUADRO 45
ACTIVOS FIJOS
DESCRIPCION VALOR TOTAL
Adecuaciones $ 593.00
Equipo de Produccion $ 2780.00
Materiales e Instrumentos $7,311.50
Muebles y enseres $ 551.00
Equipo de oficina $ 50.50
Equipo de Computacién $ 1064.99
Vehiculo $22500.00
Imprevistos 5% $ 1823.60
TOTAL $ 36593.54

Fuente: Cuadro 38 al 44
Realizado: Patricia Sosa
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ACTIVO INTANGIBLES O DIFERIDOS

Este tipo de inversiones se las realiza sobre activos constituidos para los servicios
0 derechos adquiridos y necesarios para la marcha del proyecto y son
susceptibles de amortizacion, afectando al flujo de caja indirectamente, incluyen

los siguientes gastos:

CUADRO 46
INVERSION EN ACTIVOS DIFERIDOS

DESCRIPCION V. TOTAL
Elaboracion del proyecto $ 800.00
Constitucion Legal $ 250.00
Gastos de constitucion $ 130.00
Permiso de funcionamiento $ 180.00
Imprevistos $ 68.00
TOTAL $ 1428.00

Fuente: Investigacién Directa
Realizado: Patricia Sosa

ACTIVO CORRIENTE O CAPITAL DE TRABAJO

Con esta denominacion se asigna a los valores en que se debe incurrir para dotar
a la empresa de todos los componentes que hagan posible laborar durante un
tiempo establecido, permitiendo cubrir todas las obligaciones econémicas. Para el

presente proyecto se establece el capital de operacidon para un mes.

A continuacion describiré los gastos que representard el capital de trabajo.

MANO DE OBRA DIRECTA

Es todo el personal de Talento Humano que interviene directamente en la
elaboracién y servicios a prestar dentro de la empresa, en el presente proyecto
segun el estudio técnico y organizacional, hay un cocinero, un ayudante de

cocina, un asistente, un decorador, meseros (ocasionales), y un chofer.

Adicional se muestra el valor de mano de obra directa para el segundo afio de

vida util del proyecto, con los fondos de reserva segun prescribe la ley.



CARGO

Cocinero

Ayudante de
cocina

Asistente
(meseros,
servicios
generales)

Decorador

Chofer

TOTAL

CUADRO 47

MANO DE OBRA DIRECTA

APORTE
PATRONAL
AL IESS
SUELDO 11,15%,
BASICO IECE
0,5%) Y
SECAP
(0,5%)
400 48.60
354 43.01
354 43.01
354 43.01
354 43.01

Fuente: Ministerio de Relaciones Laborales
Realizado: Patricia Sosa

CARGO

Cocinero

Ayudante
de cocina
Asistente
(meseros,
servicios
generales)

Decorador

Chofer

TOTAL

FONDO | DECIMO
S 3ER DECIMO
DE SUELDO 470 VACACION
RESER | MENSUA SUELDO ES
VA L MENSUAL
33.33 29.5 16.67
29.5 29.5 14.75
29.5 29.5 14.75
29.5 29.5 14.75
29.5 29.5 14.75
CUADRO 48

MANO DE OBRA DIRECTA - SEGUNDO ANO

APORTE
PATRONAL
SUELDO AL IESS
BASICO 11,15%,
IECE
0.5%) Y
SECAP
(0,5%)
400 48.60
354 43.01
354 43.01
354 43.01
354 43.01

FONDOS DECIMO
DE 3ER
RESERV SUELDO
A833% | MENSUAL
33.32 33.33
29.4882 29.5
29.4882 29.5
29.4882 29.5
29.4882 29.5

Fuente: Ministerio de Relaciones Laborales
Realizado: Patricia Sosa

DECIMO
4TO
SUELDO
MENSUAL

29.5

29.5

29.5

29.5

29.5

VACACIONE

16.67

14.75

14.75

14.75

14.75

TOTAL
PAGOS
MENS
UALES
POR
SUELDOS

528.10

470.76

470.76

470.76

470.76

TOTAL
PAGOS

MENSUAL

ES POR

SUELDOS

561.42

500.25

500.25

513.77

500.25

NUMERO
DE
EMPLEA
DOS

1

NUMERO

DE

EMPLEA

DOs
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TOTAL
M.O.D.
ANUAL

6337.20

11298.26

28245.66

5649.13

5649.13

57179.39

TOTAL
M.O.D.
ANUAL

6737.04

12005.98

30014.95

6165.26

6002.99

60926.23



SUELDOS ADMINISTRATATIVOS
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Constituye todo el personal administrativo necesario para el funcionamiento de la

empresa.

A continuacion se presenta el primer y segundo afio de operaciones considerando

el pago de fondos de reserva.

CUADRO 49

SUELDOS ADMINISTRATIVOS

Pﬁ?gORLIiL FONDO DECIMO DECIMO TOTAL NUMERO TOTAL
CARGO SQELDO AL IESS S DE 3ER 4TO VACA PAGOS DE M.O.D.
BASICO 11,15%, IECE RESER SUELDO SUELDO CIONE MENSUALES EMPLEAD ANUAL
(0,5%) Y VA MENSUA MENSUA S POR oS
SECAP L L SUELDOS
(0,5%)
Administrador 400 48.60 33.33 | 29.50 | 16.6 528.10 1 6337.20
7
Asistente 354 43.01 29.5 29.50 @ 14.7 470.76 1 5649.13
5
TOTAL 998.86 11986.332
Fuente: Ministerio de Relaciones Laborales
Realizado: Patricia Sosa
CUADRO 50
SUELDOS ADMINISTRATIVOS SEGUNDO ANO
APORTE
PATRONAL TOTAL
AL IESS FONDOS DECIMO DECIMO PAGOS . TOTAL
CARGO SQELDO 11,15%, DE 3ER 4TO MENSUALES NUMERO DE M.O.D.
BASICO IECE RESERVA SUELDO SUELDO VACACIONES POR EMPLEADOS ANUAL
(0,5%) Y 8.33% MENSUAL MENSUAL SUELDOS
SECAP
(0,5%)
Administrador | 400 48.60 33.32 33.33 29.50 16.67 561.42 1 6737.04
Asistente 354 43.01 29.48 29.5 29.50 14.75 500.25 1 6002.99
TOTAL 1061.67 12740.03

Fuente: Ministerio de Relaciones Laborales
Realizado: Patricia Sosa
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SUMINISTROS DE OFICINA

Constituye el material de escritorio que se necesita para el normal funcionamiento

administrativo de la empresa.

