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RESUMEN EJECUTIVO

El proyecto consiste en la creacién de una empresa organizadora de
eventos corporativos, cuyo nombre es Eventus, y su modelo de negocio se
resume en un nexo entre las necesidades de las empresas por realizar
eventos y todos los productos y servicios producidos por pequefios

proveedores.

El proyecto esta dividido en tres partes, en la primera se estudia el
entorno, el problema actual al que se enfrentan las empresas al momento de
querer realizar un evento, tambien se plantea la solucién a este problema

con el proyecto. Se especifican los objetivos del proyecto y su justificacion.

En la primera parte también estan las bases que tomara como
referencia para la realizacién del proyecto, estudiando el macro y micro
entorno y asi ver la situcién actual de las empresas organizadoras de
eventos. Tambien hay un marco conceptual donde se plantean los
coonceptos claves y la teoria necesaria para comenzar a construir el

proyecto.

El segundo capitulo se centra en el estudio organizacional, se define
la misién y visién de la empresa, asi como el nombre el cual es Eventus vy el
logotipo, también se resume el proceso para constituir la empresa con el

aporte del capital inicial de los tres socios.

Del estudio de mercado se determind el perifil de empresas a las que
se dara seguimiento, los tipos de eventos que usualmente las empresas
quieren realizar, como son: eventos sociales, lanzamientos de porductos y
formativos, de éste estudio de mercado se pudo proyectar la demanda asi

como tambien el nimero de eventos a realizarse en el afio que sera 161.

En el mix de marketing se define la creaciéon de tres paquetes de

eventos, y para satisfacer las necesidad de las empresas clientes se definié

tres categorias, Gold, Premiun y Basic. Dado el modelo de negocio de la




empresa, por los servicios de eventos se cobrara comisiones, que seran de
$1,000.00 - $1,500.00 y hasta $2,000.00 délares de los Estados Unidos de

América en funcion del tipo y categoria de evento.

El proyecto se desarrollara en Guayaquil y las oficinas estaran
situadas en la ciudadela Kenedi Norte, en el estudio técnico se implanta el
desarrollo de un proceso estandarizado de servicio en busqueda de la

calidad y el buen aprovechamiento de los recursos.

En la tercera parte se desarrolla el estudio financiero, la inversion
que requiere el proyecto sera de $ 67,697.37, para financiar activos fijos y
capital de trabajo, la misma que sera financiada con préstamo bancario y
aportacion de capital de los socios. El proyecto es factible ya que el flujo de
caja muestra un VAN positivo de $52,730.32, y una tasa Interna de Retorno

de 45% muy superior a la tasa minima atractiva requerida (19,78%).El

proyecto soporta una disminucién maxima de 11,92% de las ventas o un

aumento maximo de 14,59% de los gastos, para seguir siendo viable.




ANEXOS




Anexo 1.

EVENTO SOCIALES GOLD
ESTILO : Ciudad de Vaqueros
INVITADOS : 200
DESCRIPCION
Busqueda del tesoro
' Juego de la cuchara con huevo
Palo encebado
Carrera de sacos
Juez semi-profesional para juegos
Arbitro amateur véley playero
Medallas grabadas participantes
Medallas grabadas 1er puesto
Alquiler mesa plasticas mantel y cubre mantel
Alquiler sillas plasticas sin brazos
Alquiler carpa 6x3
Alquiler carpa 4x4
' Alquiler carpa 3x3
Alquiler carpa 5x4
Alquiler carpa 6x6
Marcador de pun taje
Tea olimpica
Silueta bailarina can can
' Sombreros de vaquero
Panuelos de vaquero
Alquiler toro mecanico
Alquiler futbolin
Invitaciones impresas recortadas
Alq. Eq. Audio, 2 equipos separados, microfonos, etc.
Montaje y desmontaje
Alquiler maquina revelado fotos kodak
' Animador tipo A
Alquiler de salén Tipo C
Ambulancia clinica Kennedy
Bus capacidad 35 pasajeros




_ EVENTO SOCIAL PREMIUM
ESTILO Ciudad de Vaqueros
INVITADOS  :157
DESCRIPCION
Busqueda del tesoro
Juego de la cuchara con huevo
Palo encebado
Carrera de sacos
Juez semi-profesional para juegos
Arbitro amateur véley playero
Medallas grabadas participantes
Medallas grabadas 1er puesto
Alquiler mesa plasticas mantel y cubre mantel
Alquiler sillas plasticas sin brazos
Alquiler carpa 6x3
Alquiler carpa 4x4
Alquiler carpa 3x3
Alquiler carpa 5x4
Alquiler carpa 6x6
Marcador de pun taje
Tea olimpica
Silueta bailarina can can
Sombreros de vaquero
Panuelos de vaquero
Alquiler toro mecanico
Alquiler futbolin
Invitaciones impresas recortadas

 Algq. Eq. Audio, 2 equipos separados, micréfonos, efc.
Montaje y desmontaje
Alquiler maquina revelado fotos kodak
Animador tipo B
Alquiler de salén Tipo B
Bus capacidad 40 pasajeros

SPoY-
CIB-EspoL




Anexo 3.

A EVENTO SOCIAL BASIC
ESTLO Cludad de Vaqueros
INVITADOS :50
DESCRIPCION
Busqueda del tesoro

i Juego de la cuchara con huevo
Palo encebado
Carrera de sacos
Juez amateur para juegos
| Arbitro amateur voley playero
' Medallas grabadas participantes
' Medallas grabadas 1er puesto
Alquiler mesa plasticas, mantel y cubre mantel
' Alquiler sillas plasticas sin brazos
' Alquiler carpa 6x3
Marcador de pun taje
Tea olimpica
Silueta bailarina can can
Sombreros de vaquero
Panuelos de vaquero
Panuelos de vaquero
Alquiler toro mecanico
Alquiler futbolin
Invitaciones impresas recortadas
Alg. Eq. Audio, 2 equipos separados, microfonos ,etc.
Montaje y desmontaje
Alquiler maquina revelado fotos kodak
Animador Tipo C
Alquiler de salén Tipo C
' Bus capacidad 25 pasajeros




Anexo 4.

CAPACITACIONES - GOLD
 CAPACIDAD : 300
DESCRIPCION
Desayuno:
Café con leche
Café
Batido de banana
Batido Durazno
' Batido de Frutilla
Batido de Guayaba
Pan
Queso Criollo
Almuerzo:
Arroz con ensalada de Verduras y pollo
Arroz con ensalada rusa y papas cocinadas
Arroz con ensalada de vegetales y pollo asado
Consomé de pollo
Caldo de Gallina
Caldo de verduras
Merienda:
Puré con pollo a la plancha
| Puré con Carne a panada
Bebidas:
Botellas de agua DASANI
Whisky
Jugos Naturales DEL VALLE
Gaseosa: Coca- cola
' Piqueos: sal y dulce
Rollos de atun
Camarones apanados
Langostinos apanados
Alfajores
Dulces Mil hojas
Mesero
Alquiler de sillas amobladas
Decoracion




lluminaciéon

' Fuerte

' Semi- tenue
Tenue

' Cartillas con los nombres de los asistentes
Recepcionista en la puerta de entrada
Aire Acondicionado
Alquiler de local Tipo A

' Equipo Audio Y video
Alquiler de Micréfonos inalambricos
Alquiler de Infocus y Proyector
Alquiler de Parlantes
Alquiler de DVD
Alquiler de PC y laptop

' Alquiler de televisor pantalla plana
Alquiler de cables de audio y video
Facilitador
Tipo A

' Material Didactico
Alquiler de Marcadores
Alquiler de boligrafos
Alquiler de lapices
Alquiler de borradores
Alquiler de sacapuntas

' Alquiler de liquipaper

' Servicio de Internet banda ancha
Alquiler de Apuntador para facilitador
Material impreso para la capacitacion
Extras
Alquiler de cuadernos para apuntes
Certificado de asistencia

' Alquiler de Transporte puerta a puerta
Recuerdos
Fotografo GOLD




Anexo 5.

. APAGITACIGNES
i CAPACIDAD 200 Personas
' DESCRIPCION
Comlda 1 sola
Desayuno
| Café con leche
Cafe
' Batido de banana
' Batido Durazno
| Pan
| Queso Criollo
 Almuerzo:
' Arroz con ensalada de Verduras y poIIo
' Arroz con ensalada rusa y papas cocinadas
' Consomé de pollo
| Caldo de Gallina
Menenda

Pure con pollo a Ia plancha
w Bebldas

Botellas de agua 'DASANI
Jugos Naturales DEL VALLE
' Gaseosa: Coca- cola

‘ Piqueos sal 'y dulce
' Rollos de atun
Camarones apanados

\ Alfajores
| Mesero
AIqu:Ier de sillas amobladas
 Decoracion

' lluminacién

' Fuerte

| Tenue ,

' Recepcionista en la puerta de entrada
Ventiladores

' Alquiler de local Tipo B

| Alquiler de Equipo Audio Y video




' Alquiler de Micréfonos inalambricos

' Alquiler de Infocus y Proyector

| Alquiler de Parlantes

' Alquiler de PC y laptop

Alquiler de televisor pantalla plana
Facilitador

Tipo B

Alquiler de Material Didactico

| Alquiler de Marcadores

Alquiler boligrafos

Alquiler de lapices

Alquiler de borradores

Alquiler de sacapuntas

Alquiler de liquipaper

Servicio de Internet banda ancha
Alquiler de Apuntador para facilitador
material impreso para la capacitacion
Extras

Alquiler de cuadernos para apuntes
Alquiler de Transporte puerta a puerta
' Fotégrafo Tipo B




Anexo 7.

- BASIC- CAPACITACIONES
CAPACIDAD 90 Personas
| DESARROLLO
Desayuno:
Café con leche
Café
' Batido de banana
| Pan
' Queso Criollo
 Almuerzo:
Arroz con ensalada de Verduras y pollo
Consomé de pollo
Merienda:
Puré con pollo a la plancha
Bebidas:
Botellas de agua DASANI
Jugos Naturales DEL VALLE
Piqueos: sal y dulce
Rollos de atun
' Camarones apanados
Mesero
Alquiler de sillas
Decoracion
lluminacioén
Fuerte
Recepcionista en la puerta de entrada
Ventiladores
Alquiler de local Tipo C
Alquiler de Equipo Audio Y video
' Alquiler de Micréfonos
Alquiler de Infocus y Proyector
Alquiler de Parlantes
Alquiler de PC y laptop




Anexo 8.

| LANZAM:E',‘:?";? 0S - GOLD
| CAPACIDAD 1000 PERSONAS

DESCRIPCION

Piqueos: sal y dulce
Rollos de atun
' Camarones apanados (SOL DE MANTA)
Langostinos apanados (SOL DE MANTA)
Alfajores(Dolupa)
Dulces Mil hojas (SWEET AND COFFE)
Trocitos de queso MOZARELA
' Trocitos de Mortadela SIN GRASA PLUMRONSE
' Besitos
Surtido de Caramelos (CONFITECA)
Surtido de Bombones (CONFITECA)
Bebidas:
Botellas de agua DASANI
 Whisky
Jugos Naturales DEL VALLE
' Gaseosa: Coca- cola
' Guardias de Seguridad( MAC Security)
Mesero Hotel Hilton Colon
Alquiler de sillas Plasticas( PICCA)
' Alquiler Mesa Plasticas, Mantel y Cubre Mantel
' Alquiler Carpa 6X3
 Alquiler Carpa 3X3
' Alquiler Carpa 6X6
Decoracién y Animacioén
' Arreglos Florales
Luces Multicolores
Alquiler de Tarima Metalica
Alquiler de Estribo
Arreglos con Globos
Cartillas con los nombres de los asistentes
Recepcionista en la puerta de entrada(Hilton)

CIB-EspoL




Animador GOLD

Modelos, Grupo de Baile GOLD

Bar ténder GOLD

Alquiler de local GOLD

Equipo Audio Y video

Alquiler de Micréfonos inalambricos
Alquiler de Infocus y Proyector

Alquiler de Parlantes

Alquiler de DVD

PC y laptop(TECLADO, MOUSE, PEN DRIVE)
Alquiler de Pizarra Plegable

Alquiler de televisor pantalla plana(PLASMA LG 50 P.)
Alquiler de cables de audio y video

Material impreso y publicaciones

Tarjetas de Presentacion

Cronograma del evento.

Material promocional

Llaveros(GUIMSA)

Adornos para celulares

Pulseras con nombre impreso del producto
Camisas con Logo del Producto

Extras

Fotégrafo GOLD
Aire Acondicionado(8000 BT U GE)
' Alquiler de Transporte puerta a puerta




| LANZAMIENTOS - PREMIUM

" CAPACIDAD:500 PERSONAS
' DESCRIPCION

Piqueos: sal y dulce
Rollos de atin
Camarones apanados( Dos sin Sacar)
Alfajores(La Espanola)
Surtido de Caramelos CONFITECA
Surtido de Bombones (NESTLE)
Bebidas:
Botellas de agua DASANI
Jugos Naturales DEL VALLE
Gaseosa: Coca- cola
Guardias de Seguridad( MAC Security)
Meseros Hotel Continental
Alquiler de sillas Plasticas( PICCA)
Alquiler Mesa Plasticas, Mantel y Cubre Mantel
Alquiler Carpa 3X3
Alquiler Carpa 6X6
Decoracion y Animacioén
Arreglos Florales
Luces Multicolores

' Alquiler de Tarima Metalica

' Alquiler de Estribo
Recepcionista en la puerta de entrada(H. Continental)
Animador Tipo B
Modelos, Grupo de Baile Tipo B
Bar ténder Tipo B
Alquiler de local Tipo B

' Equipo Audio Y video
Alquiler de Micréfonos inalambricos
Alquiler de Infocus y Proyector
Alquiler de Parlantes




Alquiler de DVD(MARCA LG)
Alquiler de Pizarra Plegable
Alquiler de PC
Alquiler de televisor pantalla plana(PLASMA LG 35 P.)
Alquiler de cables de audio y video
Fotégrafo PREMIUM
Material impreso y publicaciones

' Material promocional
Llaveros(GUIMSA)
Adornos para celulares
Pulseras con nombre impreso del prod.
Extras
Alquiler de Transporte puerta a puerta

Anexo 10.

LANZAMIENTOS - Basic

CAPACIDAD:250 PERSONAS
DESCRIPCION

' Piqueos: sal y dulce

Trocitos de queso CRIOLLO
Trocitos de Mortadela
Alfajores(La California)

' Surtido de Caramelos SILVER MIEL
Bebidas:

Botellas de agua ALL NATURAL

Jugos Naturales SUNNY

Guardias de Seguridad FVI

Meseros Hotel Sol de Oriente

Alquiler de sillas Plasticas sin brazos( PICCA)
Alquiler Mesa Plasticas, Mantel y Cubre Mantel
Alquiler Carpa 3X3

Decoracién y Animacion

Arreglos Florales

Alquiler de Luces Multicolores

Alquiler de Tarima Metalica




Alquiler de Estribo
Recepcionista en la puerta de entrada(Hotel Sol deO)
Alquiler de local Tipo C
Equipo Audio Y video
Alquiler de Microfonos
Alquiler de Infocus
Alquiler de Parlantes
' Alquiler de PC
Alquiler de Pizarra Plegable
| Alquiler de cables de audio y video
' Modelos Tipo C
' Animador Tipo C
Grupo de baile Tipo C

Anexo 11.

