ESCUELA POLITECNICA DEL EJERCITO

DEPARTAMENTO DE CIENCIAS ECONOMICAS,
ADMINISTRATIVAS Y DE COMERCIO

ESTUDIO PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA DE
SERVICIOS PARA EVENTOS INFANTILES EN LA CIUDAD
DE OTAVALO, PROVINCIA DE IMBABURA

XIMENA ELIZABETH BARAHONA PAUTA

Tesis presentada como requisito previa a la obtencion del grado
de:

INGENIERA COMERCIAL

Sangolqui, Septiembre 2008



ESCUELA POLITECNICA DEL EJERCITO

INGENIERIA COMERCIAL

DECLARACION DE RESPONSABILIDAD

Ximena Elizabeth Barahona Pauta
DECLARO QUE:

El proyecto de grado denominado Estudio para la creacion de una empresa de
Servicios para Eventos Infantiles en la Ciudad de Otavalo, Provincia de
Imbabura, ha sido desarrollado con base a una investigacion exhaustiva,
respetando derechos intelectuales de terceros, conforma las citas que constan
el pie de las paginas correspondiente, cuyas fuentes se incorporan en la

bibliografia.

Consecuentemente este trabajo es mi autoria.

En virtud de esta declaracion, me responsabilizo del contenido, veracidad y

alcance cientifico del proyecto de grado en mencién.

Sangolqui, septiembre del 2008.

Ximena E. Barahona Pauta



ESCUELA POLITECNICA DEL EJERCITO

INGENIERIA COMERCIAL
CERTIFICADO

DIRECTORA: DRA. MARIA VERONICA DAVALOS
CODIRECTOR; ING. MARCO MOSQUERA

CERTIFICAN:

Que el trabajo titulado Estudio para la creacion de una empresa de Servicios
para Eventos Infantiles en la Ciudad de Otavalo, Provincia de Imbabura,
realizado por Ximena Elizabeth Barahona Pauta, ha sido guiado y revisado
periédicamente y cumple normas estatutarias establecidas por la ESPE, en el

Reglamento de Estudiantes de la Escuela Politécnica del Ejército.

Debido a que, el desarrollo de la investigacion se caracteriza por el
cumplimiento del contenido, su grado de coherencia y aplicabilidad a la
realidad, de acuerdo a las normas establecidas, por la facultad de Ciencias
Administrativas y de Comercio, por lo tanto, recomiendan su publicacion.

El mencionado trabajo consta de un documento empastado y un disco
compacto el cual contiene los archivos en formato portatil de Acrobat.pdf.
Autorizan a Ximena Elizabeth Barahona Pauta que lo entregue a Ing. Fanny

Cevallos en su calidad de Director de la Carrera.

Sangolqui, septiembre del 2008.

Dra. Maria Veronica Davalos Ing. Marco Mosquera
DIRECTORA CO-DIRECTOR



ESCUELA POLITECNICA DEL EJERCITO

INGENIERIA COMERCIAL

AUTORIZACION

Yo, XIMENA ELIZABETH BARAHONA PAUTA

Autorizo a la Escuela Politécnica del Ejército la publicacion, en la biblioteca
virtual de la Institucion del trabajo Estudio para la creaciéon de una empresa
de Servicios para Eventos Infantiles en la Ciudad de Otavalo, Provincia de
Imbabura, cuyo contenido, ideas y criterio son de mi exclusiva
responsabilidad y autoria.

Sangolqui, septiembre del 2008.

Ximena E. Barahona Pauta



DEDICATORIA

A mi compafiero inseparable, que siempre me ha apoyado, Ivan, mi
querido esposo; a mis hijos Daniel, Ivan Andrés y aquel ser que esta
creciendo dentro de mi y que pronto nos alegrara con su presencia, mi
bebe; les dedico el presente trabajo; por haber permitido la
finalizacion de un proyecto mas de mi vida, y haber sido mi razon de
seguir adelante hasta la culminacion.

A mis padres y familia que han sido igualmente mi apoyo para surgir
y no detenerme ante las dificultades.

Ximena E. Barahona



AGRADECIMIENTO

Mi maés sincero agradecimiento a los profesores que han colaborado
para el cumplimiento del presente proyecto a Mst. Maria Veronica
Davalos y el Ing. Marco Mosquera, quienes con sus conocimientos
me han guiado y permitido el cumplimiento de la meta profesional

propuesta hace algun tiempo.

Ademas a todas las personas que directa e indirectamente han sido ese
apoyo indispensable para el cumplimiento y finalizacion de esta ardua

tarea.

Ximena E. Barahona



INDICE DE CONTENIDOS

Declaracion de Responsabilidad

Certificacion

Autorizacion de Publicacién

Dedicatoria

Agradecimiento

indice de Contenidos

Listado de Cuadros, Gréaficos y Anexos

Resumen Ejecutivo

CAPITULO 1: ESTUDIO DE MERCADO

1.1.
1.2.
1.2.1

1.2.2.
1.2.3.
1.3.

1.3.1.
1.3.2.
1.3.3.
1.3.4.
1.4.

1.4.1.
1.4.2.

Objetivos del Estudio de Mercado
Estructura del Mercado

Analisis Historico: Sector Servicios prestados a las Empresas, a
la Comunidad sociales y Personales

Analisis de la situacion actual del mercado
Analisis de las tendencias del Mercado
Caracterizacion del Servicio

Caracteristica del Servicio

Clasificacién por su Uso y Efecto

Servicios sustitutos y/o complementarios
Normatividad técnica, sanitaria y comercial.
Investigacion de Mercado

Segmentacién de Mercado

Definicion del Universo

Vi

Vi

Vil

10
11
12
14
14
16
17
19
20



1.4.3.
1.4.4.
1.44.1.
1.4.5.

1.4.5.1.
1.4.5.2.
1.4.5.3.
1.4.5.4.
1.5.
1.5.1.
1.5.2.
1.5.3.
1.5.4.
1.5.5.
1.6.
1.6.1.
1.6.2.
1.6.3.
1.6.4.
1.6.5.
1.7.

Seleccion de la Muestra
Metodologia de Investigacion de Campo
Definicion de variables

Elaboracion del Cuestionario

Prueba Piloto
Aplicacion de la Encuesta

Procesamiento de Datos: codificacion y tabulacion

Cuadros de Salida, Explicacion y Analisis de los Resultado

Anadlisis de la Demanda

Clasificacion de la Demanda

Factores que afectan la Demanda
Comportamiento Histérico de la Demanda
Demanda Actual del Servicio
Proyeccion de la Demanda

Anadlisis de la Oferta

Clasificacion de la Oferta

Factores que afectan la Oferta
Comportamiento historico de la Oferta
Oferta Actual del servicio

Proyeccion de la Oferta

Estimacion de la Demanda Insatisfecha

1.7.1. Analisis de la Demanda insatisfecha captada por el proyecto

1.8.

1.8.1.
1.8.2.
1.8.3.

Anélisis de Precios
Precios Histdricos y actuales
El precio del servicio: método del calculo o estimacién

Margenes de Precios: Volumen , Forma de Pago

Vi

23
24
25
26
27
28
29

67
68
69
70
71
72
74
75
76
77
78
78
80
81
81
82
82
84



1.9.  Comercializacion:

1.9.1. Estrategia de Precio
1.9.2. Estrategia de Promocion
1.9.3. Estrategia de Servicio
1.9.4. Estrategia de Plaza

1.9.5. Estrategia de Distribucion
1.10. CONCLUSIONES

CAPITULO 2: ESTUDIO TECNICO
OBJETIVOS

2.1. Tamaro del Proyecto

2.1.1. Factores Determinantes del Tamafio

2.1.1.1. El Mercado

2.1.1.2. Disponibilidad de Recursos Financieros
2.1.1.3. Disponibilidad de Mano de Obra

2.1.1.4. Disponibilidad de Insumos y Materia Prima
2.1.1.5. Disponibilidad de Tecnologia

2.1.1.6. Disponibilidad de Maquinaria y Equipo:
2.1.1.7. Definicion de las capacidades del Servicio
2.1.1.8. Economia de Escala

2.1.1.9. Capacidad de Prestacion del Servicio:
2.1.1.10. Célculo de la Capacidad del Servicio:
2.1.2.1. Tamafio Optimo

2.2.  Localizacion del Proyecto

2.2.1. Macro Localizacion

2.2.1.1. Justificacion

viii

84
85
86
88
89
89
90

92
92
93
93
94
96
97
98
100
103
103
104
105
108
108
108
110



2.2.2. Micro Localizacion:

2.2.2.1. Criterios de Seleccién de alternativas

o Transporte y Comunicacion

o Cercania de las fuentes de abastecimiento
. Cercania del Mercado

o Costos de Arriendo

o Estructura Impositiva y Legal

o Disponibilidad de Servicios Basicos

o Posibilidad de eliminacion de Desechos
o Infraestructura

2.2.2.2. Matriz Locacional

2.2.2.3. Seleccion de la alternativa Optima
2.2.2.4. Plano de la Micro Localizacion

2.3. Ingenieria del Proyecto

2.3.1. Diagrama de Flujo

2.3.2. Proceso del Servicio

2.3.3. Programa del Servicio

2.3.4. Distribucion de Oficina

2.3.5. Condiciones de Abastecimiento de Insumos
2.3.6. Requerimientos de Mano de Obra

2.3.7. Requerimientos de materiales, insumos y servicios
2.3.8. Requerimientos de Maquinaria y Equipo
2.3.9. Requerimientos de Mueblesy Enseres
2.3.10. Estimacion de Costos de inversion

2.3.11. Calendario de Ejecucion del proyecto

2.4. Aspectos Ambientales

111
112
112
112
113
113
113
114
114
114
115
116
117
117
118
121
122
122
123
124
125
127
128
130
131
131



2.4.1. Legislacion Vigente

2.4.2. Identificacion y descripcion de los impactos ambientales

2.4.3. Mediadas de mitigacion del Impacto Ambiental

2.5. CONCLUSIONES

CAPITULO 3: LA EMPRESA Y SU ORGANIZACION
OBJETIVOS

3.1.

3.1.1.
3.1.2.
3.1.3.

3.2.
3.3.
3.3.1.
3.3.2.
3.3.3.
3.3.4.

3.34.1.