CUADRO 51

SUMINISTROS DE OFICINA

CONCEPTO CANTIDAD ANUAL PRECIO UNITARIO VALOR ANUAL
Resmas de papel bond 12 $ 3.50 $42.00
Grapas 6 $0.50 $3.00
Facturas 12 $ 15.00 $27.00
Carpetas 4 $3.00 $7.00
Esferogréaficos 24 $0.35 $8.40
Tinta de impresora 6 $ 4.50 $27.00
TOTAL $114.40

Fuente: Bazar y Papeleria Carmita
Realizado: Patricia Sosa

SERVICIOS BASICOS

Constituye todos los pagos de agua, luz, teléfono e internet, necesarios para el
desarrollo de la empresa.
CUADRO 52

SERVICIOS BASICOS

PRECIO VALOR VALOR

CONCEPTO UNIDAD CANTIDAD UNITARIO MENSUAL ANUAL
Energia Eléctrica KW/H 120 $0.31 $37.2 $446.4
Agua M3 50 $0.10 $5.21 $62.52
Teléfono MINUTOS 200 $0.04 $ 8.00 $96.00
TOTAL $604.92

Fuente: Empresa Eléctrica Quito, CNT, EMMAPQ
Realizado: Patricia Sosa
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UTENSILIOS DE ASEO
Son los materiales necesarios para la limpieza de la empresa.
CUADRO 53
UTENSILIOS DE ASEO

CANTIDAD PRECIO

CONCEPTO UNIDAD P e VALOR ANUAL
Cepillo para bafio Unidad 1 $3.50 $3.50
Escoba Unidad 4 $2.00 $8.00
Trapeador Unidad 2 $1.50 $3.00
Desinfectante Galén 5 $2.00 $ 10.00
Papel Higiénico Rollo 24 $0.30 $7.20
Jabén Liquido Galoén 4 $2.00 $8.00
Recogedor de basura Unidad 2 $1.00 $2.00
TOTAL 41.70

Fuente: Supe despensas AKI
Realizado: Patricia Sosa

PUBLICIDAD
Aqui se considera la inversion en cuiias radiales y espacios publicitarios en Metro

Hoy para dar a conocer el servicio de la empresa a futuros usuarios.

CUADRO 54
PUBLICIDAD
CANTIDAD
CONCEPTO UNIDAD MENSUAL VALOR MENSUAL @ VALOR ANUAL
Radio Canela Unidad 30 CUNAS $ 350.00 $ 4200.00
Internet Mb 3000 $20.16 $ 241.92
TOTAL $ 4441.92

Fuente: Supe despensas AKI
Realizado: Patricia Sosa

ARRIENDOS
Se considera el costo del local que se arrendara en el sur de la ciudad de Quito
CUADRO 55
ARRIENDOS
CONCEPTO UNIDAD | CANTIDAD U'T\IFFEEF'{?O M\éﬁllé?JiL VALOR ANUAL
Arriendo mes 1 $220.00 $220.00 $2,640.00
TOTAL $2,640.00

Fuente: Investigacion directa
Realizado: Patricia Sosa
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CUADRO RESUMEN DE INVERSIONES EN CAPITAL DE TRABAJO
CUADRO 56

RESUMEN DE INVERSIONES EN CAPITAL DE TRABAJO

CONCEPTO TOTAL
Mano de obra directa $2,424.67
Sueldos Administrativos $ 998.86
Suministros de oficina $ 953
Servicios Basicos $ 5041
Utensilios de Aseo $ 3.48
Publicidad $ 370.16
Arriendo $ 220.00
Imprevistos $ 203.86
TOTAL $ 4,280.96

Fuente: Cuadros No. 47, 49, 51, al 55
Realizado: Patricia Sosa

RESUMEN DE INVERSIONES
En el siguiente cuadro se muestra cuales son los valores de cada activo, el

porcentaje de aporte a la inversion y el valor total de la inversion.
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CUADRO 57
INVERSIONES TOTALES
INVERSIONES PARCIAL TOTAL PORCENTAJE
ACTIVOS FIJOS $36,593.54
Adecuaciones $593.00
Equipo de Produccion $2,780.00
(l\)/l;et?e:::aiu:nseg)lnstrumentos (Inicio de $7.311.50
Muebles y enseres $551.00 86.50%
Equipo de Oficina $50.50
Equipo de Computacion $1,064.99
Vehiculo $22,500.00
Imprevistos 5% $1,823.60
ACTIVOS DIFERIDOS $1,428.00
Elaboracién del proyecto $800.00
Constitucion Legal $250.00
3.25%
Gastos de constitucion $130.00
Permiso de funcionamiento $180.00
Imprevistos 5% $68.00
ACTIVO CIRCULANTE $4,280.96
Mano de Obra Directa $2,424.67
Sueldos Administrativos $998.86
Suministros de Oficina $9.53
Servicios Basicos $50.41 9.73%
Utiles de Aseo $3.48
Publicidad $370.16
Arriendo $220.00
Imprevistos 5% $203.86
TOTAL DE INVERSIONES $42,302.50 100%

Fuente: Cuadros No. 45, 46 Y 56
Realizado: Patricia Sosa

FINANCIAMIENTO

Para financiar el proyecto fue necesario el uso de fuentes internas y externas,

cuyos valores se detallan a continuacion:



FUENTE
Capital Propio
Crédito
TOTAL

Fuente: Cuadros No. 57
Realizado: Patricia Sosa

CAPITAL PROPIO

CUADRO 58

FINANCIAMIENTO

%
57
43

100

MONTO
$24,112.43
$18.190.08

$42,302.50
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Significa que el 57 % del total de la inversion sera cubierto por el aporte de los

socios que formen parte de la Empresa de “EVENTOS SWEET CANDY”.