Precio Precio
300 personas Cantidad | Unitario Total

Capacitaciones
GOLD

Recepcién y Breake
Comida

Desayuno:
Café con leche $ 450,00
Café $ 300,00
Batido de banana $ 450,00
Batido Durazno $ 600,00
Batido de Frutilla $ 675,00
Batido de Guayaba $ 705,00
Pan $ 30,00
Queso Criollo $ 201,00
(Hotel
Hilton
Almuerzo: Colon)
Arroz con ensalada de
Verduras y pollo $ 750,00
Arroz con ensalada
rusa y papas cocinadas $ 750,00
Arroz con ensalada de
vegetales y pollo asado $ 750,00

Consomé de pollo $ 300,00
Caldo de Gallina $ 450,00

CIB-ESFO1,




Caldo de verduras

$ 300,00

Merienda:

(Hotel
Hilton
Colon)

Puré con pollo a la
plancha

300

$ 600,00

Puré con Carne a
panada

300

$ 600,00

Bebidas:

Botellas de agua
DASANI

300

$ 150,00

Jugos Naturales DEL
VALLE

300

$ 150,00

Gaseosa: Coca- cola

300

$ 225,00

piqueos: sal y dulce

Rollos de atun

300

$ 480,00

Camarones apanados

(Sol de
Manta)

el plato

$ 600,00

Langostinos apanados

(Sol de
Manta)

el plato

$ 600,00

Alfajores

(Swett and
Coffe)

300

$ 30,00

Dulces Mil hojas

(Swett and
Coffe)

300

$ 360,00

Mesero

(Hotel
Hilton
Colon)

$ 1.000,00

Alquiler de sillas
amobladas

$ 750,00

Decoracion

lluminacioén

Fuerte

Semi- tenue

Tenue

Cartillas con los
nombres de los
asistentes

$ 60,00

Recepcionista en la
puerta de entrada

(Hotel
Hilton
Colon)

$ 200,00

Aire Acondicionado

SPLIT
12000 BTU
GE

$ 400,00

Alquiler de local

$ 2.500,00

Equipo Audio Y video

Alquiler de Micréfonos
inalambricos

4

$ 320,00

Alquiler de Infocus y

2 de c/u

$ 600,00




Proyector

Alquiler de Parlantes

4

624.00

Alquiler de DVD

MARCA
SONY

1

170.00

Alquiler de PC y laptop

1 de c/u

1.0000

Alquiler de televisor
pantalla plana

PLASMA
LG 50 P.

$ 1.500.00

Alquiler de cables de
audio y video

2 de c/u

$2.20

ANEXO 12

Facilitador

GOLD

$ 2.500,00

Material Didactico

(Libreria
Paco)

Alquiler de Marcadores

(MARCA
BIC)

Alquiler de boligrafos

(MARCA
STDALER)

Alquiler de Iapices

(MARCA
MONGOL)

Alquiler de borradores

(MARCA
PELIKAN)

Alquiler de sacapuntas

Alquiler de liquipaper

(MARCA
BIC)

Servicio de Internet banda
ancha

Alquiler de Apuntador
para facilitador

$ 192,00

material impreso para la
capacitacion

$ 30,00

Extras

Alquiler de cuadernos
para apuntes

$ 345,00

Certificado de asistencia

$ 600,00

Alquiler de Transporte
puerta a puerta

$ 5,00

Recuerdos

2,5

$ 750,00

Alquiler Maquina
Revelado Fotos Kodak

2,25

$ 675,00

Sub total

$ 24.750,70

COMISION

$ 24,750.70

2,000.00

IVA 26,750.70
TOTAL




Anexo 13.

200
PREMIUN personas

Recepcion y Breake

Precio Precio
Comida: 1 sola Cantidad unitario Total
Hotel
Desayuno: Continental
Café con leche 200 15 $ 300,00
Café 200 1 $ 200,00
Batido de banana 200 1,5 $ 300,00
Batido Durazno 200 2 $ 400,00
Pan 200 0,1 $ 20,00
Queso Criollo 2 $ 134,00
Hotel
Almuerzo: Continental
Arroz con ensalada de
Verduras y pollo ; $ 500,00
Arroz con ensalada rusa
y papas cocinadas $ 500,00
Consomé de pollo $ 200,00
Caldo de Gallina $ 300,00
Hotel
Merienda: Continental
Puré con pollo a la
plancha 200 $ 400,00
Bebidas:
Botellas de agua
DASANI 200 $ 100,00
Jugos Naturales DEL
VALLE 200 ! $ 100,00
Gaseosa: Coca- cola 200 $ 150,00

piqueos: sal y dulce

Dos Sin
Rollos de atun Sacar 200 , $ 320,00
Dos Sin
Camarones apanados Sacar el plato $ 600,00
Pasteleria
Alfajores DOLUPA 200 $ 20,00
H.
Mesero Continental 3 $ 600,00
Alquiler de sillas
amobladas ) $ 500,00
Decoracioén
lluminacién
Fuerte
tenue
Recepcionista en la H.
puerta de entrada Continental $ 200,00
Ventiladores MYTEK 20 P. 25

Alquiler de local $ 1.400,00

CIB-ESPOL




Alquiler de Equipo
Audio Y video

Alquiler de Micréfonos
inalémbricos

$ 320,00

Alquiler de Infocus y
Proyector

$ 300,00

Alquiler de Parlantes

$ 624,00

Algquiler de PC y laptop

1 de c/u

$ 1.000,00

Alquiler de televisor
pantalla plana

PLASMA LG
50 P.

$ 1.500,00

Facilitador

Tipo B

$ 1.200,00

Alquiler de Material
Didactico

(Juan
Marcet)

Alquiler de Marcadores

(MARCA
BIC)

Alquiler boligrafos

(MARCA
STDALER)

Alquiler de lapices

(MARCA
MONGOL)

Alquiler de borradores

(MARCA
PELIKAN)

Alquiler de sacapuntas

Alquiler de liquipaper

(MARCA
BIC)

Servicio de Internet
banda ancha

Alquiler de Apuntador
para facilitador

5

$ 96,00

material impreso para la
capacitacion

negro

blanco y

$ 10,00

Extras

Alquiler de cuadernos
para apuntes

$ 230,00

Alquiler de Transporte
puerta a puerta

$ 5,00

Alquiler Maquina
Revelado Fotos Kodak

200

$ 450,00

Subtotal

$ 13.241,90

COMISION

$ 1.589,03

$ 14.830,93

IVA

$1.779,71




Anexo 14.

BASIC

90 personas

Recepcién y Breake

Desayuno:

(Hotel Sol
de Oriente)

Café con leche

$ 135,00

Café

$ 90,00

Batido de banana

$ 135,00

Pan

$9,00

Queso Criollo

$ 60,30

Almuerzo:

(Hotel Sol
de Oriente)

Arroz con ensalada de
Verduras y pollo

$ 225,00

Consomé de pollo

$ 90,00

Merienda:

(Hotel Sol
de Oriente)

Puré con pollo a la
plancha

$ 180,00

Bebidas:

Botellas de agua
DASANI

$ 45,00

Jugos Naturales DEL
VALLE

$ 45,00

piqueos: sal y dulce

Rollos de atun

$ 144,00

Camarones apanados

(Cev. Agi es
Marcelo)

$ 600,00

Mesero

(Hotel Sol
de Oriente)

$ 300,00

Alquiler de sillas

$ 135,00

Decoracién

lluminacién

Recepcionista en la
puerta de entrada

$ 200,00

Ventiladores

MYTEK 20 P.

12

Alquiler de local

$ 600,00

Alquiler de Equipo
Audio Y video

Alquiler de Micréfonos

$ 120,00

Alquiler de Infocus y
Proyector

$ 300,00

Alquiler de Infocus y
Proyector

$ 300,00

Alquiler de Parlantes

$ 468,00

Alquiler de PC y laptop

$ 1.000,00

Alquiler de televisor
pantalla plana

$ 800,00

Facilitador

Tipo C

$ 650,00




Alquiler de Material
Didéactico

(Lib. La llida)

Alquiler de Marcadores

(MARCA BIC)

$250

Alquiler de boligrafos

(MARCA
STDALER)

4
cajas

$0,80

Alquiler de Ipices

(MARCA
MONGOL)

4cajas

$ 1,00

Alquiler de borradores

(MARCA
PELIKAN)

4
cajas

$ 0,60

Alquiler de sacapuntas

4cajas

$ 0,40

Alquiler de liquipaper

(MARCA BIC)

4cajas

$ 3,20

Alquiler de Apuntador
para facilitador

3

$ 42,00

material impreso para la
capacitacion

blanco

y
negro

$ 4,50

Extras

Alquiler de cuadernos
para apuntes

90

1

$ 90,00

Alquiler Maquina
Revelado Fotos Kodak

90

2,25

$ 202,50

Sub total

$6.750,80

COMISION

$6,750.80

$ 1,000.00

IVA

TOTAL

$ 7,750.80




Anexo 15.

Lanzamientos

cantidad

GOLD

CAPACIDAD:1000 PERSONAS

RECEPCION Y BRAKE

piqueos: sal y dulce

Rollos de atun

1000

$ 1.600,00

Camarones apanados (SOL DE MANTA)

el plato

$ 1.000,00

Langostinos apanados (SOL DE MANTA)

el plato

$1.000,00

Alfajores(Dolupa)

1000

$ 100,00

Dulces Mil hojas (SWEET AND COFFE)

1000

$1.200,00

Tozitos de queso MOZARELA

el plato

600

Trozitos de Mortadela SIN GRASA PLUMRONSE

el plato

1200

Besitos

150fundas

450

Surtido de Caramelos (CONFITECA)

150fundas

225

Surtido de Bombones (CONFITECA)

150fundas

300

Bebidas:

Botellas de agua DASANI

1000

$ 500,00

Wisky

1000

Jugos Naturales DEL VALLE

1000

$ 500,00

Gaseosa: Coca- cola

1000

$ 750,00

Guardias de Seguridad( MAC Security)

5

1500

Modelos TIPO A

4

4000

Mesero Hotel Hilton Colon

5

$ 1.500,00

Alquiler de sillas Plasticas( PICCA)

$ 2.500,00

Alquiler Mesa Plasticas, Mantel y Cubre Mantel

37,5

Alguiler Carpa 6X3

140

Alquiler Carpa 3X3

110

Alquiler Carpa 6X6

80

Decoracion

Arreglos Florales

72

Luces Multicolores

Alquiler de Tarima Metalica

Alguiler de Estribo

200

Arreglos con Globos

176,64

Cartillas con los nombres de los asistentes

$ 200,00

Recepcionista en la puerta de entrada(Hilton)

$ 200,00

Alquiler de local

$ 2.500,00

Equipo Audio Y video




Alquiler de Micréfonos inalambricos

$ 320,00

Alquiler de Infocus y Proyector

2 decl/u

$ 200,00

Alguiler de Parlantes

$ 400,00

Alquiler de DVD

$ 100,00

Pc y laptop(TECLADO, MOUSE, PEN DRIVE)

$ 500,00

Alquiler de Pizarra Plegable

$ 85,00

Alquiler de televisor pantalla plana (PLASMA LG 50
P.)

$ 900,00

Alquiler de cables de audio y video

2 decl/u

$220

Animador Tipo A

$ 2.300,00

MATERIAL IMPRESO Y PUBLICACIONES

a color

$ 30,00

MATERIAL PROMOCIONAL

Llaveros(GUIMSA)

2500

Adornos para celulares

1000

Pulseras con nombre impreso del prod.

1000

Tarjetas de Presentacion

1000

Camisas con Logo del Producto

2000

Extras

Alquiler Maguina Revelado Fotos Kodak

$ 450,00

Aire Acondicionado(8000 BTU GE)

200

Alquiler de Transporte puerta a puerta

25

SUBTOTAL

$
35,653.34

Comisién

$ 2,000,00

$ 37,653.34

IVA

$ 4,518.40

TOTAL

$42,171.74




Lanzamientos

cantidad

PREMIUM

CAPACIDAD:500 PERSONAS

RECEPCION Y BRAKE

piqueos: sal y dulce

Rollos de atun

500

$ 700,00

Camarones apanados( Dos sin Sacar)

el plato

$ 400,00

Alfajores(La Espaiiola)

500

$ 50,00

Surtido de Caramelos CONFITECA

90fundas

120

Surtido de Bombones (NESTLE)

90fundas

120

Bebidas:

Botellas de agua DASANI

$ 250,00

Jugos Naturales DEL VALLE

$ 250,00

Gaseosa: Coca- cola

$ 225,00

Guardias de Seguridad( MAC Security)

1500

Modelos TIPO B

2800

Meseros Hotel Continental

$ 800,00

Alquiler de sillas Plasticas( PICCA)

$ 1.000,00

Alquiler Mesa Plasticas, Mantel y Cubre Mantel

12,5

Alquiler Carpa 3X3

45

Alquiler Carpa 6X6

38

Decoracion

Arreglos Florales

48

Alquiler de Tarima Metalica

Alquiler de Estribo

150

Recepcionista en la puerta de entrada(H.
Continental)

$ 180,00

Alquiler de local

$1.500,00

Equipo Audio Y video

Alquiler de Micréfonos inalambricos

$ 240,00

Alquiler de Infocus y Proyector

$ 100,00

Alquiler de Parlantes

$ 400,00

Alquiler de DVD(MARCA LG)

$ 150,00




Alquiler de Pizarra Plegable

$ 55,00

Alquiler de PC

$ 400,00

Alquiler de televisor pantalla plana (PLASMA LG 35
P.)

$ 500,00

Alquiler de cables de audio y video

1 decl/u

$1,10

Alquiler Maquina Revelado Fotos Fuljifilm

200

$ 400,00

Animador Tipo B

$ 1.400,00

MATERIAL IMPRESO Y PUBLICACIONES

blanco y
negro

$ 15,00

MATERIAL PROMOCIONAL

Llaveros(GUIMSA)

750

Adornos para celulares

550

Pulseras con nombre impreso del prod.

500

Extras

Alquiler de Transporte puerta a puerta

20

SUBTOTAL

$ 15,669.60

COMISION

$ 15,669.60

$ 1,500.00

IVA

$17,169.60

TOTAL

$ 2,060.35

$19,229.95




Anexo 17.