Base Legal

Nombre o Razon Social

Titularidad de Propiedad de la Empresa
Tipo de Empresa

Diagnostico Situacional de la Empresa

Base Filosofica de la Empresa

Vision

Mision

Principios y Valores

Estrategia Empresarial de la empresa
Estrategia de Competitividad

El liderazgo en costos totales bajos

La Diferenciacion

El Enfoque de Concentracion

Obijetivos Estratégicos

Objetivos de Mercado

Objetivos Financieros

Obijetivos de Competitividad

132
132
133
134

135
135
136
137
138

139
144
145
146
147
147
148

151



3.4. LaOrganizacion 152

3.4.1. Estructura Orgéanica 153
3.4.2. Descripcion de funciones 154
3.4.3. Organigrama Estructural 155
3.5.  CONCLUSIONES 156
CAPITULO 4: ESTUDIO FINANCIERO

OBJETIVOS: 157
4.1.  Presupuestos 157
4.1.1. Presupuesto de Inversion 158
4.1.1.1. Activos Fijos 158
4.1.1.2. Activos Intangibles o Diferidos 161
4.1.1.3. Capital de Trabajo 163
4.1.1.4. Inventario Herramientas y Accesorios 166
4.1.2. Cronograma de Inversiones 168
4.1.3. Presupuesto de Operacion 170
4.1.3.1. Presupuesto de Ingresos 170
4.1.3.2. Presupuesto de Egresos 171
4.1.3.3. Estado de Origen y aplicacion de Recursos 173
4.1.3.4. Estructura de Financiamiento 174
4.1.4. Punto de Equilibrio 175
4.2.  Estados Financieros Proforma 177
4.2.1. Balance General 177
4.2.2. Estado de Resultados 179
4.2.3. Flujo Neto de Fondos 180
4.2.3.1. Flujo Neto de Fondos del Proyecto 180

4.2.3.2. Flujo Neto de Fondos del Inversionista 181

Xi



4.3. Evaluacién Financiera
4.3.1. Determinacion de la Tasa de Descuento

4.3.2. Criterios de Evaluacién

4.3.2.1. Valor Actual Neto (VAN)

4.3.2.2. Tasa Interna de Retorno (TIR)

4.3.2.3. Periodo de Recuperacion de la Inversion (PRI)
4.3.2.4. Relacion Beneficio Costo (RB/F)

4.3.2.5. Analisis de Sensibilidad

4.4. CONLUSIONES

CAPITULO 5: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.2. RECOMENDACIONES

ANEXOS
BIBLIOGRAFIA

xii

182
182
182
182
184
186
188
189
191

192
193

195



CUADRO
Cuadro Nro.1
Cuadro Nro.2

Cuadro Nro.3

Cuadro Nro.4

Cuadro Nro.5

Cuadro Nro.6

Cuadro Nro.7

Cuadro Nro.8

Cuadro Nro.9

Cuadro Nro.10
Cuadro Nro.11
Cuadro Nro.12
Cuadro Nro.13
Cuadro Nro.14
Cuadro Nro.15
Cuadro Nro.16
Cuadro Nro.17
Cuadro Nro.18
Cuadro Nro.19
Cuadro Nro.20
Cuadro Nro.21
Cuadro Nro.22
Cuadro Nro.23
Cuadro Nro.24
Cuadro Nro.25
Cuadro Nro.26
Cuadro Nro.27
Cuadro Nro.28
Cuadro Nro.29
Cuadro Nro.30
Cuadro Nro.31
Cuadro Nro.32
Cuadro Nro.33
Cuadro Nro.34
Cuadro Nro.35
Cuadro Nro.36
Cuadro Nro.37

Cuadro Nro.38
Cuadro Nro.39
Cuadro Nro.40
Cuadro Nro.41
Cuadro Nro.42
Cuadro Nro.43

Cuadro Nro.44
Cuadro Nro.45
Cuadro Nro.46
Cuadro Nro.47
Cuadro Nro.48

INDICE DE CUADROS

Estructura del mercado segln el nimero de participantes
Imbabura: Poblacién Econémicamente Activa de 12 afios y

mas de Edad, Segiin Rama de Actividad Econdmica, Censos

1990-2001
Poblacion Infantil Escolarizada Area Urbana
Segmentacion de Mercado.
Actividad Principal del Negocio
Tiempo de Funcionamiento
Horario de Atencion
Expende articulos para eventos infantiles
Principales Consumidores de Articulos Infantiles
Principales Articulos Demandados
Comportamiento de la Demanda
Principales proveedores de Articulos Infantiles
Ubicacion de Principales Proveedores
Forma de Pago
Promedio Venta Mensual
Meses de mayor Demanda de articulos infantiles
Principal Competencia
Estrategia para la Competencia
Trabaja Actualmente (Principal Actividad)
Jefe de Hogar (Toma de decisiones)
Nifios menores de 12 afios

Ingreso Mensual Familia
Festeja el cumpleafios de sus hijos
Frecuencia de Celebracién de Cumpleafios
Donde realiza las fiestas infantiles
Con qué frecuencia reciben invitaciones sus hijos
Conoce una empresa de eventos infantiles
Contrataria el servicio para eventos infantiles
Por cuanto tiempo pagaria el servicio.
Qué dia prefiere.
Qué horario le agradaria
Cuéntos nifios invitaria
Cuanto gasta en la organizacion de la fiesta infantil
Que actividades le gustaria para la fiesta infantil
Hasta que edad festejaria el cumpleafios a sus hijos
Fecha Cumpleafios
Tabla de contingencia: Contrataria el servicio para eventos
infantiles * Cuantos nifios menores de 12 afios
Clasificacion de la Demanda
Demanda Histérica
Demanda Potencial
Proyeccion Demanda
Comportamiento Histdrico de la Oferta
Proyeccion de la Oferta

Demanda Insatisfecha

Trabajo de Campo (Cantidad de nifios)
Métodos promocionales

Alternativas de Financiamiento
Disponibilidad de Mano de Obra

xiii

PAGINA

5
8

11
21
30
31
32
33
34
35
36
37
38
39
40
41
42
43
45
46
47
48
49
50
51
52
53
54
55
56
57
58
59
60
61
62
66

68
70
71
73
78
79

80
82
86
94
95



Cuadro Nro.49
Cuadro Nro.50
Cuadro Nro.51
Cuadro Nro.52
Cuadro Nro.53
Cuadro Nro.54
Cuadro Nro.55
Cuadro Nro.56
Cuadro Nro.57
Cuadro Nro.58
Cuadro Nro.59
Cuadro Nro.60
Cuadro Nro.61
Cuadro Nro.62
Cuadro Nro.63
Cuadro Nro. 64
Cuadro Nro.65
Cuadro Nro.66
Cuadro Nro.67
Cuadro Nro.68
Cuadro Nro.69
Cuadro Nro.70
Cuadro Nro.71
Cuadro Nro.72
Cuadro Nro.73
Cuadro Nro.74
Cuadro Nro.75

Cuadro Nro.76
Cuadro Nro.77
Cuadro Nro.78
Cuadro Nro.79
Cuadro Nro.80
Cuadro Nro.81
Cuadro Nro.82

Cuadro Nro.83
Cuadro Nro.84
Cuadro Nro.85
Cuadro Nro.86
Cuadro Nro.87
Cuadro Nro.88
Cuadro Nro.89
Cuadro Nro.90
Cuadro Nro.91
Cuadro Nro.92
Cuadro Nro.93
Cuadro Nro.94
Cuadro Nro.95
Cuadro Nro.96
Cuadro Nro.97
Cuadro Nro.98
Cuadro Nro.99
Cuadro Nro.100
Cuadro Nro.101

Disponibilidad de Insumos y materia Prima
Tortas
Equipo de Amplificacién
Filmadora- Camara Digital
Inflables
Sillas — Mesas
Rétulo - Publicidad
NUmero de Eventos Capacidad Maxima
NUmero de Eventos Capacidad Maxima
Capacidad Efectiva del Servicio
Matriz Locacional
Programa de prestacién del Servicio
Requerimiento de Mano de Obra
Insumos y Materiales
Requerimientos de Herramientas
Requerimientos de Servicios Basicos
Requerimientos de Equipo de Amplificacion
Requerimientos de Inflables
Requerimientos de Camara Digital-Filmadora
Requerimientos de Rétulo — Publicidad
Requerimientos de Equipo de Oficina Computador
Requerimientos de Sillas-Mesas Pléasticas
Requerimientos de Muebles de Oficina
Requerimientos de Utiles de Oficina
Estimacion Costos de Inversion
Diagnéstico Estratégico
MATRIZ FODA: Analisis Microambiente (Nivel Interno)
Diagnéstico Estratégico
MATRIZ FODA: Analisis Macro ambiente (Nivel Externo)
Matriz de Disefio de Estrategias
Activos Fijos Empresa “Sonrisas y Diversion”
Depreciacion Activos Fijos Empresa “Sonrisas y Diversion”
Activos Diferidos
Amortizacion Activos Diferidos
Diferencias / Similitudes Métodos de Calculo del Monto de
Inversién de Capital de Trabajo.
Capital de Trabajo (3 Meses)
Inventario Herramientas Accesorios
Amortizacion Inventario Herramientas Accesorios
Cronograma de Inversiones
Cronograma de Inversiones de Inventario Herramientas
Capacidad Efectiva
Presupuesto de Ingresos
Presupuesto de Egresos
Presupuesto de Egresos
Resumen Endeudamiento
Punto de Equilibrio
Balance General Inicial
Estado de Resultados (Pérdidas y Ganancias)
Flujo Neto de Fondos del Proyecto
Flujo Neto de Fondos del Inversionista
Valor Actual Neto del Proyecto
Valor Actual Neto del Inversionista
TIR del Proyecto
TIR del Inversionista

Xiv

96

97

98

99

100
101
101
105
106
106
114
121
123
124
125
125
126
126
127
127
128
128
129
129
130
140
141

143
150
158
161
162
162
164

165
166
167
168
169
170
171
172
173
174
176
178
179
180
181
183
184
185
185



Cuadro Nro.102
Cuadro Nro.103
Cuadro Nro.104
Cuadro Nro.105
Cuadro Nro.106

Periodo de Recuperacion del Proyecto
Periodo de Recuperacion del Inversionista

Costo Beneficio del Proyecto

Costo Beneficio del Inversionista

Analisis de Sensibilidad

XV

187
187
188
189
190



CUADRO

Gréfico Nro.
Gréfico Nro.
Gréfico Nro.
Grafico Nro.
Gréfico Nro.
Gréfico Nro.
Gréfico Nro.
Grafico Nro.
Gréfico Nro.
Graéfico Nro.
Gréfico Nro.
Gréfico Nro.
Gréfico Nro.
Gréfico Nro.
Gréfico Nro.
Gréfico Nro.
Gréfico Nro.
Gréfico Nro.
Gréfico Nro.
Gréfico Nro.
Gréfico Nro.
Graéfico Nro.
Gréfico Nro.
Grafico Nro.
Gréfico Nro.
Gréfico Nro.
Gréfico Nro.
Gréfico Nro.
Gréfico Nro.
Grafico Nro.
Grafico Nro.
Gréfico Nro.
Gréfico Nro.
Gréfico Nro.
Gréfico Nro.
Gréfico Nro.
Gréfico Nro.
Gréfico Nro.
Gréfico Nro.