CREDITO BANCARIO

El crédito es necesario para llevar a cabo el financiamiento del proyecto que

corresponde al 43%, este porcentaje se lo solicitara en la entidad bancaria

Mutualista Pichincha, puesto que de acuerdo al mercado crediticio es el mas

conveniente y factible para realizar dicho crédito.
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CUADRO 59
TABLA DE AMORTIZACION
- 9 0
ANO CAPITAL INT:ESZE 22 Dl\lll‘gl?SEIlj\l :LO SALDO CAPITAL
0 $18,190.08
1 $505.28 $227.38 $732.66 $17,684.80
2 $505.28 $221.06 $726.34 $17,179.52
3 $505.28 $214.74 $720.02 $16,674.24
4 $505.28 $208.43 $713.71 $16,168.96
5 $505.28 $202.11 $707.39 $15,663.68
6 $505.28 $195.80 $701.08 $15,158.40
7 $505.28 $189.48 $694.76 $14,653.12
8 $505.28 $183.16 $688.44 $14,147.84
9 $505.28 $176.85 $682.13 $13,642.56
10 $505.28 $170.53 $675.81 $13,137.28
11 $505.28 $164.22 $669.50 $12,632.00
12 $505.28 $157.90 $663.18 $12,126.72
13 $505.28 $151.58 $656.86 $11,621.44
14 $505.28 $145.27 $650.55 $11,116.16
15 $505.28 $138.95 $644.23 $10,610.88
16 $505.28 $132.64 $637.92 $10,105.60
17 $505.28 $126.32 $631.60 $9,600.32
18 $505.28 $120.00 $625.28 $9,095.04
19 $505.28 $113.69 $618.97 $8,589.76
20 $505.28 $107.37 $612.65 $8,084.48
21 $505.28 $101.06 $606.34 $7,579.20
22 $505.28 $94.74 $600.02 $7,073.92
23 $505.28 $88.42 $593.70 $6,568.64
24 $505.28 $82.11 $587.39 $6,063.36
25 $505.28 $75.79 $581.07 $5,558.08
26 $505.28 $69.48 $574.76 $5,052.80
27 $505.28 $63.16 $568.44 $4,547.52
28 $505.28 $56.84 $562.12 $4,042.24
29 $505.28 $50.53 $555.81 $3,536.96
30 $505.28 $44.21 $549.49 $3,031.68
31 $505.28 $37.90 $543.18 $2,526.40
32 $505.28 $31.58 $536.86 $2,021.12
33 $505.28 $25.26 $530.54 $1,515.84
34 $505.28 $18.95 $524.23 $1,010.56
35 $505.28 $12.63 $517.91 $505.28
36 $505.28 $6.32 $12.63 $0.00
TOTAL $18,190.08 $4,206.45 $21,897.57

Fuente: Cuadros No. 58 y Mutualista Pichincha
Realizado: Patricia Sosa
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Las depreciaciones son el desgaste que sufren todos los activos fijos tangibles,

debido al uso de estos, las depreciaciones para los afios de vida util de la

empresa se detalla a continuacion:

CUADRO 60
DEPRECIACIONES
.| VALORDE _VYALOR |\ \lORA EJ/IT?LA DEPRECIACION
DENOMINACION| s cTivos REﬁgyAL DEPRECIAR | EN ANUAL
g ANOS
Adecuaciones 593 $59.30 533.7 5 106.74
Equipo de 2780 $278.00 2502 10 250.2
produccion
Muebles y 551 $55.10 495.9 10 49.59
Enseres
herramientas 73115 $731.15 6580.35 10 658.04
Equipo de 50.5 $5.05 45.45 10 4.55
Oficina
Equipo de 1064.99 $106.50 958.49 3 319.5
Computacion
Vehiculo 22500 $2,250.00 20250 5 4050

Fuente: Cuadros No. 57
Realizado: Patricia Sosa

DEPRECIACIONES DE REINVERSIONES

REINVERSION

393.65

1035.31

1197.9

Constan los rubros de depreciaciones de los activos fijos que se reinvirtieron.

CUADRO 61
DEPRECIACIONES DE REINVERSIONES
VALOR VALOR A
DENOMINACION DE VALORl%E/S'DUAL DEPRECIA
ACTIVOS 0 R
Equipo de 1197.9 119.79 1078.11
Computacion
herramientas 1035.31 103.53 931.78
Equipo de 393.65 39.36 354.28
produccion

VIDA UTIL | DEPRECIACIO

EN ANOS

3
10
10

N ANUAL

359.37
1035.31
393.648

Fuente: Cuadros No. 60 tasa de inflacion acumulada del afio 2013 que es de 4,16% segun el BCE

Realizado: Patricia Sosa
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VALOR RESIDUAL

Es el valor de contable que queda al final de que se ha depreciado el bien.

CUADRO 62
VALOR RESIDUAL
< VALOR DE VALOR
DENOMINACION ACTIVOS RESIDUAL TOTAL
Equipo de Computacién Afio 3 $106.50 $106.50
Valor Residual a la vida util del proyecto Afio 5 $119.79 $119.79
Herramientas Afio 3 $731.15 $731.15
Valor Residual a la vida util del proyecto Afo 10 103.53 103.53
Equipo de produccion Afio 3 $278.00 $278.00
Valor Residual a la vida util del proyecto Afio 10 $39.36 $39.36

Fuente: Cuadros No. 60 Y 61
Realizado: Patricia Sosa

AMORTIZACION DE ACTIVOS DIFERIDOS

Es un procedimiento utilizado para distribuir los costos de los activos fijos e

intangibles al tiempo en el que van a devengarse los beneficios.

CUADRO 63
AMORTIZACIONES
- VALOR DE
. VALOR DE ARNOS DE )
DENOMINACION ACTIVOS AMORTIZACION AR TIZREONY
ANUAL
Activos Diferidos $1,428.00 5 $285.60
Amortizacion de crédito $18,921.96 3 $6,307.32
$6,592.92

TOTAL
Fuente: Cuadros No. 57 Y 59
Realizado: Patricia Sosa

COSTOS E INGRESOS

Constan los costos que tendra el proyecto por concepto de entregar el servicio a

domicilio en la realizacion y organizacién de eventos sociales.



A continuacion se detalla los costos e ingresos del proyecto:

COSTOS Y GASTOS "EVENTOS SWEET CANDY"

COSTOS

COSTO PRIMO
Mano de Obra Directa

TOTAL COSTOS PRIMOS
GASTOS ADMINISTRATIVOS

Sueldos Administrativos

Suministros de Oficina
Servicios Basicos

Utiles de Aseo

Arriendo

TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS
GASTOS DE VENTAS
Publicidad

TOTAL GASTOS DE VENTAS
DEPRECIACIONES
Adecuaciones

Equipo de Produccion
Muebles y Enseres
Herramientas

Equipo de Oficina

Equipo de Computacion
TOTAL DEPRECIACIONES
GASTOS FINANCIEROS
Amortizacion Activos Diferidos
Interés de Préstamo