Lanzamientos cantidad
BASIC
CAPACIDAD:250 PERSONAS
RECEPCION Y BRAKE
piqueos: sal y dulce
Tozitos de queso CRIOLLO el plato
Trozitos de Mortadela el plato

Alfajores(La California)
Surtido de Caramelos SILVER MIEL 50fundas 45
Bebidas:
Botellas de agua ALL NATURAL $ 75,00
Jugos Naturales SUNNY $ 75,00
Guardias de Seguridad FVI 3 510
Modelos TIPO C 4 1400
Meseros Hotel Sol de Oriente 3 $ 510,00
Alquiler de sillas Plasticas sin brazos( PICCA) $ 225,00

Alquiler Mesa Plasticas, Mantel y Cubre Mantel 75
Alquiler Carpa 3X3 35
Decoracién
Arreglos Florales 48

Alquiler de Tarima Metalica
Alquiler de Estribo 200
Recepcionista en la puerta de entrada(Hotel Sol de Oro) $ 150,00
Alquiler de local $ 700,00
Equipo Audio Y video
Alquiler de Micréfonos $ 80,00
Alquiler de Infocus $ 100,00
Alquiler de Parlantes $ 200,00
Alquiler de PC $ 200,00
Alquiler de Pizarra Plegable $ 75,00
Alquiler de cables de audio y video $1,10
Animador Tipo C $ 1.000,00

MATERIAL IMPRESO Y PUBLICACIONES blanco y negro $ 15,00

MATERIAL PROMOCIONAL
Llaveros( IMPRESIONES DELGADO) 250
Adornos para celulares (CENTRO COM. MALECON 200) 250
Extras

Alquiler de Transporte puerta a puerta 15
SUBTOTAL $ 6,379.10
comisién $ 1,000.00
$ 7,379.10
IVA $ 885.49
TOTAL $ 8,264.59




Anexo 18.

EVENTO DEPORTIVOS GOLD
CONCURSOS TEMA: CIUDAD DE VAQUEROS
INVITADOS 200
DESCRIPCION CANT |V.U V.T
BUSQUEDA DEL TESORO 1 20| $ 20
JUEGO DE LA CUCHARA CON
HUEVO 1 20
PALO ENCEBADO 1 70
CARRERA DE SACOS 1 20
JUEZ SEMI-PROFESIONAL PARA
JUEGOS 1
ARBITRO AMATEUR VOLLEY
PLAYERO 8
MEDALLAS GRABADAS
PARTICIPANTES
MEDALLAS GRABADAS 1ER
PUESTO
ALQUILER MESA PLASTICAS
MANTEL Y CUBRE MANTEL
ALQUILER SILLAS PLASTICAS SIN
BRAZOS
ALQUILER CARPA 6X3

20
70
20

AP £ R £ &+ £ B R P




ALQUILER CARPA 4X4 50
ALQUILER CARPA 3X3 40
ALQUILER CARPA 5X4 55
ALQUILER CARPA 6X6 60
MARCADOR DE PUN TAJE
TEA OLIMPICA 85
SILUETA BAILARINA CAN 75
SOMBREROS DE VAQUERO 3
PANUELOS DE VAQUERO 2.5
ALQUILER TORO MECANICO 970
ALQUILER FUTBOLIN 200
INVITACIONES IMPRESAS
RECORTADAS 1.7
ALQ. EQ. AUDIO, 2 EQUIPOS
SEPARADOS, MICROFONOS,ETC 2 600
MONTAJE Y DESMONTAJE 700
ALQUILER MAQUINA REVELADO
FOTOS KODAK 2.25
ANIMADOR(FRANCISCO
PINARGOTI) 3000
ALQUILER CLUB NACIONAL 2500
AMBULANCIA CLINICA KENEDDY 200
BUS CAPACIDAD 35 PASJ 85

SUBTOTAL
COMISION
IVA

TOTAL

Wl R R R NP R «8 R &£ PR | |R PR AR PP

Anexo 19.

EVENTO DEPORTIVO PREMIUN

TEMA: CIUDAD DE
CONCURSOS VAQUEROS

INVITADOS 157
DESCRIPCION V.U V.T
BUSQUEDA DEL TESORO 20

JUEGO DE LA CUCHARA CON
HUEVO 1 20

PALO ENCEBADO 1 70




CARRERA DE SACOS

$20

JUEZ SEMI-PROFESIOANAL PARA
JUEGOS

$250

ARBITRO AMATEUR VOLLEY
PLAYERO

$160

MEDALLAS GRABADAS
PARTICIPANTES

$769

MEDALLAS GRABADAS 1ER PUESTO

$123

ALQUILER MESA PLASTICAS
MANTEL Y CUBRE MANTEL

$140

ALQUILER SILLAS PLASTICAS SIN
BRAZOS

$38

ALQUILER CARPA 6X3

55

$110

ALQUILER CARPA 4X4

50

$50

ALQUILER CARPA 3X3

40

$80

ALQUILER CARPA 5X4

55

$110

ALQUILER CARPA 6X6

60

$240

MARCADOR DE PUN TAJE

$250

TEA OLIMPICA

85

$85

SILUETA BAILARINA CAN CAN

D=l BN

75

$75

SOMBREROS DE VAQUERO

—_
N
(&)}

3

$435

PANUELOS DE VAQUERO

2.5

$363

ALQUILER TORO MECANICO

970

$970

ALQUILER FUTBOLIN

200

$400

INVITACIONES IMPRESAS
RECORTADAS

1.7

$323

ALQ. EQ. AUDIO, 2 EQUIPOS
SEPARADOS, MICROFONOS,ETC

600

$600

MONTAJE Y DESMONTAJE

600

$600

ALQUILER MAQUINA REVELADO
FOTOS KODAK

2.25

$450

ANIMADOR(FRANCISCO PINARGOTI)

2000

$2,000

ALQUILER CLUB NAUTICO

1000

$1,000

BUS CAPACIDAD 40 PASJ

80

320

SUBTOTAL

$ 10,071

COMISION

$ 1,000

$ 1,329

$ 1,329

$ 12,400

$ 12,400




Anexo 20.

EVENTO DEPORTIVO TIPO C

CONCURSOS

TEMA: CIUDAD DE VAQUEROS

INVITADOS

50

DESCRIPCION

CANT

V.U

V.T

BUSQUEDA DEL TESOROS

20

20

JUEGO DE LA CUCHARA CON HUEVO

20

20

PALO ENCEBADO

70

70

CARRERA DE SACOS

20

20

JUEZ AMATEUR PARA JUEGOS

100

100

ARBITRO AMATEUR VOLLEY PLAYERO

20

160

MEDALLAS GRABADAS PARTICIPANTES

(o))

4.9

245

MEDALLAS GRABADAS 1ER PUESTO

DO

4.9

20

ALQUILER MESA PLASTICAS, MANTEL Y
CUBRE MANTEL

5

30

ALQUILER SILLAS PLASTICAS SIN BRAZOS

()]

0.25

13

ALQUILER CARPA 6X3

55

165

MARCADOR DE PUN TAJE

250

250

TEA OLIMPICA

85

85

SILUETA BAILARINA CAN CAN

75

75

SOMBREROS DE VAQUERO

3

150

PANUELOS DE VAQUERO

|

2.5

125

ALQUILER TORO MECANICO

970

970

ALQUILER FUTBOLIN

A0~ WNOG

200

200

INVITACIONES IMPRESAS RECORTADAS

(8]
o

1.7

85

ALQ. EQ. AUDIO, 2 EQUIPOS SEPARADOS,
MICROFONOS ETC

600

600

MONTAJE Y DESMONTAJE

200

200

ALQUILER MAQUINA REVELADO FOTOS
KODAK

2.25

225

ANIMADOR(GABRIELA PAZMINO YEPEZ)

700

700

COMPLEJO CRIEEL

400

400

BUS CAPACIDAD 25 PASJ

70

h R AR |P &P PR | P R R |R PR R AP RNR|h R IB P RN

140

SUBTOTAL

5,068.00

COMISION

1,000.00

IVA

728.16

6,796.16

CIB-ESpP ,
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Anexo 21

EMPRESAS ENCUESTADAS

NOMBRE DE EMPRESA SEGMENTO NOMBRE DE EMPRESA SEGNENTO
Conseras lsabel ALMENTOS Mal del sl CENTRO COMER
Zhumor ALMENTOS Rio Centr CENTROCOMER
Ton ALMENTOS Terpel COMBUSTIBLES
Plumose ALMENTOS Hlobil COMBUSTIBLES
Pronaca ALMENTOS El Unierso COMUNICACIONES
KFC ALMENTOS Ecuanet COMUNICACIONES
halecsa ALMENTOS Espoltel COMUNICACIONES
hdaes ALMENTOS Porta COMUNICACIONES
Sumesa ALMENTOS Movistar COMUNCACIONES
Dole ALMENTOS Telmex COMUNICACIONES
Nestle ALMENTOS npsat COMUNICACIONES
| Gelato ALMENTOS Siglo XX COMUNCACIONES
Agroange SA. ALMENTOS Telconet COMUNICACIONES
Franguicias y Begocios ALMENTOS Senientrega COURER
Burguer King ALMENTOS DHL COURIER
Wszmacasa AUTOMOTRE Westem Union COURER
Mitusmotor SA. AUTOMOTREZ La Ganga ELECTRODOMESTCOS
Alfaauto S A. AUTOMOTREZ Almacenes Japan ELECTRODOMESTOS
Cetivehic ulos AUTOMOTREZ Creditos Economicos ELECTRODOMESTCOS
Automotores y Anexos SA.|  AUTOMOTRE Comandato ELECTRODOMESTCOS
Toyocosta AUTOMOTREZ Panasonic ELECTRONCOS
Celnasa BEBDAS ALCOH Samsung ELECTRONCOS
Cencena Naciona BEBDAS ALCOH Daeio ELECTRONCOS
Biela BEBDAS ALCOH 16 ELECTRONKOS
Proesa BEBDAS ALCOH Sony ELECTRONCOS




ANEXO 22

RIESGO PAIS

RIESGO_PAIS - Ultimo mes

F9g. 00

o d

Maximo = 903,00

Minima

ANEXO 23

ANALISIS DE PREGUNTAS DESCRIPTIVAS

TIPODEEMPRESA

Porcentaje

) Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado

Validos

PUBLICA
PRIVADA
Total

36
64

36,0
64,0
100,0

36,0
64,0
100,0

36,0
100,0




Conclusion:

TIPODEEMPRESA

B PUBLICA
W pRIVADA

En nuestro estudio contamos con 64 % de empresas que corresponde al

sector privado mientras que 36% corresponde a entidades publicas.

INGRESOSANUALES

Frecuencia

Porcentaje

Porcentaje
valido

Porcentaje
acumulado

Validos

<1MILLON
1-2MILLONES
2-3MILLONES
>3MILLONES
Total

18
22
41
19

18,0
22,0
41,0
19,0
100,0

18,0
22,0
41,0
19,0
100,0

18,0
40,0
81,0
100,0

INGRESOSANUALES

M <IILLON
B 1-2MILLONES
-

M >3ALLONES




TIEMPO EN EL MERCADO

Frecuencia

Porcentaje

Porcentaje
valido

Porcentaje

acumulado

Validos

>3ANOS
3-6ANOS
6-10ANOS
>10ANOS
Total

7
28
49
16

7.0
28,0
49,0
16,0

100,0

7.0
28,0
49,0
16,0

100,0

7.0
35,0
84.0

100,0

TIEMPO EN

L
MERCADO
W >3Af05
3620105
[16-104fl0S
M >10af08

Conclusion:

En nuestro estudio, segln el tiempo en el mercado medido en afios,

el 7 % tiene menos de 3 afios, el 28% tiene de 3 a 6 afios, el 49% tiene de 6

a 10 afios y el 16% tiene mas de 10 afios de permanencia en el mercado.




NUMERO DE EMPLEADOS

Frecuencia

Porcentaje

Porcentaje Porcentaje
valido acumulado

Validos <50
50-99
100-150
151-200
>200
Total

22
11
17
30
20

22,0
11,0
17,0
30,0
20,0
100,0

22,0 22,0
11,0 33,0
17,0 50,0
30,0 80,0
20,0 100,0
100,0

Conclusion:

NUMERQ DE
EMPLEADOS

W <50

B s0-99
100-150

| 151-200
>200

Con lo que respecta al nimero de empleados, las empresas encuestadas

con menos de 50 empleados corresponden al 22%, entre 50 y99 empleados
el 11%, entre 100 y 150 el 17 %, el 30% tiene entre 151 y 200, y finalmente

mas de 200 empleados solamente el 20% de las empresas encuestadas.

CIB:BESPQ1,
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ANEXO No.24

Escuela Superior Politécnica del Litoral

OBJETIVO DE LA ENCUESTA

Esta encuesta se realiza con el Unico fin de poder determinar el nivel de
aceptacion que tendria una empresa Organizadora de eventos Corporativos
en la ciudad de Guayaquil, también determinar los competidores, como el
cliente califica el servicio recibido, y estadisticas necesarias para poder
efectuar correctas proyecciones dentro del plan de negocios.

INFORMACION DE LA EMPRESA

Encuesta para la Creacion de una empresa
Organizadora de eventos corporativos

Tiempo en el mercado
Menos de 3 afios

Entre 3 y 6 afios
Entre 6 y 10 afios
Mas de 10 afios

INFORMACION DE LA EMPRESA:

Tipo de empresa

Publica
Privada




Numero de empleados

Menos de 50
Entre 50y 99
Entre 100y 150
Entre 151 y 200
Mas de 200

Ingresos anuales.
Menos de 1millon

Entre 1 y 2 millones
entre 2 y 3 millones
mas de 3 millones

1. ¢ Su empresa realiza regularmente eventos?

Sl| 'NO
Si responde si pasa a la pregunta 4, caso contrario continua con la pregunta
2

2. ;Es de interés o importancia para la empresa realizar eventos
corporativos

El INO|
Si responde no, termina la entrevista

3. ¢Cual es el motivo principal para no realizar eventos?

TIEMPO | PRESUPUESTO FALTA DE OTROS
CREATIVIDAD

Pasa a la pregunta 19

4. ;Qué tipo de eventos son?

Eventos Promocidénales
Eventos Informativos

Eventos Formativos

Eventos de relaciones internas
Eventos de relaciones externas

CIB-ESPOL




5. ¢Dentro de su empresa existe un departamento especifico que se
encargue de la organizacion del evento?

SI NO l |
Si responde SI. Termina la encuesta

6. ¢;Dénde busca informaciéon cuando requiere de una empresa
organizadora de eventos?

Guia Telefonica
Paginas Web
Por Referidos
Periédicos
Revistas

Otros

7. Tiene una empresa que con frecuencia le realiza sus eventos

Sl NO

Si responde no, pasa la pregunta 16
Nombre:

8. ¢Como califica los servicios recibidos de las empresas contratadas
por usted?

Excelente
Bueno
Regular
Malo

9. ¢Esta conforme con los costos que maneja su organizadora de

eventos?

Ell [NOT |

10.¢Cuales son los factores por los cuales contrataria a otra empresa?