O©oo~NOoO O~ WNBRE

[N
o

11
12
13
14
15
16
17
18
19
20
21
22
23
24
25
26
27
28
29
30
31
32
33
34
35
36
37
38
39

INDICE DE GRAFICOS

Actividad Principal del Negocio

Tiempo de Funcionamiento

Horario de Atencion

Expende articulos para eventos infantiles
Principales Consumidores de Articulos Infantiles
Principales Articulos Demandados
Comportamiento de la Demanda

Principales proveedores de Articulos Infantiles
Ubicacién de Principales Proveedores

Forma de Pago

Promedio Venta Mensual

Meses de mayor Demanda de articulos infantiles
Principal Competencia

Estrategia para la Competencia

Trabaja Actualmente (Principal Actividad)

Jefe de Hogar (Toma de decisiones)

Nifios menores de 12 afios

Ingreso Mensual Familia

Festeja el cumpleafios de sus hijos

Frecuencia de Celebracién de Cumpleafios
Donde realiza las fiestas infantiles

Con qué frecuencia reciben invitaciones sus hijos
Conoce una empresa de eventos infantiles
Contrataria el servicio para eventos infantiles
Por cuanto tiempo pagaria el servicio.

Qué dia prefiere

Qué horario le agradaria

Cuantos nifios invitaria

Cuénto gasta en la organizacion de la fiesta infantil
Que actividades le gustaria para la fiesta infantil
Hasta que edad festejaria el cumpleafios a sus hijos
Fecha Cumpleafios

Proyeccion Demanda

Proyeccion de la Oferta

Proyeccion Demanda Insatisfecha

Mapa de Macro Localizacion

Mapa de Micro Localizacion

Distribucion Oficina

Organigrama Empresa “Sonrisas y Diversion”

XVi

PAGINA
30
31
32
33
34
35
36
37
38
39
40
41
42
43
46
47
48
49
50
51
52
53
54
55
56
57
58
59
60
61
62
63
74
79
81

110
116
122
155



ANEXO

Anexo
Anexo
Anexo
Anexo
Anexo
Anexo
Anexo
Anexo

IOTMMOOWP

INDICE DE ANEXOS

Clasificacion CIIU

Matriz de Informacion

Formato Entrevista Competencia

Formato encuesta Clientes Potenciales

Matriz de Estrategias

Encuesta para determinar el nombre de la Empresa
Mapa Estratégico

Tabla de Amortizacion

XVii

PAGINA
7

24

26

26

89
136
150
174



RESUMEN EJECUTIVO

El sector servicios de la economia nacional constituye actualmente un generador
de empleo y contribuye con dinamismo en la actividad econdémica. Es asi que
inicialmente este sector surgié como actividades complementarias de las grandes
industrias, actualmente es una de los sectores con mayor desarrollo. Participan
dentro de este sector actividades como: desarrollan dentro de éste como:
educacion, telecomunicaciones, financiero, servicios para el hogar y empresas,

entre otras.

Dentro de la provincia de Imbabura segun datos proporcionados por el Instituto
nacional de Estadisticas y Censos el sector servicios genera el 14.5% de puestos
para la Poblacion Economicamente Activa de la region EI desarrollo de
actividades de servicios dirigidos hacia nifios tiene similar esquema al sefialado
anteriormente, hoy por hoy, en la mayoria de los hogares trabajan padre y madre,
servicios complementarios dirigido hacia los nifios ha tomado vital importancia

para las familias.

Otavalo, una ciudad pequefia pero activamente ligada al desarrollo econémico
tanto local y regional, ha experimentado un alto desarrollo urbanistico en estos
ultimos afios, es asi que segun datos estadisticos del ultimo censo, representa el
18% de la poblacién urbana de la provincia de Imbabura, hecho que ha llevado
que se generen nuevas actividades para cubrir dicho desarrollo.

Por tal motivo, la creacion de una empresa de organizacion de eventos infantiles
en la ciudad de Otavalo, es considerada una gran oportunidad, ya que al no existir
una empresa que brinde este tipo de servicio dirigido hacia los nifios, es

considerado un proyecto bastante interesante.



Basados en esta premisa, a través del presente trabajo investigativo se pretende
determinar la factibilidad de la puesta en marcha de dicha empresa, para la cual se
desarrollaran diferentes capitulos que permitiran en forma l6gica determinar su
factibilidad.

En el Capitulo | se abordara el tema referente al Estudio de Mercado, que
permitira establecer la oferta y demanda del servicio de organizacion de eventos
infantiles para la ciudad de Otavalo basandonos en la Demanda Insatisfecha del

servicio.

En tanto que, en el Capitulo Il a través de un estudio Técnico, se procedera a
determinar el tamafio 6ptimo del proyecto, con la finalidad de determinar la
inversion inicial requerida para el desarrollo de las actividades inmersas dentro del
servicio. Asi como tambien sefialar en base a un analisis congruente determinar la
localizacion del local, adicional el requerimiento como de mano de obra,

tecnologia, maquinaria, entre; basicos para el cumplimiento de actividades.

El Capitulo 111 se referira al Estudio Organizacional de la empresa, que representa
la base filoséfica y estructura organizacional de la misma. Se determinara la
Vision, Mision, razon social. Politicas, valores y estrategias de posicionamiento
en el mercado adicionalmente se desarrollara la parte organizacional su estructura
jerarquica, funciones y actividades de a cada area que conlleven al cumplimiento

de los objetivos establecidos.

Por altimo el Capitulo 1V, se referira al Estudio Financiero que permitira en base
al andlisis de diferentes criterios de evaluacion financiera y contable, determinar
la viabilidad efectiva o0 no del proyecto. En base a este analisis permitird tomar la

decision sobre la puesta en marcha de la empresa.



SUMMARY EXECUTIVE

CHILDREN PARTIES EVENTS

The services sector of Ecuador gives employment so develop the economy. The
main activities of the services sector are: barber shop, shoppings, and small

enterprises.

In Otavalo that is a city located in the Imbabura province of Ecuador. In this
opportunity | made a study prefactibility study about “Children parties events”,
because | think that is important to help self of the children, with activities that

express more love of their parents, friends and family.
The main results of the research were:

The Chapter One, about the market study, the research display that exist demand

of children parties events, because the supply is inexsistent.

The Chapter Two: Tecnique aspects, | calculate the requirements about the
number of the workers, machines, and equipment for create the enterprise, which

Is possible to buy in our country.

The Chapter Three: Organizational aspects, | define the Strategic Planning,
politics, objectives, mission, vision and strategies for the enterprise, because to
permit to do a good planning.

And finally, chapter Four: Financial aspects show the profitable of the enterprise
project. For that, 1 use some evaluation financial criterious like TIR, VAN,

Benefit/Cost, to permit to create this small enterprise.



CAPITULO 1

ESTUDIO DE MERCADO

Objetivos del Estudio de Mercado

Elaborar un estudio de mercado, con la finalidad de establecer la demanda

insatisfecha en relacion a la organizacion de eventos infantiles.

e ldentificar el comportamiento histdrico de las variables del mercado y sus
proyecciones.

e Determinar el grado de aceptacion que tendra en el mercado la creacion de una
empresa de servicios para eventos infantiles en la ciudad de Otavalo, provincia de
Imbabura, siendo este el proposito del estudio de mercado.

e Analizar los gustos y preferencias del consumidor con relacion a los, servicios que
ofrecera la empresa de eventos infantiles.

e  Establecer las estrategias del precio, producto, promocion y distribucion o plaza,

para su respectiva presentacion.

1.2.Estructura del Mercado

En un sistema econémico confluyen un conjunto de relaciones basicas, técnicas e
institucionales que caracterizan la organizacion econdémica de una sociedad, que son
las que limitan sus decisiones y sus actividades. Por lo que, los sistemas econdmicos
de un pais evolucionan o se desarrollan de acuerdo a una serie de factores internos

como externos.

El sistema de economia de mercado, como su nombre lo indica, radica su accionar en

el funcionamiento del mercado, entendiéndose como tal: “El conjunto de personas y
empresas que participan en la compra y venta de bienes y servicios, o en la utilizacion de los mismos.
En el mercado es donde las personas reflejan sus intereses, deseos y necesidades; en este “espacio” los
consumidores priorizan sus necesidades en cuanto a adquirir determinados bienes y servicios y los
productores por su parte reflejan sus condiciones de costo y tecnologia”.*

! GARCIA, Gary Flor, Guia para Crear y Desarrollar su propia empresa, lera Edicion, 1999, Ecuador, Editorial FBT, pag.77.



Dentro de un sistema econdmico, se desarrollan diferentes tipos de mercados, por eso
es importante determinar para cada proyecto, el mercado al cual va dirigir su accionar,
sobretodo por la competitividad que hoy rige, es indispensable conocer a nuestros
clientes potenciales. Al realizar el estudio de mercado como tal nos permitira definir la
demanda, ingresos como también los costos e inversiones que implique la ejecucion

del mismo.

La competencia es el verdadero motor de un gran numero de actividades, es asi que

esto determina las distintas formas que adoptan los mercados:

Cuadro No.1: Estructura del mercado segun el nimero de participantes

DEMANDA Un solo Unos pocos Muchos
comprador compradores compradores
OFERTA
Un solo vendedor Monopolio Monopolio Monopolio
Bilateral parcial
Unos pocos vendedores Monopsonio Oligopolio Oligopolio
parcial bilateral
Muchos Vendedores Monopsonio Oligopsonio Competencia
perfecta

Fuente: Larroulet, Cristidan & Mochén, Francisco, Economia, lera Edicion, 1995, Espafia, McGraw-Hill pag.182.