TOTAL GASTOS FINANCIEROS
OTROS GASTOS

Amortizacion del crédito

TOTAL DE COSTO DE
PRODUCCION

CUADRO 64

$29,096.04

$29,096.04

$11,986.32

$114.36

$604.92

$41.76
$2,640.00
$15,387.36

$4,440.00
$4,440.00

$106.74
$250.20
$49.59
$658.04
$4.55
$319.50
$1,388.62

$285.60
$2,404.67

$2,690.27

$6,307.32

$30,306.44

$30,306.44

$12,484.95

$119.12
$630.08

$43.50
$2,749.82

$16,027.47

$4,624.70
$4,624.70

$106.74
$250.20
$49.59
$658.04
$4.55
$319.50
$1,388.62

$285.60
$1,458.57

$1,744.17

$6,307.32

$31,567.18 | $32,880.38

$31,567.18 | $32,880.38

$13,004.32 | $13,545.30

$124.07
$656.30

$45.31
$2,864.22

$16,694.22 | $17,388.70

$4,817.09
$4,817.09

$106.74
$250.20
$49.59
$658.04
$4.55
$319.50
$1,388.62

$285.60
$512.47

$798.07

$6,307.32

$129.23
$683.60

$47.19
$2,983.37

$5,017.48
$5,017.48

$106.74
$250.20
$49.59
$658.04
$4.55
$359.37
$1,428.49

$285.60

$285.60

0
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$34,248.20

$34,248.20

$14,108.79

$134.61

$712.04

$49.15
$3,107.48
$18,112.07

$5,226.21
$5,226.21

$106.74
$250.20
$49.59
$658.04
$4.55
$359.37
$1,428.49

$285.60

$285.60

$59,309.61 | $60,398.72 | $61,572.50 | $57,000.64 | $59,300.56

Fuente: Cuadros No. 57 al 59 tasa de inflacién acumulada del afio 2013 que es de 4,16% segun el BCE

Realizado: Patricia Sosa
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Una vez establecidos los costos de comercializaciéon se muestra en el cuadro

siguiente:

A

R WIN PR 2

5

O

Fuente: Cuadros No. 64
Realizado: Patricia Sosa

CUADRO 65

COSTOS TOTALES DEL PROYECTO

DETERMINACION DE INGRESOS

SERVICIO
$59,309.61
$60,398.72
$61,572.50
$57,000.64
$59,300.56

Son los ingresos que se obtienen por entregar el servicio de organizacion y

realizacion de eventos sociales a domicilio.

A continuacion se presenta el cuadro de proyeccion de ingresos para la vida util

del proyecto, se establece un margen de utilidad del 20%

ANO

AW DN P

5

$59,309.61
$60,398.72
$61,572.50
$57,000.64
$59,300.56

Fuente: Cuadros No. 35
Realizado: Patricia Sosa

COSTOS TOTALES

CUADRO 66

Ingresos por venta
CAPACIDAD

UTILIZADA

EN NUMERO | COSTO UNITARIO

DE
PERSONAS

5400
5760
6120
6480
6840

$11
$10
$10
$9
$9

MARGEN

DE

UTILIDAD

AL 30%

3.29
3.15
3.02
2.64
2.6

PRECIO
DE
VENTA
$14
$14
$13
$11
$11

INGRESOS
TOTALES

$77,102.49
$78,518.33
$80,044.25
$74,100.83
$77,090.73

El costo unitario del servicio es de $14.00 dolares tomando en cuenta el margen
de utilidad del 30%
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ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

Es un documento en el cual se refleja la actividad de la empresa de forma
detallada, es decir, que alli se consagran tanto las utilidades que le ha generado
su negocio como las pérdidas del mismo, por lo tanto, el estado de pérdidas y
ganancias (P y G) es un documento vital para conocer el rendimiento que ha
tenido su empresa, asi como los riesgos en los que se ha visto envuelto. Gracias
a esta informacién es posible tomar decisiones radicales, analizar la vida de su

negocio y las posibilidades de crecimiento a largo, mediano o corto plazo.

CUADRO 67
Estado de Pérdidas y Ganancia
PERIODOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

INGRESO POR VENTAS $77,102.49 | $78,518.33| $80,044.25 | $74,100.83 | $77,090.73
(-) COSTO TOTAL $59,309.61 = $60,398.72 $61,572.50 $57,000.64  $59,300.56
S/zél\LlJTT /LLS'DAD BRUTA EN $17,792.88 | $18,119.62| $18,471.75  $17,100.19 $17,790.17
_ 0,

%ﬂﬁ’;ﬂ)ﬁ'}%ﬁgA $2,668.93  $2,717.94| $2,770.76  $2,565.03  $2,668.53
l(,\zﬂ)P%TégPOAg ANTES DE $15,123.95| $15,401.67 | $15,700.99 $14,535.16  $15,121.64
_ 0,

(R)Ef\ls'l'{g\ DE IMPUESTO A LA $3,780.99 | $3,850.42| $3,925.25  $3,633.79| $3,780.41
(E?EURTé'l"C'?éD NETA DE $11,342.96 | $11,551.25| $11,775.74| $10,901.37 | $11,341.23
() 10% RESERVA LEGAL $1,134.30| $1,155.13| $1,177.57  $1,090.14 | $1,134.12
(Sz())gg'é'DAD LIQUIDA PARA $10,208.67 | $10,396.13 | $10,598.17| $9,811.24 | $10,207.11

Fuente: Cuadros No. 66
Realizado: Patricia Sosa

COSTOS FIJOS Y VARIABLES

Con los costos de produccion o comercializacion se determina los costos totales.

Los costos fijos son todos aquellos gastos que permanecen sin variacion sin
importar si aumenta o disminuye la solicitud de servicios. Asi mismo los costos
variables son aquellos que guardan relacién directa con el nimero de servicios

que se va ofrecer.