Creatividad

Variedad

Precio

Disponibilidad de tiempo
Calidad en el servicio
Otros




11.¢Cuantos eventos en promedio realiza al afno?

Menosde5 | 5-10 |[10-15 Mas de 15 |

12.;Cuantas personas asisten o invitan a sus eventos?

Entre Entre 150- | Entre250-
Menos de 75 | 75-150 | 250 350

13.¢En qué meses del afo con frecuencia organiza eventos?

Enero Julio
Febrero Agosto
Marzo Septiembre
Abril Octubre
Mayo Noviembre
Junio Diciembre
14.;Cual ha sido el presupuesto promedio anual de los ultimos 3 afios
para realizar los eventos de la empresa?

Menos de $20,000.00

Entre $20,000.00-$25,000.00
Entre $25,000.00-$30,000.00
Entre $30,000.00-$40,000.00
Mas de $40,000.00

15. Estaria dispuesto a contratar una empresa organizadora integral de
eventos que ofrezca el servicio

[T [NOof ]

CITAS BIBLIOGRAFICAS:

American Marketing Association “Official Definition of Marketing Research”.
2001

Http://www.inec.gov.ec, INEC

ROBBINS / COULTER, Administracion, octava edicién, Pearson Prentice

XXXVii



Http://www.inec.gov.ec

Hall, México 2005.

MARIOTTI John, 2002, Marketing. Mac Graw Hill, Lo fundamental y lo mas
efectivo acerca del marketing,

FLOR, Gary. “Guia para elaborar planes de negocios”. Primera Edicion. Quito 2006.

Ley de Compaifiias, Codificaciéon No 000. RO/312 de 5 de Noviembre 2009.
Superintendencia de Compafiias del Ecuador, www.supercias.gov.ec.

Banco Central del Ecuador, cifras estadisticos; afio 2007.
Investigacién directa. GRAHAM, Friend; “Como disefiar un Plan de negocios.

SOLOMON R. Michael, Comportamiento del consumidor, séptima edicion,
Pesaron Prentice Hall, México 2008.

Sole Moro M. (1999) Los Consumidores del Siglo XXI, Editorial
ESIC,(Madrid)

ROBERT MEIGS, JAN WILLIAMS, “Contabilidad”, Mc Graw Hill,

undécima edicion (2004).

EMERY DOUGLAS, FINNERTY JHON D. PRENTICE HALL,
“Administracién Financiera Corporativa”. 10 Edicion. 2000.

O. Bowlin, J. Martin, D. Scott Jr., Analisis Financiero, (México 1982. McGraw
Hill

XXXViii



http://www.supercias.gov.ee

CAPITULO I: PRESENTACION DEL PROYECTO.

1.1. INTRODUCCION

Las organizaciones desarrollan a veces actividades extraordinarias de
interés para su entorno por tratarse de excelentes ocasiones para difundir
identidad y mensajes institucionales, identificar a su universo y crear o potenciar

alianzas.

Estas actuaciones se llevan a cabo mediante técnicas avanzadas de
organizacion de eventos, entre las que ocupan un lugar destacado la correcta
aplicacion de los sistemas ceremoniales que definen la identidad organizacional, y
en el caso de que el emisor de la comunicacién sea el Estado, las normas de
protocolo, responsables de que la imagen percibida por los ciudadanos sea

idéntica en cualquier coyuntura temporal o lugar geografico.

La realizacién de eventos ha constituido una industria en la que se invierte
mucho dinero; por ello, antes de tomar cualquier decisién sobre la ejecucion de un

evento deben considerarse dos preguntas basicas:

¢Es el evento el medio o recurso mas apropiado para alcanzar los

objetivos propuestos, o existe una forma mas adecuada? Si el evento es el medio

mas adecuado, ¢ Qué tipo de evento debe considerarse?

En el desarrollo de actividades para la realizacién de un evento hay que

considerar los siguientes puntos: el objetivo principal, numero de participantes,




lugar a realizarse, la duracién, entre otros y las acciones del proceso que

condicionaran el tipo de evento a realizar.

El manejo eficiente de las relaciones con los proveedores, profesionales y
prestadores de servicios, hacen cada vez mas necesaria la capacitacion y
especializacién de todos los que participan en el proceso de un evento. Las
organizaciones vinculan los eventos no solo a sus estrategias de comunicacion,

sino también a la comercializacion y ventas.

La rentabilidad presente y futura de la empresa es maximizada en
términos de costos y efectividad, es asi que hoy en dia la realizacion de un evento
por una empresa, puede estar considerada como una inversion mas que un
gasto, ya que los retornos esperados por realizar un evento para lanzar un nuevo
producto, o tipo evento social para incentivar al personal, puede repercutir
directamente en el aumento de las ventas y eficiencia de personal

respectivamente.

ANTECEDENTES

El tiempo es valioso y limitado para todas las persona que estan

cumpliendo funciones dentro de las compaiiias, por lo que al asignarles tareas

colaterales para cumplir la organizacién de eventos e inclusive teniendo un

departamento de relaciones publicas, de publicidad o de marketing, éstos no
tienen el suficiente tiempo, conocimiento y recursos para que el evento se pueda

llevar a cabo sin ningln contratiempo.

Por tal razén, el emprendimiento de este tipo de proyecto tendria
aceptacion. Ademads, implementando un valor agregado diferenciado de la
competencia se realizé una investigacion del mercado, un plan de marketing y un

analisis financiero.

En Europa, se encuentran paises referentes como Espafia, la industria de

organizacion de eventos registra ganancias superiores a cinco mil millones en el




afio 2009 segln el estudio “Situacion y tendencia en el mercado esparfiol de

eventos” elaboradas por el grupo EVENTOPLUS".

En América el pais referente es Argentina, en el 2007 ya generaba
ganancias superiores a los dos mil cuatrocientos millones de pesos en la industria

de eventos corporativos.

La estimacién pertenece a un estudio realizado por la consultora CLAVES,
para la asociacion de organizadora de fiestas, reuniones empresariales y

proveedores afines (AOFRE).

ANALISIS DEL PROBLEMA

Para ser competitivas las empresas se han visto en la necesidad de
ofrecer a sus consumidores una mayor cantidad de productos y servicios para
satisfacer sus necesidades y posicionar su marca. Es por eso, que para darlos a
conocer estas empresas requieren llamar la atencién de sus clientes, y ofrecer
llamativos lanzamientos, congresos o0 campaifias publicitarias que se han
convertido en una excelente herramienta de mercado.

El fin es proyectar una gran imagen como empresa y hacer sentir bien a
sus empleados, atendiéndolos de la mejor manera posible, buena comodidad,
buena musica, un lugar que se adapte a la actividad que se este realizando,etc.,
pero al momento de hacer los preparativos para desarrollar el evento de manera
exitosa, surge el gran problema para la empresa, tiempo, informacion, falta de

creatividad.

Normalmente las diferentes compaiiias no cuentan con un departamento
que se dedique exclusivamente a la organizacion de dichos eventos corporativos,
algunas empresas consideran que es un gasto innecesario y otras porque se lo
delegan directamente a los departamentos de Relaciones Publicas o de

Mercadeo.

! OTERO ALVARADO, M? Teresa (2000). Teoria y estructura del ceremonial y el protocolo, Sevilla: Ed. Mergablum, p. 350-
361.
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La responsabilidad de conseguir buenos precios con los proveedores
necesarios, identificar todas las necesidades dependiendo el tipo de evento que
sea, implica un trabajo que no puede ser delegado a una sola persona, es por esa

razén que ofrecer este tipo de servicio facilitaria el trabajo de muchas empresas.

La funcion principal de este proyecto es convertir el evento de la empresa
en realidad, para esto contara con un grupo de profesionales dispuestos a volcar
todos sus conocimientos y asi lograr que su evento sea el mejor de todos. De
esta manera podemos ahorrar el tiempo de las empresas (clientes) y ampliar las

oportunidades de negocios de los proveedores.

Grafico No. 1. Ejemplo de un disefio para la escenografia de un seminario.

Elaborado por: M. Altamirano, M. Cumba, D. Parra.

1.3.1. FORMULACION Y SISTEMATIZACION DEL PROBLEMA

El proyecto de creacion de una empresa organizadora de eventos que
solucione lo dicho anteriormente, formula ciertas interrogantes y seran la causa de

estudio a profundidad para responderlas, dichas preguntas son:

1. ¢Este tipo de empresas cuentan con el servicio de una agencia de
publicidad?
¢ Todas las empresas que organizan eventos corporativos cuentan con
personal que se dedique especialmente a la coordinacion de todos los
aspectos que un evento requiere?
¢ Este proyecto como negocios deberia contar con alianzas estratégicas

con los diferentes proveedores?




¢:Las empresas buscan tercerizar al momento de la organizacién de algun

tipo de evento para la compafiia?
¢ Esta totalmente, el mercado actual satisfecho de servicios en organizacion

de eventos?
¢ Existe competencia directa para este negocio?
¢Las empresas, corporaciones, PYMES estaran dispuestas a pagar por

éste servicio?

DESCRIPCION DEL SERVICIO

“La organizacién de eventos es el proceso de disefo, planificacion y

produccién de congresos, festivales, ceremonias, fiestas, convenciones u otro tipo

de reuniones, cada una de las cuales puede tener diferentes finalidades”.?

El proyecto consiste en creacion de una empresa organizadora de eventos
que sea intermediaria entre las empresas y los distintos proveedores, es decir ser

el contacto necesario para la realizaciéon de su evento.

La funcién principal de la empresa en crearse, es convertir el evento para
toda empresa en realidad, para eso contard con un grupo de profesionales
dispuestos a volcar todos sus conocimientos y asi lograr que su evento hable de

ellos. Los servicios que ofrece la empresa organizadora de eventos son:

Coordinacién en la parte decorativa, flores, banquetes, muisica y menaje

necesario para el evento.
Alquiler de equipos audiovisuales.

Articulos promocionales de la marca o de la empresa, por ejemplo: plumas,

jarros, camisetas, gorras, carpetas, etc.

Contratacién de modelos o promotoras de acuerdo al tipo de evento a

realizarse.

2 American Marketing Association “Official Definition of Marketing Research”. 2001




Logistica para actividades promocionales de la marca en centros

comerciales o puntos de venta.

Contrataciéon de lugares en hoteles, clubes o auditorios para seminarios,

lanzamientos de nuevos productos, eventos sociales, etc.

Coordinacién con la empresa encargada del servicio de catering.

OBJETIVOS DEL PROYECTO

1.5.1. Objetivo General.

“Determinar la factibilidad y viabilidad econémica de establecer una

empresa de organizacion de eventos corporativos en la ciudad de Guayaquil”.

Objetivos Especificos.

Determinar el tamafio de la demanda a satisfacer, a través de estudios de

mercado que permita establecer las estrategias a implementar.

Determinar el monto de inversién necesario, los costos para el desarrollo e
implementacion del servicio y el tiempo que tomara recuperar la inversion.

Crear estrategias, ganar y mantener la fidelidad de los diferentes
proveedores para conseguir precios mas econémicos y poder ofrecer a los

clientes un presupuesto diferenciado de la competencia.

Determinar y establecer estrategias para la comercializacion de nuestro
servicio, y el nivel de aceptacion del servicio por parte del consumidor

objetivo.




e Disefiar un proceso de calidad estandarizado de provision de servicio que
nos permita cumplir con todas las especificaciones del contrato, con
principios de calidad y eficiencia.

Determinar un perfil de empresa cliente, a la cual daremos seguimiento y

sera nuestro consumidor meta.

Determinar paquetes de eventos que se ajusten a las necesidades de las

empresas y representen menos costos en dinero y tiempo.

JUSTIFICACION DEL PROYECTO

Actualmente mas empresas buscan intermediarios al momento de la
organizacién de algun tipo de evento para la entidad. No sélo por invertir dinero
sino mucho tiempo debido a que tienen que contratar algunos servicios con

multiples proveedores, es por eso, que la creacién de la empresa organizadora de

eventos seria un nexo entre las necesidades de las empresas y los recursos de

los proveedores.

El delegar la organizacién de un evento a un departamento dentro de la
empresa, trae resultados poco satisfactorios ya que el recurso humano debe re
direccionar sus esfuerzos para realizar una labor temporal y colateral. En nuestra
empresa los asesores de eventos disefian un programa de acuerdo a la necesidad
del cliente, entregandolo bajo todos los parametros y en los tiempos establecidos

en el contrato.

Este proyecto ofrece una solucién a pequefias, medianas o grandes
empresas para una mayor comodidad y seguridad al momento de realizar todos
sus eventos corporativos, ya sean: congresos, convenciones, conferencias,

simposios, lanzamiento de productos, campafias publicitarias, seminarios, etc.

Es por todos estos problemas y necesidad de las empresas que se
justifica la creaciéon de una empresa organizadora de eventos corporativos en la
ciudad de Guayaquil, la misma que disefiara, construira y ejecutara eventos,

sirviendo como nexo entre las empresas y los proveedores.




MARCO DE REFERENCIA

1.71. Marco Tedrico

El inglés Tomas Cook fue quien marco un hito muy importante en las
empresas turisticas y por ende es también el pionero en la organizacion de
Congresos y Convenciones en el mundo. En el afio 1841 aprovechando la
organizaciéon de una importante convencién dirigi6 el desplazamiento de 500

participantes, lo cual marco en la historia el inicio oficial del negocio de los viajes

en grandes grupos®

Las empresas como si se tratase de un organismo vivo deben de darse a
conocer a través de un evento. La mayoria nacen pequenas, algunas se
mantienen saludables durante largos periodos de tiempo; otras crecen
vertiginosamente, después subitamente por la competencia, cambios en los
gustos de los consumidores, medidas econémicas o mala administracion se

estancan y si no se toman medidas correctivas mueren.

Pero la sociedad empresarial, reclama mejores niveles de vida e
innovaciones en los productos con lo que debe mostrar sus productos o servicios;
ello rige el crecimiento y renovacion del tejido econémico empresarial; a la vez que
unas crecen, otras desaparecen, dando lugar a que nazcan y se desarrollen
nuevas empresas que atiendan las nuevas exigencias y gustos de los

consumidores y de la sociedad.

La respuesta de una economia social de mercado, para toda empresa se
debe basar en socializar a través de eventos corporativos; en Argentina, Colombia
y Chile, el 90% de las empresas son pequefias 0 medianas, a muchas de ellas, las
grandes empresas les entregan parte de su promocién a intermediarios que

desarrollan eventos corporativos esperando recibir asesoria, tecnologia y

3 VENKATRAMAN, N., Henderson. Estrategias reales para una organizacion, contexto histérico de la organizacion de
Eventos




supervision en una relacion de complementacion e integracion total del

compromiso a realizar y de beneficio mutuo.

En conclusién, para las empresas de hoy el problema de fondo a mas de
ser si el servicio o producto corresponde a la necesidad del cliente, o si es de
buena calidad, es precisamente el asegurarse de que el consumidor lo prefiera a

los demas productos ofrecidos en el mercado y que principalmente lo compre.