En relacién con lo anteriormente sefialado, se describen las estructuras de mercados

mas importantes:

« Competencia Perfecta: Como se visualiza en el cuadro anterior se puede sefialar
que en este tipo de mercado existen muchos compradores y también muchos
vendedores de un producto, que por su tamafio no pueden influir en el precio, la
caracteristica es que el producto o servicio es idéntico y homogéneo, existe movilidad perfecta de

los recursos, y los agentes econdémicos estan perfectamente informados de las condiciones del
2
mercado.

2SAPAG, Nassir & SAPAG, Reinaldo, Preparacion y Evaluacién de Proyectos, 4ta Edicién, 2000, Chile, McGraw-Hill
pag.36.



En este caso la empresa no tiene el control sobre los precios y el intento de
obtener una ventaja individual, hace que contribuya al logro de la eficiencia
social. Este tipo de mercado se constituye en una representacion idealizada de la

interaccion entre demanda y oferta.

Monopolio: Un monopolista es el Gnico vendedor de un determinado bien o servicio en un
mercado, al que no es posible la entrada de otros competidores.®

Un monopolio es el caso extremo de la competencia perfecta, pues hay solo una
empresa, por tanto, controla el mercado y fija los precios libremente. Ademas que

para el producto o servicio no existe un sustituto perfecto.

Competencia Monopdlica (Imperfecta): Incluye a muchas empresas que
producen bienes y servicios parecidos pero diferenciados. La empresa posee un
pequefio grado de control sobre el precio debido a la diferenciacién, la cual le
confiere, por tanto, un ligero poder monopolistico.

Oligopolio: Existe cuando hay pocos vendedores de un producto homogéneo o diferenciado y el
ingreso o salida de la industria es posible, aunque con dificultades.* Los oligopolistas
generalmente venden su producto a una parte de la demanda total del mercado que
les resulta mas o menos fiel.

En base a lo sefialado, el proyecto a nivel nacional se enfocaria dentro de una
Competencia Imperfecta, porque existen algunas empresas que brindan similar
servicio. Sin embargo a nivel de la ciudad de Otavalo se podria considerar como
un Oligopolio, en el sentido de que la Empresa de Organizacion de Eventos
Infantiles, como tal, en la ciudad de Otavalo no existe pero como alternativas para
esto hay locales proveedores de los implementos para la organizacién por lo que
nuestro servicio sera diferenciado en el sentido que adicional a los insumos e

implementos se prestara el servicio de la organizacion en si.

® LARROULET, Cristian & MOCHON, Francisco, Economia,_lera Edicién, 1995, Espafia, McGraw-Hill, pag.205.
“SAPAG, Nassir & SAPAG, Reinaldo, Preparacion y Evaluacion de Proyectos, 4ta Edicion, 2000, Chile, McGraw-Hill
pag.36.



Cualquiera sea el caso, se puede decir que, mientras mayor sea el nimero de
participantes dentro de un mercado, provoca que éste, sea mas competitivo, y

exija a sus participantes un mayor dinamismo, en sus actividades.

1.2.1 Analisis Histdrico: Sector Servicios prestados a las

Empresas, a la Comunidad sociales y Personales

El CIIU constituye un clasificador internacional de las diferentes actividades que
se desarrollan dentro de la economia de un pais, dicho instrumento es utilizado
por entidades publicas como el INEC (Instituto Nacional de Estadisticas y
Censos) y el SRI (Servicio de Rentas Internas), entre otras, con la finalidad de
catalogar cada actividad empresarial, es asi que el presente proyecto segun el

INEC, esta dentro del Sector Servicios prestados a las Empresas, a la Comunidad, sociales y
Personales y dentro de éste puntualizado con el item 9219 como : Otras actividades de

Entretenimiento.’(Favor, Ver Anexo A)

Cabe sefialar que el afio 2005 segun datos proporcionados por el INEC, fueron investigados a nivel
nacional 1007 establecimientos, de esta cantidad de establecimientos, el 30% se dedicaron a la

actividad de Hoteles y Restaurantes y el 70% a la de Servicios®. ES asi que la participacion
del sector Servicios en la economia del pais es bastante significativa, ya que
existen una variedad de actividades que se enfocan dentro de este sector.

El mayor aporte al proceso productivo del pais, durante el afio 2005 le corresponde a la actividad
de Servicios, que gener6 el 88%, mientras que Hoteles y Restaurantes han contribuido apenas con
el 12%’.

A nivel de la provincia de Imbabura, se analizara la informacién detallada a

continuacion:

>5 INSTITUTO NACIONAL DE ESTADISTICAS Y CENSOS: Encuesta Anual de Hoteles, Restaurantes y Servicios,
2005, Ecuador, P4ag.50.

¢ fdem, pag.3,

" idem, pag.4.



ERCIARIO

SECTOR

Cuadro No.2: Imbabura: Poblacion Econdmicamente Activa de 12 afios y
mas de Edad, Segun Rama de Actividad Econdmica, Censos 1990-2001.

RAMA DE ACTIVIDAD 1990 2001
ECONOMICA

Poblacion % | Poblaciéon| % | TCA

1990 -

2001
TOTAL 89.589 100| 131.315 |100| 3.5
Agricultura, silvicultura, caza y pesca 29.480 33 33.893 26 1,3
Explotacion de minas y canteras 150 0,2 271 02| 54
Manufactura 15.461 17| 22480 | 17| 34
Electricidad, gas y agua 377 0,4 287 02| -25
Construccion 5.336 6 9.315 711 51
Comercio 10.849 12 23.830 18 7,2
Transportes 3.355 3,7 6.024 |46| 53
Establecimientos Financieros 969 11 2.982 2,31 10,2
Servicios 20.477 23 22.114 171 0,7
Actividades no bien especificadas * 2172 2,4 9.530 73| 134
Trabajador Nuevo 963 1,1 589 04| -45

* En el afio 2001 incluye a No Declarado
Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos; Imbabura: Analisis de los Resultados Definitivos del VI
Censo de Poblacion y V de Vivienda 2001, Ecuador, pag.36.

Del cuadro anterior, se puede establecer: que el Sector Terciario, dentro del cual esta
Servicios prestados a las Empresas, a la Comunidad, sociales y Personales, se

mantiene como el mayor generador de empleo, representa el 41,8% de la

PEA

provincial. Las ramas de mayor generacion de empleo son: Comercio, hoteles y restaurantes por
un lado y Servicios por otro son las que mas han crecido en importancia relativa ®

8 INSTITUTO NACIONAL DE ESTADISTICAS Y CENSOS; Imbabura: Anélisis de los Resultados Definitivos del VI
Censo de Pablacién y V de Vivienda 2001, Ecuador, pag.36.




En parrafos anteriores se analizé el crecimiento del sector servicios en el sentido
econdmico, adicional a esto es importante sefialar que, al ser este sector generador
de empleo, repercute de manera directa en el estilo y calidad de vida de las
familias. Debido a que, al tener un ingreso fijo la estabilidad econémica y social
se ve reflejada de manera positiva en la situacion de un hogar.

En este contexto, la importancia que tiene la familia como ndcleo de cualquier
sociedad. En el sentido de que los nifios como parte integrante de ésta, ha sufrido
un proceso de cambio generacional. Ya que anteriormente, la madre quien atendia
y dirigia el hogar, se encargaba de su cuidado y desarrollo personal, las familias a
pesar que solian ser numerosas, poseian una estructura constituida de tal forma,
que dentro del hogar se inculcaban valores éticos y morales que formaban parte
integra del desarrollo personal de un ser humano.

Los nifios como parte integral de la familia, y este a su vez de una sociedad,
reflejan la realidad de cada pais. Los nifios como tal viven una situacion critica
tanto a nivel social, econémico, psicolégico, politico, ya que los compromisos
politicos no se han visto reflejados en acciones reales. Tareas que eran dirigidas o
manejas a través del gobierno para cumplir las expectativas del nifio, han sido

asumidas por el sector privado.

El sector servicios inicialmente, solia ser netamente actividades del sector
publico, poco a poco ha sido asumida por el privado, principalmente areas como

educacion, salud, telecomunicaciones, entre otras.

El proyecto se enfoca hacia la prestacion de servicios para nifios, deberd tomar en
cuenta este hecho, en el sentido, que la madre como pilar fundamental del hogar —
familia, en la mayoria de los casos esta ausente por situaciones laborales,
migratorias, en fin, nuestro servicio se enfocara a cumplir con las expectativas
que representa un evento para el nifio, disfrutar con sus amigos, familiares y para

lo padres tener la tranquilidad de disfrutar con sus hijos.



Segun datos estadisticos del INEC en la provincia de Imbabura, entre los afios 1982 y 2001, el

namero promedio de hijos por mujer en la provincia ha disminuido en 3.3 a 2.6 tendencia similar
en al area urbana y rural.” A pesar de esta disminucion, el promedio de nifios por

hogar, proporciona una idea de un mercado potencial para nuestro servicio.

Es importante sefialar que la densidad poblacional (crecimiento) de la ciudad de Otavalo,
representa uno de los cantones con mayor crecimiento con 180.5 Hab/ Km es decir del 4.3%."°Lo
que demuestra que nuestro mercado tendra una tendencia similar.

Sobre la prestacion de servicios de eventos infantiles, como tal, en Otavalo, no
existe, 1o que hay son centros de venta de articulos para fiestas infantiles, pero

una empresa que preste el tipo de servicio como el nuestro no existe actualmente.

1.2.2. Analisis de la situacion actual del mercado

El &rea de servicios como tal en el pais ha experimentado un desarrollo sostenible, es asi que del
total de personas ocupadas en el pais el afio 2005 el 80% se dedican a labores de servicios mientras
que el 20% lo hacen en los Hoteles y Restaurantes.™

El sector servicios, tiene una tendencia de crecimiento a nivel nacional y
provincial, como lo comprobamos anteriormente con datos estadisticos. El
proyecto de organizacion de eventos infantiles, como parte de este sector tiene
esta predisposicion. También constituye otro punto a favor, al analizar la

poblacion distribuida por Grandes Grupos de Edad, al guiarnos por Grupo de Edades
comprendido entre 0 y 14 afios, que sera el grupo meta y que representa al 34.8 % de la poblacion
de Imbabura'?, se determina un mercado potencial bastante significativo.