CUADRO 68

CLASIFICACION DE COSTOS FIJOS Y VARIABLES

COSTOS

COSTO PRIMO

Mano de Obra Directa
TOTAL COSTOS PRIMOS
GASTOS ADMINISTRATIVOS

Sueldos Administrativos

Suministros de Oficina
Servicios Basicos
Utiles de Aseo
Arriendo

TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS

GASTOS DE VENTAS
Publicidad
TOTAL GASTOS DE VENTAS

DEPRECIACIONES

Adecuaciones

Equipo de Produccion
Muebles y Enseres
Herramientas

Equipo de Oficina

Equipo de Computacion
TOTAL DEPRECIACIONES

GASTOS FINANCIEROS

Amortizacion Activos Diferidos
Interés de Préstamo
TOTAL GASTOS FINANCIEROS

OTROS GASTOS

Amortizacion del crédito
TOTAL DE COSTO DE PRODUCCION

Fuente: Cuadros No. 64
Realizado: Patricia Sosa

ANO 1
FIJO VARIABLE

$29,096.04

$0.00 $29,096.04

$11,986.32
$114.36

$604.92
$41.76
$2,640.00

$15,387.36 $0.00

$4,440.00

$4,440.00 $0.00

$106.74
$250.20
$49.59
$658.04
$4.55
$319.50

$1,388.62 $0.00

$285.60
$2,404.67
$2,690.27 0,00

$6,307.32 0,00

$30,213.57 $29,096.04
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ANO 5

F1JO

$0.00

$14,108.79
$134.61

$712.04
$49.15
$3,107.48

$18,112.07

$5,226.21
$5,226.21

$106.74
$250.20
$49.59
$658.04
$4.55
$359.37
$1,428.49

$285.60
$0.00
$285.60

$0.00

$25,052,36

VARIABLE

$34,248.20
$34,248.20

$0.00

$0.00

$0.00

$0.00

$34,248.20
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ANALISIS DEL PUNTO DE EQUILIBRIO

El punto de equilibrio es mediante el cual el empresario puede decidir con cuanto
de ingresos por sus ventas esta siendo igual a los costos del servicio, para lo cual

se utilizé un procedimiento matematico y grafico.

METODO MATEMATICO

PUNTO DE EQUILIBRIO (PE)
COSTOS FIJOS Y TOTALES (CFT)
COTOS VARIABLES TOTALES (CVT)
COSTOS TOTALES (CT)
VENTAS TOTALES (VT)
ANO 1

~PUNTO DE EQUILIBRIO
EN FUNCION DE LA CAPACIDAD INSTALADA

COSTO FIJO TOTAL

PE= VENTAS TOTALES - COSTO VARIABLE TOTAL X 100
$30,213.57
PE= $77,102.49 - $29,096.04 X 100
$30,213.57

PE=  $48,006.45 X 100
PE= 62.94 %
EN FUNCION DE LAS VENTAS

COSTO FIJO TOTAL

PE= 1- COSTO VARIABLE TOTAL
VENTAS TOTALES
$30,213.57
PE= 1- $29,096.04
$77,102.49
$30,213.57
PE= 1- 0.377368374

PE= $48,525.59
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GRAFICO 32
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Como se puede observar para el primer afio de vida til del proyecto el punto de
equilibrio en funcion de las ventas es de 48,525 ddlares y en funcién de la

capacidad instalada es de 62,94%.

ANO 5
'PUNTO DE EQUILIBRIO
EN FUNCION DE LA CAPACIDAD INSTALADA

COSTO FIJO TOTAL
PE= VENTAS TOTALES - COSTO VARIABLE TOTAL X100

$25,052.36
PE= $77,090.73 - $34,248.20 X 100

$25,052.36
PE= $42,842.53 X 100

PE= 58.48 %
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EN FUNCION DE LAS VENTAS
COSTO FIJO TOTAL

PE= COSTO VARIABLE TOTAL
1- VENTAS TOTALES
$25,052.36
PE= $34,248.20
1- $77,090.73
$25,052.36
PE= 1- 0.444258

PE= $45,079.15

GRAFICO 33
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Para el quinto afio de vida util del proyecto el punto de equilibrio en funcion de las
ventas es de 45079.49 ddlares y en funcion de la capacidad instalada es de
58,48 %.
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FLUJO DE CAJA

Los flujos de caja son las variaciones de entradas y salidas de caja o efectivo, en
un periodo dado para una empresa, es la acumulacion neta de activos liquidos en
un periodo determinado y, por lo tanto, constituye un indicador importante de la
liquidez de una empresa. El objetivo del estado de flujo de caja es proveer
informacion relevante sobre los ingresos y egresos de efectivo de una empresa

durante un periodo de tiempo. Es un estado financiero dinAmico y acumulativo.

CUADRO 69
FLUJO DE CAJA
PERIODOS ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

INGRESO POR VENTAS $77,102.49 | $78,518.33 | $80,044.25 | $74,100.83 | $77,090.73
CAPITAL $42,302.50
(+) VALOR RESIDUAL $106.50
TOTAL DE INGRESOS $42,302.50 $77,102.49  $78,518.33 | $80,150.75  $74,100.83 | $77,090.73
EGRESOS
ACTIVOS FIJOS $36,593.54
ACTIVOS DIFERIDOS $1,428.00
ACTIVOS
CIRCULANTES LS
REINVERSION $2,626.86
(-) COSTO TOTAL $59,309.61  $60,398.72 | $61,572.50  $57,000.64 | $59,300.56
TOTAL DE EGRESOS $42,302.50 $59,309.61 | $60,398.72 | $61,572.50 | $59,627.50 | $59,300.56
il s PR $0 $17,792.88  $18,119.62 | $18,471.75 | $17,100.19 | $17,790.17

EN VENTAS

(-) 15% UTILIDAD A

TRABAJADORES $2,668.93 $2,717.94 $2,770.76 $2,565.03 $2,668.53

(=) UTILIDAD ANTES DE $15,123.95 | $15,401.67 | $15,700.99  $14,535.16  $15,121.64

IMPUESTOS

(L_)AZRSI;/ONI?I'i IMPUESTO A $3,780.99 |  $3,850.42 $3,925.25 $3,633.79 $3,780.41
(D:I; Lé-glél?DcAlglélQUIDA $11,342.96 | $11,551.25 $11,775.74 | $10,901.37 | $11,341.23
(+) DEPRECIACIONES $1,388.62 | $1,388.62 $1,388.62 $1,428.49 $1,428.49
(+) AMORTIZACIONES $6,592.92 1 $6,592.92 $6,592.92 $285.60 $285.60
FLUJO NETO $0 $19,324.50 | $19,532.79 | $19,757.28 | $12,615.46 | $13,055.32

Fuente: Cuadros No. 62, 63, 64, 67
Realizado: Patricia Sosa
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EVALUACION FINANCIERA

La evaluacion financiera es aquella que permite determinar la rentabilidad del
proyecto mediante la determinacion de los indicadores financieros, los que se

detallaran en su orden a continuacion.

VALOR ACTUAL NETO (VAN)

El VAN es un indicador financiero que mide los flujos de los futuros ingresos y
egresos que tendrd un proyecto, para determinar, si luego de descontar la
inversion inicial, nos quedaria alguna ganancia. Si el resultado es positivo, el

proyecto es viable.