1.7.2. Marco Histoérico

Del comienzo de los eventos y de la organizacion no hay un afio exacto,

pero los primeros eventos aparecen con los romanos y los griegos®.

Los griegos inventaron las olimpiadas, éste es el primer evento registrado
para el bienestar social de la gente, y cuando los romanos los conquistaron

salieron las ideas para otros eventos como los circos romanos

La extension del imperio romano a lo largo del perimetro del Mediterraneo,
durante mas de cinco siglos, ha dejado en nuestro suelo restos arqueolégicos de
primer orden. La cultura romana, es la manifestacién artistica mas significativa de
la historia del mundo occidental, su influencia nunca se ha dejado de percibir a lo

largo de muchos siglos en toda Europa.

Fue el primer imperio romano que organizo eventos sociales. El
emperador se propuso aminorar el malestar social por medio de un ambicioso plan
de obras publicas con el fin de evitar la desocupacion. Y es la base de todos los
eventos que se organizan ahora y todavia se usan algunos conceptos como el de
para el bienestar social de la gente y para la unién del pueblo.

Las empresas enfrentan la constante necesidad de publicitar sus
productos de una manera, econoémica, eficaz, e innovadora, ante este antecedente
la organizacién de eventos ha ido ganando espacio desde los afios 80 en donde

se desarrolla mas el marketing y las técnicas de mercadeo.

* OTERO ALVARADO, M? Teresa (2000). Teoria y estructura del ceremonial y el protocolo, Sevilla, El origen de la
organizacion de Eventos.
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Las actividades de promocién han crecido descomunalmente,

considerando una parte importante de los presupuestos de mercadeo de las

empresas. Segln la Camara de Industriales del Guayas en el afio 2007 existe

470 empresas del sector, que son las mas representativas de la ciudad de
Guayaquil, las cuales se dedican a la producciéon y comercializacion de
determinados productos, el cual mediante el apoyo de agencias de publicidad

buscan:

Captar la atencién del publico sobre el producto, lo que no siempre es facil
teniendo en cuenta las condiciones del acto de compra: multitud de

productos, cada uno de ellos acompafiados de apoyos comerciales, etc.

Dar informacion al publico para apoyar el lanzamiento, como recordatorio

publicitario o para anunciar ofertas especiales de tipo promocional.

Animar el punto de venta, completando la decoracién y el ambiente del

comercio.

Necesidades de Formaciéon y Capacitacion, del personal interno de las

empresas.

Integracién del personal de la empresa, en busqueda del aumento de la

eficiencia en el trabajo y al cumplimiento de los objetivos de la empresa

Marco Conceptual

En este tipo de empresas se requiere de un gran recurso humano que se
inicia con la idea empresarial, una de precision matematica donde cada pieza,
cada movimiento y cada giro estan minuciosamente organizados para alcanzar el
camino hacia una meta exitosa. Para mayor ilustracion se describen ciertos

vocablos técnicos:

e Planificacion de Eventos.- La direccién y organizacion integral de eventos

es una herramienta tactica de la comunicacion integral de un concierto.




El organizador de eventos.- Es un profesional que crea, planifica,
gestiona, organiza y produce, acontecimientos especiales que constituyen
un campo en pleno desarrollo®

Logistica.- Es la encargada de la distribucion eficiente de los productos de

una determinada empresa a un menor costo y excelente servicio al cliente.®

Espacio temporales.- Materiales (escenografia, mobiliario, decoracion,

simbolos) e inmateriales (musica, iluminacién, efectos especiales), su

conjuncion otorga unas condiciones estéticas propias a cada evento.’

Catering.-. Se refiere al servicio de alimentacién institucional o
alimentacién colectiva que provee una cantidad determinada de comida y

bebida en fiestas, eventos y presentaciones de diversa indole®.

Menaje.- Conjunto de objetos que comprenden el ajuar y bienes muebles
de una casa que sirvan exclusiva y propiamente para el uso ordinario de
una familia o institucion, como ropa, libros, libreros, obras de arte o

cientificas.

Montaje.- Es una secuencia de situaciones estructurada y armada sobre
una banda musical, que muestra gente interrelacionandose con el producto
o servicio. Si bien existen excelentes campafias realizadas con el montaje,

la publicidad carente de ideas suele abusar de este formato

Consolas.- Son pequefios equipos con salidas y entradas de audio y video
que permiten la mezcla de sefiales de audio y video. Las consolas pueden

funcionar mediante una computadora o prescindir totalmente de ella.

Proyector.- Aparato que reproduce sobre una pantalla de pelicula
previamente preparada recomponiendo la sensaciéon de movimiento y de

realidad captada por la cdmara filmadora.

SWELLS William, Burnett John y Moriaty Sandra. Publicidad Principios y Practicas, Prentice - Hall Hispanoamericana S.A.
® ROBBINS / COULTER, Administracion, octava edicion, Pearson Prentice

7 MARIN CALAHORRO, F. (1997). Fundamentos del protocolo en la comunicacién institucional.

8 SOLOMON R. Michael, Comportamiento del consumidor, séptima edicién, Pesaron Prentice Hall, México 2008.




Retroproyector.- Aparato que se utiliza para formar imagen de
documentos transparentes u opacos, mediante espejos, y lentes

adecuadas, sobre una pantalla.

Video conferencia.- Es la comunicacion simultanea bidireccional de audio
y video, permitiendo mantener reuniones con grupos de personas situadas
en lugares alejados entre si. Adicionalmente, pueden ofrecerse facilidades
telematicas o de otro tipo como el intercambio de informaciones graficas,

imagenes fijas, transmision de ficheros.

Networking.- Término utilizado para referirse a las redes de

telecomunicaciones en general y a las conexiones entre ellas.

Mailing.- El correo directo es una variedad de marketing directo que
consiste en enviar informacién publicitaria por correo postal; esto es, un

folleto publicitario que suele ir acompafiado de una carta personalizada.

Focus Group.- Es una de las formas de los estudios cualitativos en el que
se retine a un grupo de personas para indagar acerca de actitudes y
reacciones frente a un producto, servicio, concepto, publicidad, idea o
empaque. Las preguntas son respondidas por la interaccion del grupo en

una dinamica donde los participantes se sienten comodos vy libres de hablar

y comentar sus opiniones®.

° American Marketing Association “Official Definition of Marketing Research”. 2001




CAPITULO II: ESTUDIO DE MERCADO

ESTUDIO ORGANIZACIONAL

2.1.1. Mision y Vision

2.1.1.1. Misién

Organizar eventos corporativos de calidad, con atencién rapida,
eficiente, cordial y atenta encaminada a obtener la satisfaccion total de
nuestros consumidores, adoptando estandares corporativos de calidad,

eficiencia, organizacion y servicio.

2.1.1.2. Vision

Ser una empresa lider e innovadora en la coordinacién de eventos
corporativos a nivel nacional con un servicio dinamico, creativo, estético y
con un gran disefio, aprovechando las ventajas de la gestién administrativa y
comercial de vanguardia del trabajo en equipo, la innovacion y de los

servicios personalizados y eficientes.




232, Publicidad y Slogan
El logo de la empresa se relaciona al profesionalismo y trabajo en

equipo que se necesita en dichas actividades.

il
EVENTUS

Para el slogan se ha pensado en una frase corta pero con fuerza:

“EVENTUS QUE MARCA LA DIFERENCIA”

Los colores que se han utilizado es un celeste cielo ya que
representa la inteligencia, verdad, sabiduria, espacio, inmortalidad, cielo y
agua que mezclado con el blanco expresa pureza y fe, dando un resalte con

las letras negras del nombre de la empresa.

El nombre de la empresa se compone de dos palabras de habla

inglesa EVENT y US, donde su significado es nuestro evento, y al unirlos lo

leemos como EVENTUS.

2.1.3. Marco Legal

2.1.3.1. Constitucion de la empresa

EVENTUS se constituira segun el régimen de sociedad anonima, y

su capital estara dividido en acciones negociables, las cuales estaran
formadas por la aportacién de los accionistas que responden Unicamente por
el monto de sus acciones'®. Para formar una sociedad anénima en el

Ecuador, se procede a seguir los siguientes pasos:

0 Art. 143, de la Ley de Compaiiias, Codificacion No 000. RO/312 de 5 de Noviembre 2009




Se puede emitir hasta 5 alternativas de nombres a Ia

Superintendencia de Compaiiias para que se apruebe uno de ellos.

Luego se procede a realizar la minuta, revisada por el interesado y

revisada por la Superintendencia de Compaiiias.

Una vez aprobada la minuta, se hace abrir la cuenta de integracion
en el Banco llevando: original y copia de la minuta, copia de cédulas
de los socios, aprobacion del nombre, cuadro de integracién de

capital, todos estos requisitos con copias notariadas.

Una vez hecha la apertura de la cuenta y que todo se encuentre
aprobado por el Banco se lleva al Notario, para elevar a escritura

Publica.

Luego de elevar la minuta a escritura publica, se lleva a la
Superintendencia de Compariias 3 copias certificadas de la escritura,
aprobacién de nombre, para la elaboracion del extracto para su

publicacién con una carta dirigida al Superintendente.

La Superintendencia entrega las escrituras aprobadas con el extracto

y 3 resoluciones de aprobacién de la escritura.

Se lleva al notario toda la documentacién, para su marginacién, con

la resolucién de la Superintendencia de Compaiiias.

Se llama al Registro Mercantil para que nos conceda el nimero de
partida o de registro el cual debe de ir en los nombramientos antes de

llevar al Registro Mercantil, esto va acompariado al Registro Mercantil

de las escrituras marginadas, con los nombramientos de Gerente y

de Presidente.

Se lleva a la Superintendencia toda la documentacién con formulario
01A, 01B, para que conceda el SRI el funcionamiento de la compafiia
(peticion con firma de Abogado) — (1 dia), (nombramiento de Gerente,

copia de cédula y certificado de votacién, escritura certificada,




resolucion de la Super y su aprobaciéon, con su registro de

sociedades y carta de luz, agua o teléfono.)

Luego una vez que el SRI entrega el RUC, se saca una copia y se
lleva a la Superintendencia de Compafiias para que nos den la carta
de solicitud para el Banco y poder retirar el capital que se aportd
(capital pagado). Se lleva al Banco personalmente copia de su
nombramiento, copia de su cédula y la carta de la Superintendencia

para el Banco.

2.1.3.2. Numero de socios

La Superintendencia de Compafiias, para aprobar la constitucién de
una compafiia, comprobara la suscripcion de las acciones por parte de los
socios que no hayan concurrido al otorgamiento de la escritura publica. El

minimo de accionistas es de dos personas.

Los tres accionistas de EVEATUS estaran conformados por los tres

autores de este proyecto que de forma igualitaria haran aportacién del

capital.
2.1.3.3. Capital minimo

El capital minimo con que ha de constituirse la Comparia de
Anbénima, es de ochocientos dolares. El capital debera suscribirse
integramente y pagarse al menos en el 25% del capital total. Las
aportaciones pueden consistir en dinero o en bienes muebles o inmuebles e

intangibles o incluso, en dinero y especies a la vez.

Por tal motivo EVEATUS S.A. tendra un capital minimo de

$37,233.00 (Treinta y siete mil doscientos treinta y tres con 00/100 délares
americanos), la explicacion de este valor se lo hara en el estudio financiero,

los accionistas aportaran de forma igualitaria.




2.1.3.4. Nombre de la empresa

En esta especie de compariias puede consistir en una razén social,
una denominacion objetiva o de fantasia. Debera ser aprobado por la
Secretaria General de la oficina matriz de la Superintendencia de
Compaiiias o por la Secretaria General de la Intendencia de Compaiiias de
Guayaquil, o por el funcionario que para el efecto fuere designado en las

intendencias de compaiiias.

El nombre de nuestra empresa sera EYENATUS S.A. y esta se regira

por los principios de propiedad y de inconfundibilidad o peculiaridad " la

cual debera ser claramente distinguida de la de cualquiera otra y no puede

ser adoptada por ninguna otra compafiia.

2.1.3.5. Razén social de la empresa

La razén social de nuestra empresa es brindar el servicio de
organizacién de eventos corporativos; acogiéndose a lo expedido en el Art.
145 de la Ley de Comparias que nos dice que en toda empresa de
compaifiia anénima podra intervenir en calidad de promotor o fundador se
requiere de capacidad civil para contratar. Sin embargo no podran hacerlo

entre cényuges ni entre padres e hijos no emancipados.

21.3.6. R.U.C.

Nuestro Representante Legal entregara al Servicio de Rentas
Internas (SRI), las correspondientes solicitudes para que nuestra empresa
obtenga el Registro Unico del Contribuyente (RUC), para asi poder emitir
facturas del servicio prestado a nuestros clientes; que en este caso, son

empresas privadas o publicas de Guayaquil.

1 Art 16, Ley de Compaiiias, Codificacién No 000. RO/312 de 5 de Noviembre 2009
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2.1.3.7. Permisos

Después de haber llevado a cabo la constitucion de EVEATUS S.A.

en la Superintendencia de Compaiias y haber obtenido el RUC en el
Servicios de Rentas Internas; se pagara anualmente al Municipio de
Guayaquil, las correspondientes tasas como son la de habilitacion y control

de establecimiento, la patente municipal y la de servicio contra incendio.

Se establece los gastos de constitucién en el anexo 1, en el cual se
detalla los montos de cada rubro que se necesita para el respectivo tramite

de constitucion.

2.1.4. Organigrama

Este proyecto busca crear una empresa y conformarla por un equipo
multidisciplinario de profesionales que velaran por el cumplimiento de los
compromisos adquiridos tanto internos como externos en una organizacion

funcional.

Al crearse como una empresa pequefia, no sera enfocada a la
antigua escuela piramidal, todo lo contrario, estara conformada de la

siguiente manera:
Grafico No. 2

Organigrama de EVENTUS ‘
Junta de Socios|

i Gerente General |
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Elaborado por: M. Altamirano, M. Cumba, D. Parra




2.1.4.1. Actividades de los empleados.

Nuestro personal quienes seran parte fundamental de nuestro éxito
en el negocio tendra a su cargo una variedad tanto de beneficios como de

responsabilidades, las mismas seran definidas a continuacion:

2.1.4.1.1. Gerente general.

Es la persona que se encarga de las siguientes actividades:
Definir la direccion estratégica de la compariia y sus politicas.
Representante legal de la compaifiia.

Controlar el desarrollo de los planes de cada una de los

departamentos de la empresa para lograr los objetivos propuestos.
Mantener informada a la junta del funcionamiento de la empresa.

Atender los clientes importantes de la compaiiia.

Autorizar pagos de personal y proveedores que presenta el Director

Financiero.

Acudir a eventos importantes relacionados con las relaciones

publicas.

Aprobar el presupuesto anual de la compaiiia.

Toma de decisiones administrativas, de financiamiento.
Buscar alianzas estratégicas con proveedores.