*INSTITUTO NACIONAL DE ESTADISTICAS Y CENSOS; Imbabura Analisis de los resultados definitivos del VI
Censo de poblacién y V de Vivienda, 2001, Ecuador, pag.16.

% |dem,pag.19

1 INSTITUTO NACIONAL DE ESTADISTICAS Y CENSOS, Encuesta Anual de Hoteles, Restaurantes y Servicios,2005,
Ecuador, P4g.3

12 INSTITUTO NACIONAL DE ESTADISTICAS Y CENSOS; Imbabura Analisis de los resultados definitivos del VI
Censo de poblacion y V de Vivienda 2001, Ecuador, pag.21.
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Del canton Otavalo, Provincia de Imbabura se tiene la siguiente informacion:

Cuadro Nro. 3: Poblacién Infantil Escolarizada Area Urbana

IMBABURA - OTAVALO

2005-2006
PARROQUIAS ALUMNOS
URBANAS HOMBRES | MUJERES TOTAL
JORDAN 760 653 1413
SAN LUIS 373 242 615
TOTALES 1133 895 2028

Criterios de Seleccion:
Régimen: Sierra <« Zona: Urbana

Sostenimiento: Fiscomisional , Municipal, Part. Religioso, Part. Laico

Nivel: Preprimaria, Primaria. » Tipo: Hispana, Bilingie

Fuente: Ministerio de Educacidn, 2008.
Elaborado por: Ximena Barahona

Al analizar el cuadro anterior, se observa que la poblacién infantil escolarizada en
instituciones fisco misional, municipal, particular religioso y laico del Canton
Otavalo del &rea urbana que asiste a niveles Pre — Primaria y Primaria (grupo al
cual se dirigira el servicio de Eventos Infantiles) es representativa, tomando en
cuenta que en la ciudad de Otavalo, no existe empresa alguna que preste el

servicio de organizacién de eventos infantiles.

1.2.3. Analisis de las tendencias el Mercado:

En la actualidad, con la velocidad con la que se desarrolla la tecnologia, la ciencia
y por ende las sociedades, ha provocado que surjan nuevas actividades y

necesidades entre la gente. Es asi que, tanto el rol de los gobiernos a través de sus

instituciones, como el de las familias se han modificado.
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Actividades que eran meramente publicas como las comunicaciones, transporte,
educacion, entre otras, han sido asumidas por el sector privado. La competitividad
induce a ser mas creadores e innovadores, y por ende a ofrecer mejores productos

0 servicios.

Las familias, considerados el ndcleo de cualquier sociedad, anteriormente la
madre como eje central, era quien se encargaba directamente del cuidado y control
de sus hijos, mientras el padre constituia, el apoyo econémico del mismo. Los
tiempos han cambiado y hoy, padre y madre trabajan, los nifios son cuidados por

terceras personas o instituciones.

Por lo anteriormente mencionado, se reconoce que los padres no pueden
encargarse personalmente de ciertas actividades, que poco a poco se han ido
desarrollando como servicios, tales como: limpieza de hogar, guarderia para el

cuidado de sus hijos, tareas dirigidas, en fin.

La Organizacion de Eventos de eventos infantiles ayuda a que la relacion entre
padres e hijos se afiance mas, en su vinculo familiar, los padres disfrutaran y
compartiran con sus hijos, familiares y amistades de un evento tan especial como

es el festejo de cumpleafios o algun evento especial para el nifio.

1.3. Caracterizaciéon del Servicio

Es importante sefialar, en este punto, la diferencia que existe, entre producto vy

servicio.
Producto o bien: Cualquier elemento tangible que puede ofrecerse en un mercado

para su adquisicion, uso o0 consumo, generalmente sigue un proceso para su

manufacturacion.
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Servicio: Los servicios son actividades identificables, intangibles y perecederas que son el
resultado de esfuerzos humanos o mecanicos que producen un hecho, un desempefio o un esfuerzo
que implican generalmente la participacion del cliente y que no es posible poseer fisicamente, ni
transportarlos o almacenarlos, pero que pueden ser ofrecidos en renta o a la venta; por tanto,

pueden ser el objeto principal de una transaccion ideada para satisfacer las necesidades o deseos de

los clientes".*®

Existen una variedad de servicios, que actualmente se generan dentro de la

economia de un pais, asi podemos mencionar:

o Vivienda: Alquiler de hoteles, departamentos, casas y granjas

o Mantenimiento Doméstico: Servicios publicos, reparaciones de la casa,
Jardineria, limpieza.

o Recreacién y Entretenimiento: Teatros, Espectaculos deportivos, Parques
de diversion, Actividades recreativas y entretenimiento.

o Cuidado Personal: Lavanderia, tintoreria, tratamientos de belleza.

o Servicios empresariales y otros servicios profesionales: Legales,
Contabilidad y consultoria administrativa.

o Seguros, banca y otros servicios financieros: Seguros personales,
Credito, Asesoria de inversion.

o Transporte: Servicio de Fletes y de pasajeros en Transportes comunes,
Alquiler de automdviles, Reparacion.

o Comunicaciones: Servicio de teléfono fax, computadora, copiado, entre
otros.

o Educativas: Escuelas, Colegios, Universidades

o Culturales: Museos, Zooldgicos, Sinfénicas, Teatro.

o Religiosas: Iglesias, Sinagogas, templos, Mezquitas

Es importante sefialar que los servicios se generan tanto en el sector publico como
privado de una economia (lucrativa y no lucrativa). Sus caracteristicas son:

Intangibilidad, Inseparabilidad, Heterogeneidad, Perecedero.

® http://www.promonegocios.net/mercadotecnia-servicios/definicion-servicios.html
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Sin embargo, a pesar de que un aspecto clave de los servicios es la intangibilidad,
en realidad muy pocos productos son meramente tangibles o intangibles. Es asi,
en el presente proyecto se ofrece tanto servicios como productos, en el sentido de
que, tiene como su principal producto la comercializacion de articulos para fiestas
infantiles y su principal servicio la asesoria en la organizacion del evento, para

satisfacer las necesidades de nuestros clientes potenciales.

1.3.1. Caracteristica del Servicio

La empresa de Organizacién de Eventos Infantiles, prestara servicios a las
familias con nifios escolarizados. Se ofrecera una variedad de paquetes con la

finalidad de cubrir las necesidades de nuestros potenciales clientes.

El potencial cliente es quien decidird que actividades realizar, ya que siempre se
cubrira sus expectativas y necesidades. Se considerara un tiempo de duracion del
evento, como también la cantidad minima y maxima de nifios, se estipulara asi

también con anticipacion la reservacién de la fecha y hora.

1.3.2. Clasificacion por su Uso y Efecto

Actualmente, vivimos en una economia en la que los servicios estan tomando
mayor importancia, es asi que es generador de nuevos empleos a nivel mundial.
Las empresas de servicios sean grandes o pequefias dirigen las economias

modernas.

Generalmente los servicios se los agrupa por industria, asi: transporte,
telecomunicaciones, banca, entretenimiento, turisticos, entre otros. Estas
agrupaciones nos permitiran definir los servicios esenciales que ofrecen cada

empresa y entender las necesidades del cliente como la competencia en si.
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Los servicios se pueden clasificar en:**

Grado de calidad tangible o intangible de los procesos de servicio.
¢Quién o qué es el receptor directo del proceso de servicio?

El lugar y el momento de la entrega del servicio.

Personalizacion vs. estandarizacion de los servicios.

El grado de calidad tangible o intangible de los procesos de servicio, en el caso
del presente estudio, se puede determinar que la asesoria para la organizacién es
la parte intangible en tanto que los articulos que se utilizaran para el evento
(decoracion, sorpresas, pifiatas, etc.) se constituyen la parte tangible. Por lo que

nuestro servicio es una mezcla de estas caracteristicas.

Sobre el receptor del servicio es directamente el nifio a través del padre de
familia, pero en esta dinamica ademas participan los empleados de la empresa,

quienes proporcionan la asesoria.

El lugar y el momento de entrega de servicio es de manera directa, ya que se lo
hace al momento de festejar el evento, es decir hay una interaccion proveedor-

cliente.

Personalizacion vs. Estandarizacion de los servicios: En el caso de la empresa de
eventos infantiles se tiene una estandarizacion flexible, por decirlo asi, ya que se
trabaja a través de paquetes, sin embargo el cliente escoge de acuerdo a sus

necesidades y expectativas.

Como todo servicio, el proyecto se enfoca primordialmente en la satisfaccion de
los clientes potenciales, en este caso, cubrir las expectativas del nifio en primera
instancia y por ende a sus padres con la organizacidén adecuada de los eventos
infantiles, se busca el entretenimiento del nifio y la tranquilidad y la directa
participacion de los padres en cada actividad, asi podrén disfrutar de la fiesta y

compartir con sus hijos, familiares y amistades.

¥ LOVELOCK, Christopher & Otros, Administracion de Servicios, lera.Edicion, 2004, México Pearson Educacion, péag.,
28.
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Los eventos infantiles, implican el cumplimiento de una serie de actividades, que
una con otra se van complementando y cubrir asi de mejor manera el servicio. Se

puede mencionar:

&  ALIMENTACION:

Snacks variados
Torta
Bebidas (gaseosas, jugos)

&  ENTRETETENIMIENTO:

Payasos

Juegos

Caritas pintadas
Saltarines

&, DECORACION:

Manteleria
Globos

Centros de mesa
Invitaciones
Pifatas
Sorpresas

1.3.3. Servicios sustitutos y/o complementarios

Servicios Sustitutos

Los productos sustitutos son aquellos que el cliente puede consumir, como alternativa, cuando
cualquier sector baja la calidad de sus productos por debajo de un limite por el cual el cliente esta
dispuesto a pagar o sube el precio por arriba de este limite.™

Como servicios sustitutos, en la ciudad de Otavalo, se podria mencionar la
contratacion de un payasito, quién generalmente anima la fiesta, mas no se ocupa
de la organizacion en si. Su labor se limita establecer dinamicas y juegos para

entretener al nifio generalmente por dos horas.

B http://www.econlink.com.ar/economia/creditoconsumo/sustitutos.shtml
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Otro servicio, al que se puede acudir es el Alquiler de saltarines o inflables, para
el entretenimiento de los nifios/as. Pero netamente, en los hogares de las familias
de Otavalo, son los padres de familia quienes se encargan de la organizacion de la
fiesta infantil.