Basta con hallar VAN de un proyecto de inversion para saber si dicho proyecto es
viable o no. EI VAN también nos permite determinar cual proyecto es el mas
rentable entre varias opciones de inversion. Incluso, si alguien nos ofrece comprar
nuestro negocio, con este indicador podemos determinar si el precio ofrecido esta

por encima o por debajo de lo que ganariamos de no venderlo.

Para conocer el factor de actualizacion se utilizo la siguiente formula:
TMRA (tasa minima de rendimiento aceptable)= (CP*TP)+(%CA*TA)
=(57%*4.23%)+(43%*15%) ) * 100

FA (factor de actualizacion) = 1/ (1+i)™n
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CUADRO 70

VALOR ACTUAL NETO

FACTOR ACTUALIZACION AL VALOR
PERIODO FLUJO NETO ACTUALIZADO
15.00%

0 42,302.50
1 19,324.50 0.869565217 16,803.91
2 19,532.79 0.756143667 14,769.60
3 19,757.28 0.657516232 12,990.73
4 12,615.46 0.571753246 7,212.93
5 13,055.32 0.497176735 6,490.80
Sumatoria valor actualizado 58,267.96
Inversion 42,302.50
Reinversion 4to afio 2,626.86
VAN AL 15% 13,338.61

Fuente: Cuadros No. 69
Realizado: Patricia Sosa

TASA INTERNA DE RETORNO (TIR)

La TIR es la tasa de descuento (TD) de un proyecto de inversion que permite que
el VAN sea igual a la inversion (VAN igual a 0). La TIR es la maxima tasa de
descuento TD que puede tener un proyecto para que sea rentable, pues una
mayor tasa ocasionaria que el VAN sea menor que la inversion (VAN menor que
0).

Criterio a tomarse en cuenta debe ser:

Si la TIR es mayor que el costo del capital debe aceptarse el proyecto, para

calcular fue necesario el uso de la siguiente formula:
TIR: Tm + Dt ( VAN menor)/ (VAN menor —=VAN mayor)
Para hallar la TIR se necesitan:

e tamarfo de inversion.

o flujo de caja neto proyectado.



FLUJO

PERIODO NETO

42,302.50
19,324.50
19,532.79
19,757.28
12,615.46
13,055.32

a bW N B~ O

CUADRO 71

TASA INTERNA DE RETORNO

Fuente: Cuadros No. 70
Realizado: Patricia Sosa

- FACTOR
FACTOR ACTUALIZACION VAN ACTUALIZACION
MENOR
28.00% 29.00%
0.78125 15,097.26 0.775193798
0.610351563 11,921.87 0.600925425
0.476837158 9,421.00 0.465833663
0.37252903 4,699.62 0.361111367
0.291038305 3,799.60 0.279931292
Valor actualizado 44,939.36 Valor actualizado
Inversion 42,302.50 Inversion
Reinversion 2,626.86 Reinversion 4to afio
VAN MENOR 10 VAN MAYOR
Tm + Dt VAN menor
TIR = ( VAN menor - VAN mayor )
28.00% 1 10.00 )
TIR = 807.60
TIR = 28 0.01 28.01
TIR = 28.01

RELACION BENEFICIO COSTO
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VAN
MAYOR

14,980.23
11,737.75
9,203.60
4,555.59
3,654.59
44,131.76
42,302.50
2,626.86
-797.6

La relacion Beneficio/Costo es el cociente de dividir el valor actualizado de los

beneficios del proyecto (ingresos) entre el valor actualizado de los costos

(egresos) a una tasa de actualizacion igual a la tasa de rendimiento minima

aceptable, a menudo también conocida como tasa de actualizacion o tasa de

evaluacion.
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CUADRO 72
RELACION BENEFICIO-COSTO
ACTUALIZACION COSTO TOTAL ACTUALIZACION INGRESOS
PERIOD FACT. FACT.

COSTO | ACTUALIZACIO COSTO INGRES | ACTUALIZACIO | INGRESO

0 ORIGINA N ACTUALIZAD N ACTUALIZAD
o
L o) o}
15% 15%

1 59,309.61 |  0.86956522 51,573.57 | 77,102.49 |  0.86956522 67,045.64
2 60,398.72 |  0.75614367 45,670.11 | 78,518.33  0.75614367 59,371.14
3 61,572.50 |  0.65751623 40,484.92 | 80,044.25 ~ 0.65751623 52,630.39
4 57,000.64 |  0.57175325 32,590.30 | 74,100.83 | 0.57175325 42,367.39
5 59,300.56 | 0.49717674 29,482.86 | 77,090.73  0.49717674 38,327.72
TOTAL COSTO ACTUALIZADO 199,801.76 | INGRESO ACTUALIZADO | 259,742.28

Fuente: Cuadros No. 67
Realizado: Patricia Sosa

INGRESO TOTAL
RB/C= ACTUALIZADO

COSTO TOTAL
ACTUALIZADO

RB/C= 259,742.28 = 1.30
199,801.76

PERIODO DE RECUPERACION DE CAPITAL

El periodo de recuperacion es uno de los métodos financieros utilizados para
evaluar cuanto tiempo un proyecto necesita para recuperar su inversion inicial.
Este método se basa en la obtencién del flujo neto de efectivo acumulado afio con
afo y se define como el nimero de afios que deben transcurrir antes de recuperar
la inversion, es decir, el tiempo necesario para que los ingresos acumulados sean
iguales a la inversion acumulada; en otras palabras es el periodo de tiempo
transcurrido antes de que el flujo neto de efectivo cambie de signo negativo a

positivo.
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CUADRO 73
PERIODO DE RECUPERACION DE CAPITAL
Periodo Inversién Flujo neto de caja Flujo acumulado

0 $42,302.50

1 19,324.50 19,324.50
2 19,532.79 38,857.29
3 19,757.28 58,614.56
4 2,626.86 12,615.46 71,230.02
5 13,055.32 84,285.34

Fuente: Cuadros No. 71
Realizado: Patricia Sosa

DONDE:

a= afio inmediato anterior en que se recupera la inversion.

b= Inversion Inicial

c= Flujo de efectivo Acumulado del afio inmediato en el que se recupera la
inversion.

d= Flujo de efectivo del afio en el que se recupera la inversion.

PRI=a+ (b-c)/d

1 + 44,929.36 - 19,324.50
PRI = 19,324.50
PRI = 2.3250
PRI = 2 ANOS
PRI = 0.32 x12= 3.84 = 3 MESES
PRI = 0.84 x30= 25.2 = 25 DIAS

La inversidn se recuperara en 2afios, 3 meses, y 25 dias.
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ANALISIS DE SENSIBILIDAD

Se denomina andlisis de sensibilidad el procedimiento por medio del cual se
puede determinar cuanto se afecta (qué tan sensible) es la TIR ante cambios en
determinadas variables del proyecto.