Orientar la elaboracién de politicas, objetivos corporativos, manuales

de procesos, procedimientos y reglamentos para la empresa.

Realizar actividades de integracién y motivacion con el equipo de

trabajo.

Seleccionar el talento humano dentro de la empresa.

oL~
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Elaborar el sueldo de los empleados.

Definir y supervisar los procesos de seleccion de personal para la

realizacion del evento.

* Atender los reclamos del personal de la compafiia’ 2

2.1.4.1.2. Director Financiero

Es la persona encargada del area financiera y contable, es decir que

se encarga de generar, los presupuestos, balances, manejo de cuentas de la

empresa. Ademas, todos los movimientos financieros, de liquidez o crédito

no podran realizarse sin que el Director Financiero esté enterado. Debera

encargarse de que los clientes paguen puntualmente y de que toda la

facturacion esté en orden ya que también se encargara del area contable y

de hacer las declaraciones y pagos de impuestos correspondientes:

Elaborar el presupuesto anual de la compafia y proyecciones

financieras, informes de la recaudacién y depositos semanales

Desarrollar y controlar el presupuesto anual de la empresa

analizando el comportamiento de ingresos y gastos.

Garantizar la liquidez de la compafiia para el desarrollo de sus
actividades y entregar informes financieros al gerente general y a la

junta directiva.

Verificar el pago de las deudas y obligaciones tributarias de la

empresa.

Realizar auditoria interna, para verificar que los procedimientos y
politicas establecidos por la compariia se estén aplicando de manera

correcta.

Liquidacion proveedores, anticipos, néminas y préstamos R

2 ROBBINS / COULTER, Administracién, octava edicién, Pearson Prentice Hall, México 20085.




2.1.4.1.3. Asistente de Compras.

Es la persona encargada de realizar las siguientes actividades

correspondientes al area de compras:

Recopila todas las solicitudes de adquisiciéon de bienes y servicios

para organizar las compras.

Efectta las cotizaciones a nivel nacional de los bienes y servicios que
requiera la empresa para desarrollar el evento y velar los

proveedores cumplan con las especificaciones requeridas.

Atiende racional y oportunamente las necesidades de materiales,

equipos y servicios que solicita el departamento de ventas y disefios.
Establece el sistema de planificacion de las compras.

Mantiene el control de los archivos de 6rdenes de compras y toda la

documentacion relacionada a la adquisicion de bienes y servicios.

Dar seguimiento a las compras recibidas y las que estén pendientes.

Establece y coordina procedimiento para la adquisicion de bienes y

servicios de la empresa.

Coordinar y mantener una estrecha relacién con el area de ventas

disefio para programar adquisiciones.

Compra de articulos o servicio para satisfacer las necesidades al

mejor precio con el fin de reducir costos.

Preparacion y seguimiento de las 6rdenes de compras, chequeando y

controlando las mercancias recibidas.

Aprobacién de 6rdenes de compras.

*ROBBINS / COULTER, Administracién, octava edicién, Pearson PrenticeHall, México 2005.




Seguimiento de los reclamos a proveedores por fallas de entregas,
bien sea por calidad o cantidad y seguimiento de cancelacién de las

facturas por demora del pago.

Colaborar con las actividades del Director Financiero. '

2.1.4.1.4. Director Comercial
Se encarga de todo lo relacionado con la comercializacion, imagen y
mercadeo de la empresa. Es quien estd encargado de la participacion de

mercado que tenga la compaiiia.

El Director Comercial es responsable por la forma en que los clientes
vean a la empresa, se encarga de disefiar, contratar o alquilar bienes y
servicios para el mercadeo y publicidad, desde volantes, publicidad en
prensa escrita, hasta vallas publicitarias. También de realizar campanas y/o
promociones que permitan dar a conocer o aumentar la participacion de

nuestra empresa y/o servicio.

Realizar planes de marketing.

Busqueda constante de nuevos clientes.

Evaluar la competitividad de la empresa y analizar la competencia.

Apoyo al proceso de definicion de precios.

Formular y evaluar indicadores para medir el nivel de satisfaccion del

cliente a través del servicio post-venta.
Disefiar e implementar estrategias promocionales y comerciales.

Encargado de: formular planes estratégicos para satisfacer los gustos
del mercado objetivo esto se realiza planeando, organizando vy

verificando la calidad y puntualidad en la prestacién del servicio;

" ROBBINS / COULTER, Administracién, octava edicién, Pearson Prentice Hall, México 2005.




e Aportar ideas nuevas e innovadoras para la promocion vy

comercializacién del servicio; mantener contacto permanente con

clientes actuales y potenciales. '°

2.1.4.1.5. Asesor de Ventas y Disefio

Encargado de: Organizar y evaluar el proceso completo de
prestacion del servicio, a partir del momento de recibir la informacién por
parte del cliente hasta la realizacion del evento. Tiene la responsabilidad de
promocionar la variedad de disefios, decoraciones, servicios que ofrece la
empresa y crear un nuevo evento que se ajuste a los requerimientos del

cliente, a continuacién se muestra un detalle de estas actividades:

Realizar las acciones necesarias para la captacién de nuevos clientes

y seguimiento a clientes antiguos.
Supervisar cotizaciones.

Organizar y programar los eventos de acuerdos a los requerimientos

y necesidades del cliente.

Mantener informado al Director Comercial de la empresa sobre las

actividades programadas semanalmente.
Dar soluciones a inconvenientes que se presentes con los clientes.
Ofrecer y promocionar el portafolio de servicios.

Programar y realizar visitas a empresas, asociaciones, colegios, etc.
mediante tele mercadeo, presentando un informe escrito de la

gestion.

Prestar el servicio post - venta y su respectiva evaluacion.

'S ROBBINS / COULTER, Administracién, octava edicion, Pearson Prentice Hall, México 2005.




Disefio e implementacién permanente de estrategias de promocién y

comercializacion del servicio.

Participar activamente en la realizacion de planes de accién, de

mercadeo y de mejoramiento continuo. '

2.1.4.1.6. Coordinador de Eventos

Es la persona que se encargara de organizar y coordinar los eventos

que realiza la empresa, sus actividades son las siguientes:

e Dirigir la realizacion del evento y al personal de apoyo encargado de la
correcta realizacién y desarrollo del evento. Se asegura de que todas
las érdenes y contratos de eventos se cumplan a cabalidad. Debe tener
conocimiento de muchas cosas y estar atento a todo lo que el personal

a su cargo realice.

Supervisar de cada evento por lo cual debe estar muy bien capacitado
para poder controlar, manejar y aportar en el desarrollo del evento.
Ademas sera el encargado de enviar las invitaciones al evento y

confirmar la asistencia de los invitados.

Cabe recalcar que se necesitard personal de apoyo en el evento, solo
si estd estipulado en el contrato, ya que hay proveedores como

catering que cuenta con su propio personal.

En caso de ser necesario y segln el contrato el personal de apoyo
realizara las distintas actividades desde servicio al cliente,
transportacion de equipos, montaje de escenarios, recepcion del
evento, técnicos de audio y video, entre otras cosas y deben estar en

capacidad de cubrir cualquier falta de alguno de ellos.

* ROBBINS / COULTER, Administracién, octava edicién, Pearson Prentice

7 MARIOTTI John, 2002, Marketing. Mac Graw Hill, Lo fundamental y lo méas efectivo acerca del marketing,
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2.1.5.

2.1.6

21.6

Analisis Foda.

A Fortaleza

Personal altamente capacitado, con vasta experiencia y estudios
superiores lo cual nos ayudara en el area administrativa para un
desempefio eficaz y efectivo basado en el profesionalismo de cada
uno, dentro de las areas de administracién, finanzas, marketing y
publicidad, teniendo una buena comunicacién y coordinacion entre las

diferentes areas

Contamos con alta tecnologia en equipos de sonido y audiovisual, de
tal manera que no se obtenga artefactos de segunda mano sin garantia
ya que si queremos mantenernos en un grado de alta calidad es

importante el buen funcionamiento del mismo.

Contamos con personal joven y creativo para el desarrollo de cada

evento ya que como sabemos las generaciones de hoy en dia vienen

con ideas frescas y nuevas para el mejoramiento del mismo.

Realizamos shows innovadores, tematicos, didacticos y escenograficos
con una excelente decoracién que nos sirve como el complemento

perfecto en cada evento sin salir del profesionalismo del evento.

Contamos con movilidad especial para el servicio de los eventos ya
que puede que se requiera trasladarse el personal que va a participar

del lugar de la sesion hasta el hotel o lugar donde se lo requiera.

.2 Oportunidades

Contamos con poca competencia que tenga todos nuestros servicios,
ya que en la actualidad existen pocas empresas que estan en dicho

mercado gestionando este servicio.




La demanda de coordinacion de eventos estd en boga, ya que hoy en
dia toda empresa mas alla de que el personal este capacitado también
es una manera indirecta de hacer publicidad en el mercado donde cada

empresa o clientes se manejen.

Estamos cerca del grado de inversién como pais por lo cual podemos
captar nuevas grandes empresas como potenciales clientes que se

encuentran en el mercado global.

Ofrecemos mejores servicios por menor precio, ya que al entrar a este
mercado con precios inferiores podemos captar clientes con mayor

facilidad que la competencia.

Las empresas que demandan el servicio no tienen un departamento
que se encarga de dichos actos, ya que la mayoria de la empresas que
tratan de poseer estos servicios no tienen una area o departamento

que se dedique o tenga experiencia para realizar este tipo de actos y

por la falta de tiempo y gestién no se los hacen a un nivel de calidad

como realmente deberia ser para la imagen de dicha empresa que lo

esta gestionando.

2.1.6.3 Debilidades

e Por ser una empresa nueva no contamos con publicidad boca a boca
pero esperamos que esta debilidad con el respectivo tiempo se

convierta en una fortaleza.

No tenemos un espacio en las paginas amarillas, aunque la publicidad
a través de este medio es importante la gestion de la misma se la
realiza cada afio y hay que esperar que la empresa dedicada a este

servicio abra la gestion para realizarla.




e Posicionamiento del servicio en el mercado al principio por ser una
empresa nueva, ya que sabemos que la competencia que ya se
encuentra establecida en el mercado aun no existe un posicionamiento

efectivo pero que también se considera una debilidad para nosotros.

Necesitamos contactos en lugares especificos como nidos o colegios
asi como base de datos de clientes, esta area a atacar con los
servicios ya se encuentra enlazada comercialmente con los clientes por

historia y confianza.

2.1.6.4 Amenazas

e Si se produce una inflacién tendriamos que subir los precios para cubrir
los gastos basandonos en los conceptos basicos de gestion financiera
y econémica nos afectaria ya que nos obligaria a inflar también los

precios que se dan por ofrecer nuestro servicio.

Si se incrementa la oferta el precio se va a tener que bajar al ingresar
mas competencia que realice este tipo de servicio para no salir del
mercado nos obligaria indirectamente a que nosotros disminuyamos

nuestros precios produciendo una baja utilidad por lo que nos dificulta

entrar en el mercado por el marcado posicionamiento de la

competencia que se encuentra en la actualidad gestionando este tipo

de servicio.

La existencia o aparicién de externalidades econdémicas en el pais
puede afectar directamente al flujo y giro del negocio, ya que hay que
considerar lo que esta escrito en la historia que dichos problemas que
ciertos gobiernos han ocasionado han hecho directa e indirectamente
afectar a las tomas de decisiones de cada empresa privada que

gestiona cualquier tipo de servicio.




2.2, ESTUDIO MERCADO

2.2.1. Descripcion del servicio

El proyecto consiste en la creaciéon de una empresa organizadora
de eventos corporativos, como su propio nombre lo indica se encarga de
disefar el evento como el cliente lo prefiera, para ello tendremos asesores
profesionales y completamente equipados con todo el material que se
requiera para ofrecer un servicio completo en materia de eventos
corporativos. Pretendemos ser una empresa dinamica, innovadora y de

confianza.

La empresa tiene como fin la prestaciéon de un servicio completo y de
calidad a cada uno de sus clientes, mediante el cual se busca satisfacer las
necesidades de éstos. Este servicio se disefiara de acuerdo a las
especificaciones del cliente y de lo que espera de su evento, nosotros nos
encargamos de todos los detalles y confeccionamos un servicio

personalizado, en el tiempo y la forma que fue estipulado por el cliente.

La idea es ser un intermediario entre los ejecutivos encargados de
realizar el evento y el evento y que esto sea econémicamente mas factible

en esfuerzo tiempo y dinero para las empresas, la negociaciéon se realiza

como cualquier tipo de contrato por servicios y EVEATUS se encarga del

cumplimiento de las especificaciones hasta el término del evento.

Los servicios a prestarse son lanzamientos y promocion de
productos o servicios, eventos formativos de relacion interna como son
capacitaciones, seminarios, simposios, y también eventos sociales de
integracién laboral como eventos deportivos, kermes, fiestas de fin de afio,

aniversario de las empresas.




Por este motivo EVEATUS ha dividido los servicios que ofrece en tres

paquetes diferentes, los cuales los hemos definido como GOLD, PREMIUM
y BASIC.

Brevemente explicaremos en qué consiste cada uno: EI GOLD sera
de caracter exclusivo puesto que incluird todos los servicios que el cliente
necesite y solicite basandose en el nimero de personas que asisten a dicho
evento; el PREMIUM se caracteriza por su exclusividad puesto que se
restringe al presupuesto del cliente, sin perder la calidad del mismo y
finalmente el BASIC no pretende inducir hacia baja calidad sino mas bien a

un ajuste de los requerimientos que el cliente pueda tener.

Cada uno de estos tres tipos de eventos estan sujetos a sus
respectivo precio y gama de productos que se ofrecen al proporcionar el
servicio, sin embargo algunos de los servicios de los proveedores estaran

estructurados de acuerdo a su exclusividad.

2.2.2. Valor agregado del servicio

Entre las que podemos citar para darle un valor agregado a
nuestro servicio tenemos intangibilidad, caracteristicas inseparables,

variabilidad, caracter perecedero.

2.2.2.1. Intangibilidad

Por la intangibilidad de nuestro servicio, este se prestara de manera

rapida y eficaz, el lugar donde se prestara el servicio, mostrara pulcritud,

elegancia y confort; el personal se vestira apropiadamente (dependiendo el

evento); con un equipo moderno, con excelentes canales de comunicacion.
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2.2.2.2. Caracteristicas inseparables

Tener las caracteristicas apropiadas para el desarrollo de los
eventos para asi prestar el mejor servicio, segln las particularidades del
evento, ya que segln el contratista el evento tiene unas especificaciones

especiales las cuales deben tener la importancia adecuada.

2.2.2.3. Variabilidad

Este esta determinado segln los requerimientos del contratista, ya

que el programa de servicios cambia en forma regular y es personalizado.

2.2.2.4. Caracter perecedero

El caracter perecedero de la empresa es seglin temporadas ya
que en algunas épocas del afio se realizan mas eventos que en otras por lo
cual en época de pocos eventos los precios son preferencias mientras que

en época alta los precios son mayores.