Servicios Complementarios:

La empresa puede ofrecer una serie de servicios complementarios como:

o Maquinas de Hot Dog

. Magquinas de Algodon de Azucar

o Filmacion — Fotografia

1.3.4.Normatividad técnica, sanitaria y comercial.

El proyecto, por su actividad econdmica, se enfoca hacia una empresa de
servicios, en tanto que por el tamafio se estipula como una micro empresa y
ademas unipersonal, ya que el aporte sera de un solo socio.

Para la constitucion legal de la empresa, serd necesario:

o Obtencion de la Patente Municipal
. Permiso del Cuerpo de Bomberos
. Obtencién del Registro Unico de Contribuyentes (RUC).*

Patente Municipal:

De acuerdo a la Ordenanza Sustitutiva que regula la Administracion, Control y
Recaudacion del Impuesto Anual de Patentes Municipales en el canton Otavalo,

establece que todas las personas naturales, juridicas civiles o mercantiles y

6 GARCIA, Gary Flor, Guia para Crear y Desarrollar su propia empresa, lera Edicién, 1999, Ecuador, Editorial FBT,
pag.61.

17



sociedades de hecho que ejerzan actividades comerciales, industriales, financieras,
de servicios varios, profesionales, arrendatarios de inmuebles, transportistas de
servicio publico de pasajeros y de carga en forma individual u otras actividades
de cualquier orden econémico, tienen la obligacion de declarar, pagar y obtener la

Patente Municipal.

Estableciendo como requisitos para personas naturales, los siguientes:

o Formulario de Solicitud y Declaracion de Patente

o Formulario de Patente Municipal

o Certificado de no adeudar al municipio

o Copia de Cédula de ciudadania y papeleta de votacion del propietario o
responsable.

o Copia del RUC

o Copia del Permiso del Cuerpo de Bomberos de Otavalo.

Asi mismo, se estipula que para actividades nuevas, el plazo para adquirir la Patente es dentro de
los treinta dias siguientes al dfa final del mes en que inician las actividades®’.

Es importante sefialar que en caso de empresas nuevas deberan realizar este
trdmite a tiempo, caso contrario se establecen multas por pagos fuera del

cronograma de fechas establecidas.

Permiso del Cuerpo de Bomberos:

En lo que se refiere para obtener el Permiso del Cuerpo de Bomberos de Otavalo,
como institucion establecen que una vez cimentado el local ellos realizan una
inspeccion, para revisar algunas normas tales como: instalaciones eléctricas
adecuadas, la utilizacion de materiales inflamables (madera) en la estructura
misma del local, localizacion adecuada de electrodomésticos, aparatos eléctricos,
ademas deben existir extintores correctamente colocados, luego de realizar dicha

inspeccidn, se otorga el funcionamiento del local o empresa

" GOBIERNO MUNICIPAL DE OTAVALO, Requisitos para obtener la Patente Municipal, 2008.
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Obtencién del Registro Unico de Contribuyentes:

Para la obtencion del Registro Unico de Contribuyentes (RUC) se debe cumplir

con los siguientes requisitos:

Cédula de Identidad original y copia a color.
Carta de pago de luz, agua o teléfono del lugar donde funcionara la
empresa.

Formulario debidamente llenado.

Todos estos tramites seran necesarios cumplir para iniciar el funcionamiento de la

empresa, con la finalidad e cumplir con la normativa vigente.

1.4. Investigacion de Mercado

La investigacion de mercados es la identificacion, recopilacién, andlisis y difusion de la
informacion de manera sistematica y objetiva, con el propdsito de mejorar la toma de decisiones
relacionadas con la identificacion y solucién de problemas y oportunidades de mercadotecnia.'®

Basandose, en este concepto podemos se puede determinar la importancia que
tiene la Investigacion de Mercados y todo su proceso en el desarrollo del
proyecto, ya que nos permitira determinar si el mercado potencial al cual nos
enfocamos serd viable en relacion a la demanda insatisfecha y nos permitira

conocer las oportunidades que se tiene dentro del mercado.

1.4.1.  Segmentacion de Mercado

Proceso que consiste en dividir al mercado total de un bien o servicio en varios grupos mas
pequefios e internamente homogéneos. La esencia de la segmentacion es que los miembros de cada
grupo sean semejantes con respecto a los factores que repercuten en la demanda.®

18 MALHOTRA, Naresh K, Investigacién de Mercados: Un enfoque practico, lera edicion, , 1997, México, Prentice Hall
Hispanoamericana,pag.8,
¥ STANTON, William & Otros, Fundamentos de Marketing, 11ava.edicién, 2001, México, McGraw-Hill, pag.172.
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La identificacion y segmentacion del mercado meta para una empresa de
servicios, como es el caso del presente proyecto, difiere muy poco de una empresa
de manufactura o produccion. La diferencia radicaria en el sentido que una
empresa de servicios tiene la capacidad de adaptar sus ofertas de servicio mucho
mas rapido que las empresas de manufactura, en caso de algin cambio brusco en

el mercado.

Existen algunos criterios para definir el segmento de mercado, podemos

mencionar entre ellos:

e Segmentacion Demografica: En este punto se puede dividir al mercado en diferentes
grupos con base en variables como: edad, sexo, tamafio de la familia, ingreso ocupacion y religion.

2, Las mismas que se pueden utilizar solas o combinadas.

e Segmentacion Geografica: la subdivision de los mercados en este punto se puede basar
en: regiones, estados, ciudades, pueblos donde vive y trabaja la gente.?

e Segmentacion Psicogréafica: Dividir a los usuarios o potenciales clientes en

grupos en base a variables como: clase social, el estilo de vida o por personalidad.

e Segmentacion basada en el comportamiento: En esta seccion se podra

analizar por: beneficios deseados, actitud y uso frente al servicio.

Adicional a esto es importante sefialar, que para una segmentacién mas efectiva se debe
cumplir con ciertos requisitos tales como: deben ser medibles es decir el grado en el que se
puede medir el tamafio y el poder adquisitivo de los segmentos, accesibles es decir como se
puede llegar a atender al segmento, sustanciosos el grado en que los segmentos son
suficientemente grandes o redituable , atractivos la medida en que es posible disefias programas
efectivos para atraer y servir a los segmentos.?

% ZEITHAML, Valarie & BITNER, Mary Jo, Marketing de Servicios: Un enfoque de integracion el cliente a la empresa,
2da.edicion, , 2003,México, McGraw-Hill pag.184

2 STANTON, William & Otros, Fundamentos de Marketing, 11ava.edicion, 2001, México, McGraw-Hill, pag.176.

2 ZEITHAML, Valarie & BITNER, Mary Jo, Marketing de Servicios: Un enfoque de integracion el cliente a la empresa,
2da.edicién, , 2003,México, McGraw-Hill pag.184
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En relacion con lo sefialado anteriormente y aplicando al mercado referente para
el negocio de organizacién de eventos infantiles, se puede determinar en el

siguiente cuadro:

Cuadro No.4: Segmentacion de Mercado.

CRITERIO DE SEGMENTACION SEGMENTO
GEOGRAFICA: Otavalo

Ciudad: Urbana

Zona: 2.028 Nifios

Nifos Escolarizados e Infantes:
DEMOGRAFICA:

Edad : Grupo de nifios de entre 1 a 12 afios.

Sexo: Masculino y Femenino

PSICOGRAFICA:

Clase Social: Media y media alta(escuelas particulares)

Estilo de Vida: Acostumbre festejar cumpleafios hijos

CONDUCTUALES:

Beneficios deseados Deseen un servicio de calidad y
Novedoso.

Contribuya al autoestima del nifio

Fuente: Stanton, William & Otros, Fundamentos de Marketing, 2001.
Elaborado por: Ximena Barahona B
* Informacién: www.mec.gov.ec / Datos SISE NINEZ.

El mercado que se atendera es aquel de nifios comprendidos de uno a doce afios de
edad, los mismos que estan edad de escolaridad, cuyos padres deseen organizar la
fiesta infantil a su hijo, por el tipo de servicio se cubrira al sector social media y
media alto, quienes generalmente requieren este tipo de eventos. Se cubrird la
zona urbana donde estan ubicadas instituciones educativas de estas caracteristicas,

principalmente las parroquias del El Jordan y San Luis
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Cabe indicar que el grupo de nifios de 12 afios 0 menos influye en los gastos de un hogar en tres
formas

&y Los nifios inciden en las compras que efectdan sus padres.
&y Tanto los padres como abuelos invierten mucho dinero en este grupo.
) Los nifios también compran bienes y servicios para su uso personal.”®

Por tal motivo, el grupo meta al cual se enfocard la empresa tiene un gran
potencial, ya que es una etapa de la edad de los nifios, en donde la curiosidad, la

novedad rige las actividades de su diario vivir.

1.4.2. Definicion del Universo

La estadistica inferencial o inductiva, que estudia a través de diferentes métodos

algo a cerca de una “poblacion” basandose en una muestra.

Entendiéndose como Poblacion (universo): Conjunto de todos los posibles individuos, objetos o
medidas de interés.**

Aplicando este concepto al presente proyecto se estableceria como poblacion, al
mercado potencial al cual se va a dirigir, en este caso la poblacién infantil
comprendida en edad escolarizada, de la ciudad de Otavalo segin datos del
Ministerio de Educacién, en la parte urbana de la ciudad existen alrededor de

2028 nifios, quienes constituyen el mercado meta o poblacion al cual atender.

1.4.3. Seleccion de la Muestra

Muestra: Porcion representativa de la poblacion, que se selecciona para su estudio porque la
poblacion es demasiado grande para analizarla en su totalidad.?®

Para realizar un andlisis de toda una poblacion, concurriria un desperdicio de

tiempo y recursos financieros, por lo que siempre se establece una muestra de la

» STANTON, William & Otros, Fundamentos de Marketing, 11ava.edicion, 2001,México, McGraw-Hill, pag.178

** LIND, Douglas A & Otros, Estadistica para Administracién y Economia, 11ava.edicion, 2004 Colombia, Alfa omega,
pag. 7.

% WEBSTER, Allen L, Estadistica Aplicada para Administracién y Economia, 2da.edicion, 1999, Colombia, Irwin, pag.9.
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poblacion, objeto de nuestro estudio. Pero que tan grande o pequefia deberia ser
para tener mejores resultados, para determinar su tamafio se deben tomar en
cuenta factores como:

e El nivel de confianza deseado

e Margen de error (criterio del investigador).

e Variabilidad de la poblacion que se estudia.