En este analisis, se determina el impacto que una variable especifica puede tener
en los resultados de una empresa, lo que nos permite establecer en dado caso,
las estrategias para atenuar dichos impactos.

Este andlisis por lo tanto, nos permite definir cuales son las variables que mas
afectan al proyecto, y que por esa razon se convierten en estratégicas para el

desarrollo del mismo.

El andlisis de sensibilidad no esta encaminado a modificar cada una de las
variables del proyecto para observar su efecto sobre la TIR. De hecho hay
variables que al modificarse afectan automaticamente a las demas o su cambio

puede ser compensado de inmediato.

En el caso del presente proyecto se pudo establecer que el proyecto soporta el
5.28% de incremento de los costos.
CUADRO N° 74

ANALISIS DE SENSIBILIDAD CON EL INCREMENTO DEL 5.28% EN SUS COSTOS

Actualizacion
COSTOS INGRESO

ANO = COSTOS TOT. s FLugo | ractorde AN Factor de AN
S ORIG. ORIGINALE NETO Actualizacio Actualizacio
S TOTALES - Menor - Mayor
% 21.00% 22.00%
5.28% 21 22
0 42302.5 0.25
1 59309.61 62441.1521 77102.49 14661.33 0.82644628 12113?'805 0.81967213 120127'487
2 60398.72 63587.7708 78518.33 14930.56 0.68301346 1019(?775 0.6718624 1003%'284
3 61572.5 64823.5246 80044.25 15220.72 0.56447393 8591i7003 0.55070689 83822.)1559
4 57000.64 60010.2759 74100.83 14090.56 0.46650738 657353496 0.45139909 636054653
5 59300.56 62431.6325 77090.73 14659.1 0.38554329 5651.7173 0.36999925 5423é8557
43131.348 42215.248
1 3
42302.5 42302.5
828.85 -87.25

Fuente: Cuadros No. 67
Realizado: Patricia Sosa



VAN Tm

= +
TIR Tm+Dt ( VAN Tm-VAN TM

TIR = 21.9047564
TIRR = TIR.O -N.TIR
TIRR = 6.10
%V = (TIR.R/TIR. 0)X 100
%V = 21.76872715
S= %V/N.TIR

S= 0.993789968

CUADRO N° 74

ANALISIS DE SENSIBILIDAD CON LA DISMINUCION DEL 4.06% EN SUS INGRESOS

Actualizacion

INGRESOS

ANO | cosTos | NGRESOS TOT. FLujo | Factorde o~

s ORIG. NETO S
ORIGISNALE ORIGINALES Actuarl:za(:lo Menor

21.00%

4.06% 21

0 | 423025

1 | 5930061 | 7710249 | 7397213 | 1466252 082644628 | 1279
2 | 6030872 | 7851833 | 7533049 | 1493177 | 0.68301346 | 0195600
3 615725 | 8004425 | 7679445 | 1522195 056447393 | 005394
4 | 5700064 | 7410083 | 7109234 | 140017 | 046650738 | O oot
5 | 5930056 | 7700073 | 7396085 | 14660.29 038554329 | OO 1740
43134.837
6
42302.5
832.34

Fuente: Cuadros No. 67
Realizado: Patricia Sosa

Factor de

Actualizacio
n

22.00%
22

0.81967213

0.6718624

0.55070689

0.45139909

0.36999925
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VAN
Mayor

12018.459
5
10032.095
7
8382.8341
6
6360.9799
5
5424.2945
4
42218.663
8

42302.5
-83.84



TIR = Tm+Dt( VAN Tm

VAN Tm-VAN TM
TIR = 21.90849208
TIRR = TIR.O-N.TIR
TIRR = 6.09
%V = (TIR.R/TIR. O)X 100
%V = 21.75538543
S= %V/N.TIR

S= 0.993011539

)
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h. CONCLUSIONES
Al término del presente trabajo de tesis se pudo llegar a las siguientes
conclusiones:

> El estudio de Factibilidad para la implementacion de una empresa de
eventos sociales a domicilio en la ciudad de Quito, va a realizar diversos
eventos sociales como Bautizos, Matrimonios, reuniones de trabajo,
eventos culturales publicos y privados en la ciudad.

» Segun datos de las encuestas aplicadas a la PEA de la ciudad de Quito
mayores a 20 afos, se pudo establecer que existe una demanda
insatisfecha de 371564 personas que utilizaran el servicio ofertado.

» El canal de comercializacion que se utilizara es productor, publicidad (redes
sociales y recomendacion boca a boca) y usuario final, puesto que es el
mas adecuado para dar a conocer las ofertas y servicios que ofrece la
nueva empresa.

» La capacidad instalada para el primer afio del proyecto sera cubrir 4
eventos mensuales satisfaciendo la necesidad de un promedio de 150
personas por cada evento realizado, y de esta manera se determind que la
capacidad utilizada sera del 75% para el primer afio de vida util del
proyecto, llegando a cubrir a 5400 personas.

» La empresa estara localizada en la ciudad de Quito, en el sector sur barrio
San Bartolo antiguo SRI, puesto que este sector cuenta con los servicios
basicos requeridos para el correcto desarrollo de la actividad a realizarse.

» Estard constituida por una Compafiia de Responsabilidad Limitada
sujetandose a las normas legales establecidas en la Ley de Compafias de

nuestro pais.
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» La inversion total sera de $44,004.55 ddlares, con costo unitario de $11
dolares por persona, con un margen de utilidad del 25%, de esta manera
se obtuvo que el precio final por persona sera de $13 ddlares.

> De acuerdo a la evaluacion financiera el proyecto es rentable y provechoso
puesto que le VAN es positivo de 8773.69, la TIR tiene un valor
satisfactorio de 0.556%, la Relacién Beneficio — Costo es de $1,20 dolares,
la Recuperacion de capital se dara en un plazo de 2 afios, 10 meses y 16
dias; de acuerdo al Andlisis de Sensibilidad incrementando los costos y
disminuyendo los egresos se determinG que el proyecto llega a un punto
maximo de sensibilidad con un de incremento en los costos y con un de
disminucién en los ingresos.