2.2.3. Beneficios y soluciones que plantea la idea del negocio

Fiel cumplimento de todas las especificaciones y deseos de la
empresa, las cuales no encargan esa responsabilidad a un departamento
determinado, sino por medio del contrato migran la responsabilidad completa

a la organizadora de eventos.

EVENTUS toma en cuenta hasta el mas minimo detalle como por

ejemplo: desde el menu en un banquete de fiesta de fin de afio, hasta el
envi6 de invitaciones de un almuerzo de negocios.

En el transcurso del evento, la empresa organizadora de eventos
posee un coordinador de eventos que supervisara el fiel cumplimento del

cronograma y de las especificaciones puestas en el contrato.




Ademas cuenta con asesores de disefio que haran de un evento a
lanzamiento de un producto una experiencia diferente.

La organizacion de eventos para empresas que lancen un producto
al mercado, cambiara su concepcion como gasto en publicidad y eventos,
sino sera vista como una inversion dado el impacto que causaria el evento
en los consumidores potenciales.

La contratacién de eventos puede resultar llevar a la eficiencia en

manejo de recursos para un evento, ya que nos es lo mismo que la empresa

organice el evento y desvié recurso humano de su trabajo, a que EVEATUS

una empresa especializada en la organizacién de eventos lo realice.
Los ejecutivos y los empleados de la empresa pueden sentir el relax
de disfrutar un evento plenamente, y no estar con el estrés de la

organizacion para después darse tiempo para el festejo.

2.2.4. Problemas que plantea la idea del negocio

e Como una empresa nueva de servicio, va hacer dificil contar una
cartera de clientes fija, pero existe ya una oferta actual en la ciudad
de Guayaquil e implica enfrentar competidores importantes debido a
su firme posicionamiento y a la participacion que tienen en el
mercado.

e Al ser una empresa intermediaria entre el cliente y el servicio,
corremos un riesgo de tipo operativo con los proveedores y los
productos que nos provean debido a que no puedan cumplir las
especificaciones propuestas por nuestra empresa y asi corramos el
riesgo de incumplir con el cliente.

Existen temporadas de bajo movimiento para la contratacion de
eventos como por ejemplo marzo, abril, mayo, septiembre, esto nos
traeria dificultades financieras pero que estan compensadas con el

trabajo arduo y dedicado de los otros meses.




2.2.5. Descripcion de la oferta

El servicio esta disefiado mediante la impulsacion de productos,
desarrollo de eventos sociales, formativos y sobre todo la capacitacion del
personal idéneo que integrarén el equipo de trabajo para lograr cumplir los
objetivos y metas planteados por las empresas que requieren de este

servicio.

EVENTUS ofrecera servicios de calidad, con tecnologia actualizada,
personalizacién con cada uno de los clientes, y sobre todo con personal
altamente capacitado, en vista de que las empresas de diferente indole hoy
en dia requieren personas que indirectamente formen parte de la campafna
de difusion, disponiendo de un conocimiento claro y definido de lo que
se quiere realizar. Para poder analizar la competencia se la ha dividido en 2

categorias directa e indirecta

2:2.51; Competencia Directa.

Son todas aquellas empresas que estan constituidas como
organizadoras de eventos y que brindan servicios que se podrian considerar

sustitutos a nuestros servicios entre las mas importantes estan:

Grafico No. 3 Competidores mas Importantes

COmefec SA

Feria .
S Ex res
SA pres

, ~ Otra Cabez, SA
-‘ CScsa
| Horitzo
R

Fuente: Camara de Comercio de Guayaquil

Elaborado por: M. Altamirano, M. Cumba, D. Parra




La mayoria de las agencias mencionadas es la coordinacion de los
eventos de sus clientes, razén por la cual han nacido de la misma
organizaciéon una pequefia empresa del grupo, que se dediguen

integramente a realizar este tipo de actividades.

2.2.5.2 Competencia Indirecta.

Hemos considerado como competencia indirecta aquellas empresas

que realizan solo eventos sociales (matrimonios, bautizos, cumpleafios,
quinceafieras, primeras comuniones), cuyo trabajo es vender la imagen de lo

que seria el evento, destacamos que estos precios son muy altos.

Grafico No. 4 Competencia Indirecta

Fuente: Camara de Comercio de Guayaquil

Elaborado por: M. Altamirano, M. Cumba, D. Parra

Ademas, incluimos también como competencia indirecta a las
empresas que se encargan de organizacion de eventos deportivos, o

eventos en general, debido a que estas cuentan con diferentes proveedores




y con personal que dentro de sus funciones tienen el organizar algunos tipos

de eventos, por ejemplo, el area de mercadeo, relaciones publicas, recursos

humanos, etc.

2.2.5.2.1. Puntos Débiles de la Competencia

Entre los principales puntos débiles que hemos podido notar que

mas prevalecen en nuestra competencia podemos citar los costos elevados,

falta de capacitacién de personal, poca disponibilidad de tiempo y falta de

convenios con los proveedores.

Los costos elevados se debe a que una parte de nuestros competidores
que serian las agencias de publicidad, no cuentan con las herramientas
necesarias para satisfacer esta necesidad; por otro lado se
encuentran agencias de publicidad que si cuentan con estas
herramientas, sin embargo el prestigio que ellas tienen en el mercado no

les permite ofrecer costos bajos.

Falta de capacitacion de personal En ocasiones los ejecutivos que
atienden a los clientes no estan lo suficientemente capacitados para
poder satisfacer todas las necesidades lo que ocasiona malestar en el

cliente y eso actualmente esta sucediendo por lo que nuestro personal

estara preparado a un curso de induccién y capacitandolo como un

proceso de retroalimentacion para la empresa.

Es muy importante que los vendedores, que las personas que
ofrezcan el producto lo conozcan a fondo para poder sacar provecho de

las ventajas y tratar de que no salgan a flote las desventajas.

Poca disponibilidad de tiempo, esto se debe a la alta demanda que

tienen las agencias por otras actividades, ocasionando que los




ejecutivos no siempre cuenten con el tiempo necesario para dedicarse a

los detalles especificos de un evento.

Falta de convenios con los proveedores, uno de los puntos débiles
de la actual competencia es por poca disponibilidad de tiempo, no
cuentan con los convenios que nosotros les propondriamos a cada uno

de nuestros proveedores.

Puntos Fuertes de la Competencia, El Hecho de que algunas empresas
cuenten con el respaldo y el apoyo de agencias de publicidad con gran
trayectoria, como por ejemplo Norlop Connect que pertenece a Norlop
Thompson.

Poder llegar con mayor facilidad a los clientes debido al tiempo que se
encuentran en el mercado y al conocimiento que tienen de este. Con

este analisis hemos logrado definir de manera especifica las fortalezas

y oportunidades que tiene EVEATUS y también conocer mas a sus

competidores. El Proyecto se siente capaz de cumplir los objetivos
planteados, sabiendo los factores que debemos mejorar y de los que

debemos cuidarnos para que la competencia no nos llegue a afectar.

2.2.6. Descripcion de la demanda

Estara conformado por todas las empresas de un nivel de estrato

entre media-alta es decir que tengan ingresos mayores a $1°000.000

anuales.

Estas empresas, buscaran realizar eventos corporativos, que se
alinee con sus objetivos de negocio y pueda contar con un proveedor que

supere o sobrepase sus expectativas.




2.286.1. Descripcion de los proveedores.

Los proveedores seran un pilar fundamental en el desarrollo de

EVENTUS, empresa organizadora de evento, ya que su modelo de negocio

es canalizar los bienes producidos por los proveedores para la construccion

de eventos corporativos.

Dado los requerimientos de los clientes y la existencia de bienes
producidos por los proveedores, presentaremos una variedad de empresas
que han sido escogidos mediante un proceso analitico y exhaustivo,

tomando en consideracion varios parametros de nuestro interes.
Grafico No. 5
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2.2.6.2. Recepcion, audio, luz y tarimas.

Se refiere a la ubicacion del evento, tendremos varios proveedores

que nos proporcionen locales de distintos ambientes, el cual nos permitira

ofrecer a los consumidores un menu de cadenas de hoteles, como posibles

sedes de eventos.

Segun lo obtenido en la investigacion de mercado, es importante

negociar alianzas estratégicas desde el punto de vista del precio y ganancia.

Consideramos una buena estrategia unirnos con cadenas de hoteles
por las dimensiones con que cuentan sus salones, los cuales se pueden
ajustar a los distintos requerimientos de las empresas, ademas estas
mismas se pueden convertir en proveedores, en el servicio de catering,

ademas de otros servicios como parqueaderos.

Grafico No.6
Proveedores de audio y vision.

Fuente: Camara de Comercio de Guayaquil

Elaborado por: M. Altamirano, M. Cumba, D. Parra



ALQuILER.com

Entre los hoteles mas importantes tenemos: Hotel Hilton Colodn,
Hotel Oro Verde, Hotel Hampton, Hotel Sheraton, Hotel Ramada, centro de
convenciones, Club nautico, sin embargo como a nuestros futuros clientes
se les ofrecera varios tipos de salones segln a su conveniencia en calidad y

precio, se les ofrecera también otros salones de mediana categoria

Teniendo en cuenta que los hoteles no seran nuestros unicos
centros de recepcion, también tendremos proveedores para los centros de
exposicién, restaurantes para eventos especiales, instalaciones de

empresas para capacitaciones.

Segun la investigacion de mercado, podemos llegar a la conclusion
que a nuestros futuros clientes les preocupa mucho el disefio, la estructura,
el sonido y Luz del lugar de recepcion, por este motivo es que nos
encargamos de convertir estas preocupaciones en estrategias de

diferenciacion.

Es decir buscaremos a los mejores proveedores para que la
estructura del salén sea excelente y de esta manera no tener inconvenientes
en el momento de la recepcion. Al mencionar estructuras nos referimos a
iluminacién, luces, escenarios, plasmas, camaras de videos profesionales,

juegos pirotécnicos y todo lo que tenga que ver con la presentacion del sitio.

Grafico No.7
Proveedores de estructura, iluminacion y extras.
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2.2.6.3. Animacion del evento.

Para la animacién de los eventos contaremos con animadores,
modelos, grupos de baile, bartenders y para el recuerdo de estos eventos,
fotdgrafos. En las siguientes listas se mostrara los proveedores que tenemos

para cada uno de estos servicios.

Grafico No.8

Proveedores para la Animacién del Evento.

GRUPOS DE BAILE
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Fuente: Asociacion de artistas profesionales
Elaborado por: M. Altamirano, M. Cumba, D. Parra

Grafico No.9
Proveedores de Modelos y Fotografia
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2.2.6.4. Suministros del material pop, impresiones y promocional.

El material pop es lo que nos va a diferenciar de la competencia la
misma que sera afiadida como un plus a nuestros servicios proporcionados,
este material va tener el nombre y logotipo de la empresa a quien le vamos a
proporcionar el servicio, generalmente van a ser mas usados en eventos
publicitarios como lanzamientos de productos.

Grafico No.10
Suministros del Material Pop

Fuente: Abanico

Elaborado por: M. Altamirano, M. Cumba, D. Parra

Ademas el disefio y elegancia, de las invitaciones y del material

promocional dependera especificamente de la variedad y calidad de los

suministros que nos proporcionen los proveedores.




Los proveedores que vamos a contratar son dos: Gréaficas Olimar y
Foto Estudio Fujifilm. Hemos sido selectivos al escoger estos dos
proveedores debido a que ambas tienen muchos disefios ya predisefiados y
de muy buena calidad sin embargo lo que varia al momento de escogerlas
es el gusto que tenga el cliente.

Grafico No.11
Ejemplos de artes e invitaciones

Fuente: Graficas Olimar
Elaborado por: M. Altamirano, M. Cumba, D. Parra.

2.2.6.5. Barreras de entrada y Salida al Mercado.

El prototipo del capital humano y la calidad de los proveedores que

se escojan para el inicio del proyecto, barrera que viene relacionada

intrinsecamente con el riesgo que asumen los nuevos entrantes al sector.

Este mercado no posee barreras legales, ni fallas de mercado como
oligopolios puesto que, no estd disponible mediante franquicias y la

experiencia directa es el Unico medio de aprendizaje.




2.2.7. Perspectivas de la Investigacion

En el presente estudio es necesario recopilar informacién de datos
primarios cuantitativos, referente a los criterios, ideas, conductas y
apreciaciones de empresarios o altos directivos respecto a los eventos
empresariales, como una alternativa de solucién a sus requerimientos, para
poder desarrollar los servicios que se ajusten a las necesidades de estos

segmentos de mercado.

El disefio de la investigacion incluye los métodos a utilizarse para el

levantamiento de la informacién para la sustentacibn matematica y
estadistica de los mismos, en este punto se define el método de recoleccion

de datos asi como el de muestreo.

Grafico No. 12.

Disefio de Investigacion

Fuente: Fundamentos de Marketing. Phillips Kotler

Elaborado por: M. Altamirano, M. Cumba y D. Parra

La toma de decisiones del proyecto se lo hara en base a los
resultados a la investigacion de mercado, en lo que respecta a estimacion de
la demanda potencial, proyeccién de la demanda, estrategias en el plan de

marketing, necesidad de activos y talento humano.




2.2.8 Definicion de la Investigacion:

“Estudio de mercado que determinar la necesidad, aceptaciéon y la
demanda potencial para la creacién de una empresa organizadora de

eventos corporativo en la ciudad de Guayaquil”.

2.2.8.1 Objetivos de la investigacion.
2.2.8.1.1 Objetivo General.

Determinar el segmento de mercado y el grado de aceptacion que el

servicio podria tener en el mercado de Guayaquil.
2.2.8.1.2 Objetivos Especificos.

Entre los objetivos especificos que se espera conseguir con esta

investigacion de mercado, se pueden detallar los siguientes:

e Determinar la frecuencia con la que las empresas realizan eventos.
Con esto se busca determinar las cantidades reales de empresas tanto
privadas y publicas que se preocupan por realizar este tipo de actos y

la concentracién numérica de las mismas en el mercado.

Establecer si la empresa estaria dispuesta a utilizar nuestro servicio.
Esto busca analizar y encontrar informacioén util, para nosotros, ya que
por medio de la misma, sabremos cuan rentable, sera la implantacion
del proyecto de Eventos Corporativos en la ciudad de Guayaquil, junto

con el posible mercado potencial que tendra la misma.

Identificar que tipos de eventos que realizan las empresas Yy
caracteristicas del servicio que los empresarios valoran mas. Por lo que
nos permite encontrar el nicho de mayor aceptaciéon al cual se debe
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prestar atencion, para satisfacer la demanda futura del mismo, sin

pretender descuidar a los demas tipos de eventos.

Obtener informacion que nos permita diferenciarnos de los
competidores en este mercado. Se analiza la existencia de
competencia en el sector, la satisfaccion de los clientes, si sus
expectativas han sido cubiertas, asi como las preferencias por el lado

de los precios.