Para el caso del proyecto de organizacion d eventos infantiles podemos determinar

el tamafio de la muestra de la siguiente manera:

e Tomando en cuenta el aproximado de la poblacion infantil escolarizada que
es alrededor de 2000 nifios.

Aplicando la férmula:

_ NzZ'xpxgq
" Nel+z2xpxgq

i

Donde:

N  2.0208 (Nifios)

Z = Nivel de Confiabilidad 95% —> 1,96
p = probabilidad de ocurrencia 0.95

g = probabilidad de no ocurrencia

e = error (0.05)

Aplicando la formula, se obtiene:

2028 * (1.96) * 0.95+0.05

2028 (0.05) + (1.96) *0.05

n= 39,17 ~ 39 FAMILIAS.
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Basandonos en esto, se procedera a realizar la encuesta a 39 nifios, que seran
nuestros clientes potenciales, pero la encuesta se hara a los padres de familia, ya

quienes contrataran el servicio de la empresa.

1.4.4. Metodologia de Investigacion de Campo

Es importante en un proceso de investigacion, recabar la informacion necesaria,
de esto dependera la confiabilidad y validez del estudio. Este proceso de
recoleccion de datos se llama comunmente trabajo de campo. Para realizar dicha

tarea sera necesario definir las fuentes y técnicas adecuadas para su recoleccion.

La presente investigacion se basa en el método cientifico y las principales técnicas
que se utilizan son:
Fuentes Primarias:

Se realizaran encuestas a los potenciales clientes, ubicados en la parte urbana de la
ciudad de Otavalo, con el fin de recabar informacién valiosa para llevar a cabo

nuestro proyecto. (Favor Ver Anexo B)

Adicionalmente, se realizaran entrevistas a personas con experiencia en el tema,

los mismos que proporcionaran informacién técnica y profesional.

Fuentes Secundarias:

También se utilizara informacion obtenida en publicaciones, analisis

especializados, libros, revistas, archivos, memorias, informacion virtual, etc.
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Técnicas
Para la investigacion usaremos técnicas como: observacion, estudio de mercado,

encuestas y entrevistas.

1.44.1. Definicidon de variables

Variables Encuesta:

Relacién de parentesco
Actividad econdémica principal
Jefatura de Hogar

Nifilos menores de 12 afios
Ingreso mensual de la familia
Compra de servicio
Frecuencia de servicio

Lugar de venta de servicio
Clientes potenciales
Preferencias cliente
Actividades principales

Edad Limite

O 0O 0O O o o o o o o o o

Variables Entrevista:

Actividad principal del negocio
Tiempo de funcionamiento
Horario de Atencion

Productos principales
Principales consumidores
Articulos Demandados
Evolucion de la demanda
Principales proveedores

Forma de pago de proveedores

O O 0O O o o o o o o

Venta mensual
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0  Principales competidores

o0  Estrategias para enfrentar la competencia

1.4.5. Elaboracion del Cuestionario

Cuestionario: “Técnica estructurada para recopilar datos, que consiste en una serie de preguntas,

escrita u orales, que debe responder un entrevistado™® El cuestionario de preguntas pueden
estar dirigidos hacia la competencia o hacia la demanda, por tal razén se

realizaran entrevistas y encuestas.

Para el presente proyecto se elaborard una Entrevista que se dirigird a nuestra
competencia, que en el caso de una empresa de organizacion de eventos infantiles
como tal, no existe en la ciudad de Otavalo, por lo que se procedera a realizar a
todos aquellos locales comerciales que expenden articulos para fiestas infantiles.

(Favor, Ver Anexo C)
En tanto, que se aplicara la Encuesta a todos los clientes potenciales (demanda),

la misma que contara con una serie de preguntas que nos ayudaran a obtener

informacidn que no ayudara para el estudio de mercado. (Favor, Ver Anexo D)

1.45.1. Prueba Piloto

Encuesta Piloto:

Al realizar la Encuesta Piloto se pudo determinar algunos cambios en la
estructura inicial del cuestionario planteado en el sentido, de que se necesitaba

aclarar en algunos casos y en otro aumentar preguntas es asi que:

% MALHOTRA, Narres K, Investigacion de mercados: Un enfoque practico, 2da.edicion, 1997, México, Pearson
Educacioén pag.318.
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En la pregunta #4 se preguntaba cuantos nifios menores de 12 afios existe en su
familia en el punto a) se estipulaba menos de uno, aqui causaba confusion por lo

gue se puso como Ninguno y se cambio los rangos siguientes.

La pregunta #9 que se indagaba si en Otavalo se conocia de alguna empresa de
organizacion de eventos infantiles, se la modifico porque la respuesta era bastante
obvia. Se la cambio por la pregunta #10, en el sentido si ha escuchado de alguna
empresa de eventos infantiles y se centro mas a estipular donde, con esto
podremos determinar en que lugar estard ubicado nuestra competencia mas

cercana.

Se aumento la pregunta referente a ¢;con qué frecuencia sus hijos reciben
invitaciones para eventos infantiles?, ya que nos ayudara a determinar como se

desarrolla este mercado.

En la pregunta sobre el presupuesto que generalmente gasta en la organizacion de
la fiesta de sus hijos se cambio los rangos ya que al empezar con un rango entre $

20 a $ 40 se detectd que era muy bajo, y se inicio con el rango entre $50 a $ 80.

La pregunta de que enumere tres actividades que deben existir en una fiesta
infantil se la hizo de tipo abierta, ya que al realizar como una de seleccion se

limitaba bastante la informacién.
Se aumento también la pregunta de ¢hasta que edad usted realizaria la fiesta

infantil a su hijo?, ya que nos ayudard a determinar a cual grupo nos enfocaremos

mas.
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1.4.5.2. Aplicacion de la Encuesta

Encuesta: Anteriormente, al calcular el tamafio de la muestra, proporciona el
numero de Encuestas a realizarse, es asi que se aplicaron a 39 padres/ madres de

familia, de la ciudad de Otavalo.

Se indag6 tanto a: padres como madres de familia, casados, madres solteras,
divorciados, indiscriminadamente, ya que lo importante para la investigacion

constituyen la presencia de nifios en el hogar.

Se inicio el trabajo de campo a partir del 28 de mayo hasta 04 junio del presente
afio, se efectu6 en diferentes sitios, tales como: Instituciones educativas,
Instituciones Financieras y luego se aplico de manera indistinta por toda la zona

urbana de la ciudad de Otavalo.

La aplicacion de dicha encuesta, ayudo a obtener informacion sobre el mercado y
algunas inquietudes del cliente potencial, ya que el contacto directo con ellos nos
permitird conocer de cerca sus necesidades y expectativas del servicio de eventos

infantiles.

En Otavalo, no existe este tipo de empresas, pero en base al cuestionario se puede

prever gque es un servicio bastante novedoso.

Entrevista: Es un cuestionario que se aplico a los duefios/as de los negocios, que
entre sus productos de expendio tienen articulos para eventos infantiles, ya que al
no existir una empresa de eventos infantiles como tal, se acudio a estos negocios
para obtener informacion sobre la venta de este tipo de articulos, que se

constituyen como insumos para empresas de eventos infantiles.

En la ciudad de Otavalo, existe un solo local especializado en insumos para

eventos infantiles y los demas (que son cinco) son negocios que entre varios
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articulos también vendes lo referente a nifios es asi: son tiendas, papelerias,

bazares.
La principal dificultad en el trabajo de campo, es que la gente no provee
informacidn completa, resulta un trabajo limitante, ya que es necesario ser persiste

para recabar algun tipo de datos.

Este trabajo, por ser bastante limitado el nimero de proveedores de estos

articulos, se realizo entre el 27 y 28 de mayo.

1.4.5.3.Procesamiento de Datos: codificacion y tabulacion

Para el procesamiento de la informacion y datos, obtenidos tanto en la Encuesta
como en la Entrevista, se utilizo el programa SPSS versién 15.0 (en espafiol). La

misma que nos facilita para la interpretacion de los datos obtenidos.

1.45.4. Cuadros de Salida, Explicacion y Analisis de los

Resultados

e Andlisis de la Entrevista (Competencia):

La entrevista se realizd a propietarios de negocios en los cuales expenden
articulos para eventos infantiles, con el objeto de conocer las opiniones sobre

el servicio de venta de estos conceptos.

29



Cuadro Nro.5. Actividad Principal del Negocio

Actividad principal del negocio

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos  Papeleria 2 33,3 33,3 33,3
Plasticos 1 16,7 16,7 50,0
Infantiles 1 16,7 16,7 66,7
Variedades 2 33,3 33,3 100,0
Total 6 100,0 100,0

Fuente: Trabajo de Campo, 2008.
Elaborado por: Ximena Barahona, 2008.

De los negocios que expenden articulos para eventos infantiles, el 33,3% son
Papelerias y de Variedades .Mientras el 16,7% son de Plasticos y Productos

Infantiles. Como se describe en el siguiente grafico:

Grafico Nro.1: Actividad Principal del Negocio
ACTIVIDAD PRINCIPAL DEL NEGOCIO

33.33%

33.33%

W Papeleria
W Plasticos
JInfantiles

®Variedades

-

16.67% 16.67%

Fuente: Trabajo de Campo, 2008.
Elaborado por: Ximena Barahona, 2008.
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Cuadro Nro.6: Tiempo de Funcionamiento

Tiempo de Funcionamiento del negocio

Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia |Porcentaje vélido acumulado
Validos De 1 a 10 afios 4 66,7 66,7 66,7
De 21 a 30 afos 2 33,3 33,3 100,0
Total 6 100,0 100,0

Fuente: Trabajo de Campo, 2008
Elaborado por: Ximena Barahona, 2008.

El 66.7% de los Negocios tienen de funcionamiento entre 1 a 10 afios, y el 33,3%

entre 21 a 30 afios, lo que demuestra que este tipo de negocios, tienen un
estabilidad bastante significativa dentro del mercado.

Gréfico Nro.2: Tiempo de Funcionamiento

TIEMPO DE FUNCIONAMIENTO DEL NEGOCIO

33.33%

mDela 10 afos

mDe21 a 30 anos

66.67%

Fuente: Trabajo de Campo, 2008.
Elaborado por: Ximena Barahona, 2008.
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Cuadro Nro.7: Horario de Atencion

Horario de atencion del Negocio

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos Todo el dia 6 100,0 100,0 100,0

Fuente: Trabajo de Campo, 2008.
Elaborado por: Ximena Barahona, 2008.