» Finalmente se puede concluir que el proyecto es factible de realizacion
puesto que se ha determinado a lo largo de todos los estudios que se han

realizado sobre él.
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i. RECOMENDACIONES

> Al culminar el presente proyecto, se recomienda la aplicacién real puesto
gue su evaluacion es positiva, gracias a su localizacion estratégica y las
encuestas realizadas, se tendra una gran acogida por el servicio innovador
y a domicilio que se ofrecerd, de esta manera el cliente ahorrara tiempo y
dinero.

> Al poner en practica el proyecto es conveniente que se realice una
campafia agresiva para la difusiébn y conocimiento de la empresa en los
distintos medios de comunicacion actualmente, siendo el profesionalismo
su principal caracteristica.

» Realizar programas de capacitacion a todo el personal de la empresa con
la finalidad de brindar un servicio de calidad e innovador, esto permite el
desarrollo de actividades productivas en el ambito laboral y rentabilidad
para la empresa.

» Se recomienda obtener una buena relacion con otras empresas que
brinden el mismo servicio, para de esta manera establecer estrategias de
cambios para mantener el buen servicio en cada uno de sus eventos.

» Se recomienda incrementar la capacidad instalada de la empresa para
cubrir al maximo la demanda insatisfecha.

» Tratar de liquidar la deuda adquirida lo mas pronto posible evitando con ello

los gastos financieros.
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k. ANEXOS
Anexo 1
Resumen del proyecto

La ciudad de Quito se encuentra ubicada en la provincia de Pichincha, y siendo la
capital del Ecuador es una ciudad que llama mucho la atencién por su ubicacion,
lugares turisticos, costumbres, tradiciones y amabilidad de su gente, y cuyas
actividades estan dedicadas al turismo, social y cultural, por estas razones se
plante6 el estudio de factibilidad para la implementacibn de una empresa
organizadora de eventos sociales a domicilio, el proyecto tiene por finalidad
ofrecer un servicio total en cuanto a la realizacion y asesoramiento de eventos
sociales a domicilio, de esta manera se ofrecera calidad e innovacion en las

necesidades presentadas por el consumidor.

La metodologia que corresponde a la utilizacion de los métodos cientificos,
descriptiva, analitica, inductivo — deductivo, estadistico y técnicas como son de
observacion directa, entrevista y encuesta que permitieron determinar la demanda
insatisfecha, oferta, tamafo, localizacion de la empresa, organizacion juridica-

administrativa, factibilidad econdémica y su rentabilidad.

El estudio de mercado, el proceso de produccion, la determinacion de costos e
ingresos, el estudio técnico y la evaluacion financiera que permiten la toma de
decisiones sobre inversion y puesta en marcha, con el menos grado de
incertidumbre y mayor grado de certeza permisible; la capacidad de produccion, lo
concerniente al proceso productivo y a través de la evaluacion financiera se

determind la factibilidad para la implementacion de la empresa.

Terminando la totalidad del proyecto, concluyo y recomiendo invertir en su puesta
en practica, debido que a parir del analisis de resultados, la discusién, el marco
tedrico conceptual y todo el proceso investigativo se ha considerado pertinente

desarrollar el presente proyecto denominado:
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“ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA IMPLEMENTACION DE UNA
EMPRESA DE EVENTOS SOCIALES A DOMICILIO PARA LA CIUDAD DE

QUITO”, en el que se plantearon los siguientes objetivos:

OBJETIVO GENERAL

- Disefar y evaluar la factibilidad para la implementacion de una empresa de
eventos sociales a domicilio para la ciudad de Quito.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

- Realizar un estudio de mercado tomando en consideracion la poblacion de
la ciudad de Quito, para analizar la demanda y oferta, y establecer la
potencial demanda insatisfecha determinando el grado de aceptacion

dentro de dicha ciudad.

- Elaborar el estudio técnico que permite establecer el tamafio del proyecto
en base a su capacidad instalada y utilizada, la localizacion y la ingenieria

del proyecto.

- Diseflar un estudio administrativo que determine la estructura

organizacional y legal del a empresa a constituir.

- Estructurar el estudio financiero que permita definir la inversion a realizar y
estructurar los presupuestos de costos (fijos y variables) e ingresos para

elaborar los estados financieros.

- Realizar la evaluacion financiera del proyecto, para determinar los indices
financieros como VAN, TIR, B/C, PRC y Andlisis de Sensibilidad.
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Anexo 2
ENCUESTAS PARA DETERMINAR LA DEMANDA

PREGUNTA 1

¢ Usted y su familia realiza eventos sociales?

PREGUNTA 2

¢, Realiza eventos sociales a domicilio?

PREGUNTA 3

¢, Si se creara una empresa de eventos sociales a domicilio en la ciudad de Quito
haria uso de sus servicios?

PREGUNTA 4

¢,Con qué frecuencia realiza sus eventos anualmente?

PREGUNTA 5

¢Para qué eventos contrataria sus servicios?

PREGUNTA 6

El nimero de personas que suele invitar a sus eventos es?

PREGUNTA 7

¢, Qué servicios contrataria para realizar sus eventos o banquetes?

PREGUNTA 8

¢, Si contrataria el servicio de alimentacion, que tipo de comida le gustaria?
PREGUNTA 9

¢, Qué tipo de servicio preferiria contratar?

PREGUNTA 10

¢En qué dias realizaria sus eventos?

PREGUNTA 11

¢, Cuanto paga usted por persona en un evento?

PREGUNTA 12

¢, Qué medio de comunicaciéon prefiere para conocer empresas que ofrezcan el
servicio que usted necesita?

PREGUNTA 13

¢ Piensa usted qué la empresa que ofrece los servicios para sus eventos sociales

debe tener diversas promociones?
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ENCUESTAS PARA DETERMINAR LA OFERTA

PREGUNTA 1

¢ El servicio de realizacion de eventos sociales que ofrece en qué sitio lo realiza?
PREGUNTA 2

¢, Qué servicio ofrece cuando el evento es a domicilio?

PREGUNTA N° 3

¢ El servicio que ofrece, qué sectores aborda?

PREGUNTA N° 4

¢, Con qué frecuencia presta los servicios de organizacion de eventos sociales?
PREGUNTA N°5

¢, Qué publicidad utiliza para dar a conocer los servicios que ofrece?
PREGUNTA N° 6

¢, Usted ofrece algun tipo de promocién cuando ofrece sus servicios?
PREGUNTA N° 7

¢ Al momento de la organizacion de un evento qué considera usted?
PREGUNTA N° 8

¢ A su criterio sus costos de todos sus servicios que ofrece son?

PREGUNTA N°9

¢ El costo del plato en cada evento, cual es el mas acogido?
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