Preguntas a contestar con la investigacion de mercado

;Existe la necesidad del servicio de organizacion de eventos
corporativos en la ciudad en Guayaquil?

¢ Qué tipo de eventos se realizan con més regularidad?

¢ Cual seria el perfil de nuestros principales consumidores a los que
nos dirigimos?

¢ Con qué frecuencia anual realizan dichos eventos?

¢ Cual es el promedio de asistentes por eventos?

¢,Cual es el presupuesto promedio por evento?

¢ Cuales son los motivos para no realizar eventos?

¢;Dado que existe una demanda insatisfecha, cuales son las

debilidades de la oferta actual?

¢,Cuadl es el intervalo de precios que las empresas estarian dispuestas

a pagar por un evento en particular?

2.2.10. Hipétesis de la Investigacion del Mercado
2.2.101 Hipotesis General

“Las empresas en su mayoria aceptan el servicio de organizacion
de eventos, y lo consideran como un punto necesario para su crecimiento

econdmico, eficiencia en el talento humano y mejores relaciones externas.”




2.2.10.2 Hipotesis Especificas:

Las empresas privadas realizan mas eventos que las publicas dado
que las entidades publicas son meramente burocraticas y no
producen bienes o servicios.

Las empresas con mas afios en el mercado realizan mas eventos de
tipo formativo y de relaciones internas.

El 60% las empresas con ingresos mayores a 3 millones recurren a
la oferta actual, es por eso que se dice que existe una demanda
insatisfecha.

El 70% de las empresas medianas y grandes en Guayaquil realizan
por lo menos un evento al afo.

Las empresas valoran mas la calidad y creatividad del evento que el
precio del mismo.

Las empresas que realizan eventos les es indiferente realizar eventos
en cualquier fecha del afio.

El 50% de las empresas estarian dispuestas a pagar un precio menor

a $5,000 dolares por evento en particular.

2.211. Determinacion de las Fuentes de Informacion:

Nosotros usaremos las dos fuentes de informacién para tener mayor

exactitud en cuanto a los datos que vamos a presentar.
2.2.11.1. Primaria

Esta informacién es generada por el investigador para llegar a
cumplir todos los objetivos de la investigacion y la realizaremos a través de
entrevistas por encuestas, de esta manera podremos aplicar analisis
estadisticos para poder tener datos mas exactos, el método de encuestas
que vamos a utilizar son personales es decir que se los realizara a las

empresas de la ciudad de Guayaquil.




2.2.11.2. Secundaria

Esta informacion es generada por el entorno y utilizaremos fuentes

de libre acceso por medio de informacién en linea es decir que recogeremos

informacion utilizando o visitando paginas web de la Camara de comercio de
Guayaquil, Superintendencia de Compaiiias, SRI, Municipio de Guayaquil y

personal profesional que se desenvuelve en el medio.
2.2.12. Plan de Muestreo
2.2.12.1. Definicion Del Método de Muestreo.

Existen diferentes criterios de clasificacion de los diferentes tipos de
muestreo, aunque en general pueden dividirse en dos grandes grupos:
método de muestreo probabilisticos y método de muestreo no
probabilisticos®. La seleccién de la muestra se realizara por muestreo

probabilistico.
2.2.12.2 Justificacion de la seleccion

Escogimos el método probabilistico porque los resultados que
deseamos obtener con nuestra investigacion son para un analisis descriptivo
que nos proporcionen estadisticas Utiles para estimar la posible aceptacion

del servicio.
2.2123 Método especifico de muestreo:

Para realizar la investigacion de mercado, es importante estratificar
la demanda ya que el consumidor final van a ser empresas y entidades
publicas, es asi que a representantes de estas entidades se les realizara la
recoleccién de los datos de forma aleatoria; se ha escogido el siguiente

método de muestreo
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Muestreo aleatorio simple.

Que consiste en elegir el tamafio n de la muestra, los elementos que

la compongan se han de elegir aleatoriamente entre los N de la poblacion.

Este método fue elegido porque ofrece mayor facilidad en el
momento de tomar la muestra, debido a que el servicio es apto para

cualquier tipo de empresa o corporacion:

Los resultados que esperamos obtener con este método, nos ofrece
un punto de vista general acerca de las preferencias de los consumidores

hacia el servicio de organizacién de eventos.

2.2.13. Estimacién de la demanda y tamaiio del mercado.

2.2.13.1 Universo del Estudio

Definiendo al Universo como “El conjunto de individuos u objetos de
los cuales se desea conocer algo de interés en una investigacion”, para el
siguiente estudio se ha considerado como tal a todos las empresas de la

ciudad de Guayaquil.

2.2.13.2 Seleccion de la muestra

El tamafio de la muestra tiene un papel importante en la probabilidad
de error y la precisién de la estimacién. Para conocer exactamente el
nimero de empresas a ser encuestados, se procedié a estimar el tamafio de
la muestra “n” el mismo que arrojé la cantidad de 70 empresas en total, con
un nivel de confianza en los resultados correspondiente al 90% y un error

aceptable del 10%.




2.213.4 Definicion de la Muestra

Con el afan de minimizar el error de muestreo debido a la naturaleza
de la poblacién a investigar, se aplicé la formula de la poblacién finita con
probabilidad de ocurrencia no conocida, la misma que se detalla a

continuacion:

Debido a que la probabilidad de ocurrencia es desconocida
consideramos que la probabilidad de que el evento ocurra (p) tiene un valor
de 0.5 y la probabilidad de que el evento no ocurra (q) también tendra un
valor de 0.5. Se determinara por otro lado, el error maximo que puede
aceptarse en los resultados, el mismo que sera del 10%, asi como uno de

los intervalos de confianza con los cuales puede trabajarse.

Con las explicaciones anteriormente expuestas podemos establecer

ahora el tamario de la muestra con la siguiente formula:

_ z*(pq)
n=——
e

Donde,

p= Es el porcentaje de veces que se supone que ocurre un fenémeno en la

poblacion y como este dato es desconocido, suponemos que es de 0.5.

g= Es el porcentaje del fracaso o de la no ocurrencia del fenémeno, dicho en

formula éste es: (1-p)

e= Error maximo permitido para la media muestra, en este caso

consideramos que nuestro margen de error es de + 10%

z= Es el porcentaje de datos que se abarca, dado el nivel de confianza
establecido del 95%. Para este grado de confianza corresponde un valor de

z de 1.67 obtenido de una tabla de distribucién normal.

_ 1.672(0.5)(0.5)

0.01 = 69.72




Por lo que se puede concluir que nuestra muestra estaria
establecida en un nimero de 70 empresas para realizar la respectiva

encuesta.

Es asi para darle mas consistencia a los resultados realizaremos
100 encuestas, asi aumentando el tamafio de la muestra asintéticamente
podemos acercarnos con mas valides a los parametros poblacionales que

son desconocidos.

2.2.13 Procesamiento de los resultados:
2.2.13.1 Descripcion de la codificacion del cuestionario

El procesamiento de la informacién inicia una vez obtenidos
todos los resultados de las encuestas aplicadas tanto a las empresas
publicas y privadas de la ciudad de Guayaquil, las cuales salieron

seleccionadas al azar una muestra de 100 empresas.
Descripcion de la codificacion del cuestionario

La tabulacién de las 100 encuestas realizadas se realizé en el
programa estadistico SPSS 12.0, en donde se ingresan todos los datos que
se han obtenido, asignando cédigos a cada pregunta, y finalmente procesar

datos y resultados reales de las muestras.

Para lograr un analisis mas claro de las variables, se utilizara el
método de porcentajes, ya que es muy Uutil para la comparacion de
resultados y establecer criterios de comportamientos de los segmentos

estudiados.
Para las preguntas nominales la codificacion sera:
Sl=1 NO =0

Las preguntas ordinales y de intervalo se codificaran por niameros

enteros (de acuerdo al numero de opciones).

CIB-ESPOL




Resultados de la Investigacion de Mercado.

Cuadro No. 1

PREGUNTA 1: ;Su empresa realiza regularmente eventos?

Porcentaje

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado

Vélidos Sl 60 60,0 60,0 60,0
NO 40 40,0 40,0 100,0
Total 100 100,0 100,0

Elaborado por: Marcia Altamirano, David Parra, Manuel Cumba

Esta es la pregunta con la cual partimos en nuestra encuesta para

poder determinar el porcentaje de aciertos con referente a la demanda del

servicio que las empresas requieren. Como resultado obtuvimos un 40% de
respuestas no realizan regularmente eventos corporativos. Este resultado es
un filtro que crea dos subgrupos los mismos que nos permite segmentar
nuestros dos objetivos, estos se basan en el interés o importancia que

tengan los duefios de las empresas en realizar eventos corporativos.

Grafico No. 13
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Elaborado por: Marcia Altamirano, David Parra, Manuel Cumba




Cuadro No. 2

PREGUNTA 2 : ;Es de interés o importancia para la empresa realizar eventos
corporativos?

) Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado

Validos Sli 78 78,0 78,0 78,0
NO 22 22,0 22,0 100,0
Total 100 100,0 100,0

Elaborado por: Marcia Altamirano, David Parra, Manuel Cumba

En esta pregunta indica un resultado que nos permite determinar la
demanda estimada del primer subgrupo que del 40% de los encuestados
dijeron que “no”, realizaban eventos corporativos solo el 78% de ellos

muestran interés en realizar este tipo de eventos.

Esta pregunta constituye un filtro para identificar nuestro segmento

objetivo de tal manera que se pueda obtener informacién de nuestra primera

muestra estimada.

Grafico No. 14
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Elaborado por: Marcia Altamirano, David Parra, Manuel Cumba




Cuadro No. 3

PREGUNTAS3: ; Cual es el motivo principal para no realizar eventos?

Frecuencia

Porcentaje

Porcentaje
valido

Porcentaje
acumulado

Validos

TIEMPO
PRESUPUESTO
CREATIVIDAD
OTROS

Total

29
53
11
7
100

29,0
53,0
11,0
7,0
100,0

29,0
53,0
11,0
7,0
100,0

29,0
82,0
93,0
100,0

Elaborado por: Marcia Altamirano, David Parra, Manuel Cumba

En una mayoria del 53% de los encuestados no realizan eventos
Este

resultado nos lleva a una reflexion, el 82 % las empresas encuestadas no

corporativos por falta de presupuesto y el 29% por falta de tiempo.

quieren dedicar sus recursos en este caso tiempo y dinero a la realizacion de
eventos. Esto se debe a que ciertas, prefieren que alguien externo lo

organice y asi no encargarse ellos mismos del evento, muchas veces por

falta de tiempo, el cual prefieren que su personal lo invierta de alguna otra

manera dentro de la empresa, ya que para esas actividades existen las
empresas de publicidad u otras empresas que pudiesen ofrecer este servicio

como la nuestra.
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Cuadro No. 4

PREGUNTA 4: ; Qué tipo de eventos son?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado

Validos PRMOCIONALES 16 16,0 16,0 16,0
INFORMATIVOS 24 24,0 24,0 40,0
FORMATIVOS 28 28,0 28,0 68,0
RELACIONESINTERNAS 24 24,0 24,0 92,0
REALCIONESEXTERNAS 8 8,0 8,0 100,0
Total 100 100,0 100,0

Elaborado por: Marcia Altamirano, David Parra, Manuel Cumba

Esta es una pregunta que nos indica que de las empresas que “si”
realizan regularmente eventos el 28% de ellos son eventos formativos y el
24% son entre eventos informativos y relaciones internas, el 16% son
promocionales y el 8% son por relaciones internas. Para nuestro plan
estratégico y de marketing nos tenemos que enfocar en los eventos que
regularmente mas realizan las empresas como son formativos y relaciones

internas.

Grafico No.16

20,0%™

Porcentaje

10,0%=

-

PREGUNTA 4: ; Queé tipo de eventos son?

Elaborado por: Marcia Altamirano, David Parra, Manuel Cumba
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Cuadro No. 5

PREGUNTA 5: ; Dentro de su empresa existe un departamento especifico que

se encargue de la organizacion del evento?

Frecuencia

Porcentaje

Porcentaje
valido

Porcentaje
acumulado

Validos

Sl
NO
Total

29
71
100

29,0
71,0
100,0

29,0
71,0
100,0

29,0
100,0

Elaborado por: Marcia Altamirano, David Parra, Manuel Cumba

Esta pregunta nos permite determinar el segundo subgrupo es decir
que del 60% de los encuestados que “si” realizan eventos corporativos, el
71% de ellos no tienen un departamento que se encargue de la organizacion

de eventos.

Por dicho motivo, esta pregunta constituye un filtro que nos permite

obtener informacién de nuestra segunda demanda estimada.
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Cuadro No. 6

PREGUNTA 6: ;Donde busca informacion cuando requiere de una empresa organizadora de
eventos?

Frecuencia

Porcentaje

Porcentaje
valido

Porcentaje
acumulado

Validos

GUIATELEFONICA
INTERNET
REFERENCIAS
PERIODICOS
OTROS

REVISTAS

Total

24
35
12
9
12
8
100

24,0
35,0
12,0
9,0
12,0
8,0
100.0

24,0
35,0
12,0
9,0
12,0
8,0
100,0

240
59,0
71,0
80,0
92,0
100,0

Elaborado por: Marcia Altamirano, David Parra, Manuel Cumba

Estos resultados nos indican que publicidad vamos a utilizar para

llegar al consumidor final, el 35% de los encuestados acuden a una pagina

web para solicitar una organizadora de eventos y el 24% por medio de Guia
telefénica.

Mientras que en los otros porcentajes no son de gran efecto en la
busqueda de empresas organizadoras pero hay que tomarles en cuenta de

igual manera cuando se realice la publicidad respectiva.
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Cuadro No. 7

PREGUNTA 7: ; Tiene una empresa que con frecuencia le realiza sus eventos?

Frecuencia

Porcentaje

Porcentaje
valido

Porcentaje
acumulado

Validos

S|
NO
Total

66
34
100

66,0
34,0
100,0

66,0
34,0
100,0

66,0
100,0

E

laborado por: Marcia Altamirano, David Parra, Manuel Cumba

El 66% del mercado objetivo cuenta con un proveedor sin embargo

estos resultados nos ayudarian a conocer a la competencia, al mismo tiempo
que nos ayudaria a identificar sus ventajas, problemas y sus falencias
generales. Ademas el 34% nos indica que no existe una fidelidad elevada
con la empresa que le realiza los eventos pues no tienen un convenio
preestablecido y mucho mas uno que se trate a largo plazo donde asegure

un trabajo en conjunto.
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Elaborado por: Marcia Altamirano, David Parra, Manuel Cumba




Cuadro No. 8

PREGUNTA 8: ;Como califica los servicios recibido de las empresas contratadas

por usted?

Frecuencia

Porcentaje

Porcentaje
valido

Porcentaje
acumulado

Validos

MALO
REGULAR
BUENO
EXELENTE
Total

17
52
22
9
100

17,0
52,0
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