La atencion de los negocios en general es todo el dia, ya que el 100% trabaja

desde aproximadamente ocho de la mafiana hasta las ocho de la noche. Como lo

demuestra el siguiente gréfico:

Gréfico Nro.3: Horario de Atencién:

100.00%

HORARIO DE ATENCION

mTodo el dia

Fuente: Trabajo de Campo, 2008.
Elaborado por: Ximena Barahona, 2008.
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Cuadro Nro.8: Expende articulos para eventos infantiles

Expende Articulos para eventos infantiles

Porcentaje| Porcentaje
Frecuencii Porcentaje valido acumulado
Vaélidos Porque existe Demanda 4 66,7 66,7 66,7
Por Diversificar el
negocio 2 33,3 33,3 100,0
Total 6 100,0 100,0

Fuente: Trabajo de Campo, 2008.
Elaborado por: Ximena Barahona, 2008.

Los negocios que venden articulos para eventos infantiles, en un 66,7% lo hacen

porque Existe Demanda y el 33,3% por Diversificar el Negocio.

Grafico Nro.4: Expende articulos para eventos infantiles:

Fuente: Trabajo de Campo, 2008.

EXPENDE ARTICULOS PARA EVENTOS
INFANTILES

mPorque existe Demanda

mPor Diversificar el negocio

66.67%

Elaborado por: Ximena Barahona, 2008.
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Cuadro Nro.9: Principales Consumidores de Articulos Infantiles

Principales consumidores de articulos infantiles

Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Véalidos Padres de Familia 6 100,0 100,0 100,0

Fuente: Trabajo de Campo, 2008.
Elaborado por: Ximena Barahona, 2008.

El 100% de los consumidores de articulos para eventos infantiles son los Padres

de Familia, quienes generalmente son quienes organizan los eventos infantiles.

Grafico Nro.5: Principales Consumidores de Articulos Infantiles

PRINCIPALES CONSUMIDORES DE ARTICULOS
INFANTILES

Padres cde Familia

100.00%

Fuente: Trabajo de Campo, 2008.
Elaborado por: Ximena Barahona, 2008.

Cuadro Nro.10: Principales Articulos Demandados
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Principales articulos demandados

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos Globos 1 16,7 16,7 16,7
Sorpresas 1 16,7 16,7 33,3
Pifatas 3 50,0 50,0 83,3
Tarjetas 1 16,7 16,7 100,0
Total 6 100,0 100,0

Fuente: Trabajo de Campo, 2008.
Elaborado por: Ximena Barahona, 2008.

De los articulos que mayor demanda tienen para eventos infantiles son: las Pifiatas
con el 50%, y con un nivel similar de aceptacion son los Globos, Sorpresas,

Tarjetas es decir el 16,7%, lo que demuestra que todos estos articulos son

considerados como necesarios dentro de una fiesta infantil

Graéfico Nro.6: Principales Articulos Demandados
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Fuente: Trabajo de Campo, 2008.

Elaborado por: Ximena Barahona, 2008.

Cuadro Nro.11
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Comportamiento de la Demanda

Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos Ha incrementado 2 33,3 33,3 33,3
Ha Disminuido 1 16,7 16,7 50,0
Ha mantenido 3 50,0 50,0 100,0
Total 6 100,0 100,0

Fuente: Trabajo de Campo, 2008.

Elaborado por: Ximena Barahona, 2008.

Los datos indican que el 50% de los entrevistados respondié que la Demanda se
Ha Mantenido estable, el 33,3% sefialo tiende hacia el incremento, en tanto que el
16,7%, respondi6 que la actividad comercial Ha Disminuido. Asi lo demuestra el

siguiente gréafico:

Graéfico Nro.7: Comportamiento de la Demanda
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16.67%
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Fuente: Trabajo de Campo, 2008.

Elaborado por: Ximena Barahona, 2008.

Cuadro Nro.12: Principales proveedores de Articulos Infantiles
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Principales proveedores de articulos infantiles

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Vélidos Informales 2 33,3 33,3 33,3
Formales 4 66,7 66,7 100,0
Total 6 100,0 100,0

Fuente: Trabajo de Campo, 2008.
Elaborado por: Ximena Barahona, 2008.

Los principales proveedores de articulos para eventos infantiles son los del sector
formal con el 66,7%, en tanto que los informales representan el 33,3%, este tipo
de articulos permite la participacién de estos dos sectores de la economia. Al
tratarse del sector formal implica el uso de facturas y todo lo que legalmente se
exige en la actividad comercial. Como se demuestra en el siguiente grafico:

Grafico Nro.8: Principales proveedores de Articulos Infantiles
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» Informales

= Formales

Fuente: Trabajo de Campo, 2008.
Elaborado por: Ximena Barahona, 2008.

Cuadro Nro.13: Ubicacién de Principales Proveedores
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Ubicacién de principales proveedores

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje vélido acumulado
Vélidos  Quito 3 50,0 50,0 50,0
Guayaquil 1 16,7 16,7 66,7
Cuenca 1 16,7 16,7 83,3
Otros 1 16,7 16,7 100,0
Total 6 100,0 100,0

Fuente: Trabajo de Campo, 2008.
Elaborado por: Ximena Barahona, 2008.

Los proveedores se encuentran mayoritariamente ubicados en la ciudad de Quito
con el 50% vy los demas se encuentran distribuidos de manera equitativa con el
16% en las ciudades de Guayaquil, Cuencay Otros.

Grafico Nro.9: Ubicacion de principales proveedores
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Fuente: Trabajo de Campo, 2008.
Elaborado por: Ximena Barahona, 2008.

Cuadro Nro.14: Forma de Pago
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Forma de Pago

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje vélido acumulado
Validos Crédito 30 dias 3 50,0 50,0 50,0
Crédito Més de 30 dias 3 50,0 50,0 100,0
Total 6 100,0 100,0

Fuente: Trabajo de Campo, 2008.
Elaborado por: Ximena Barahona, 2008.

La forma de pago que establecen los proveedores de articulos para eventos
infantiles inicialmente trabaja de contado, luego de un tiempo de relacion
comercial establecen crédito, con el 50% con crédito hasta 30 dias, y con el 50%

con mas de 30 dias de crédito.

Gréfico Nro.10: Forma de Pago
FORMA DE PAGO

50.00%
Crédito 30 dias

Crédito Mas de 30 dias
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Fuente: Trabajo de Campo, 2008.
Elaborado por: Ximena Barahona, 2008.
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Cuadro Nro.15: Promedio Venta Mensual

Promedio de Venta Mensual

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia| Porcentaje valido acumulado
Validos Menos de $ 300 1 16,7 16,7 16,7
De $ 301 a $ 600 3 50,0 50,0 66,7
Mas de $ 600 2 33,3 33,3 100,0
Total 6 100,0 100,0

Fuente: Trabajo de Campo, 2008.
Elaborado por: Ximena Barahona, 2008

El 50% de los locales venden de $ 301 a $600, el 33,3% de los locales méas de $
600 mensuales, y el 16,7% venden Menos de $ 300.La venta mensual es solo de
articulos para eventos infantiles, ya que este tipo de negocios donde se realizo el

estudio, no es esta, su actividad principal.

Grafico Nro.11: Promedio de Venta Mensual
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Fuente: Trabajo de Campo, 2008.
Elaborado por: Ximena Barahona, 2008

Cuadro Nro.16: Meses de mayor Demanda de articulos infantiles
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Meses de mayor Demanda de articulos infantiles

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Vélidos Diciembre 2 33,3 33,3 33,3
Mayo 1 16,7 16,7 50,0
Junio 2 33,3 33,3 83,3
Agosto 1 16,7 16,7 100,0
Total 6 100,0 100,0

Fuente: Trabajo de Campo, 2008.
Elaborado por: Ximena Barahona, 2008

El 33,3% respondié que Diciembre y Junio son los meses de mayor demanda de
articulos para eventos infantiles, luego con el 16,7% son Mayo y Agosto. Los

mencionados meses son de mayor demanda en el afio.

Grafico Nro.12: Meses de mayor Demanda de articulos infantiles
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Fuente: Trabajo de Campo, 2008.
Elaborado por: Ximena Barahona, 2008

Cuadro Nro.17: Principal Competencia

41



Principal Competencia

Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos Papeleria Sanchez 5 83,3 83,3 83,3
TIA 1 16,7 16,7 100,0

Total 6 100,0 100,0

Fuente: Trabajo de Campo, 2008.
Elaborado por: Ximena Barahona, 2008

La Papeleria Sanchez con el 83,3% es la mayor competencia de todos los

negocios que expenden articulos para eventos infantiles. ElI 16,7% representa
almacenes TIA.

Graéfico Nro.13: Principal Competencia
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Sanchez

Fuente: Trabajo de Campo, 2008.
Elaborado por: Ximena Barahona, 2008

42



Cuadro Nro.18: Estrategia para la Competencia

Estrategia para la competencia

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje vélido acumulado
Vélidos Precios 2 33,3 33,3 33,3
Variedad 3 50,0 50,0 83,3
Calidad del Servicio 1 16,7 16,7 100,0
Total 6 100,0 100,0

Fuente: Trabajo de Campo, 2008.

Elaborado por: Ximena Barahona, 2008

La estrategia que
productos, el 33,3% respondi6 que su estrategia se basa en precios bajos y

accesibles y el 16,7% sefialé que la estrategia se encuentra en la Calidad del

Servicio que prestan.

los negocios utilizan principalmente

es la variedad de

Gréfico Nro.14: Estrategia para la Competencia

Fuente: Trabajo de Campo, 2008.
Elaborado por: Ximena Barahona, 2008
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Resultados de la Entrevista a la Competencia:

La presente entrevista se realizd a los negocios establecidos, que expenden
articulos para eventos infantiles, por no existir una empresa de organizacion de

eventos infantiles, como tal en la ciudad de Otavalo.

El principal objetivo es recabar informacion de como se desarrolla el mercado
sobre organizacion de fiestas infantiles, las expectativas que este tiene y como

influiria este en el proyecto.

Del estudio anterior, se puede determinar que los negocios que expenden articulos
para eventos infantiles en la ciudad de Otavalo, tienen una estabilidad
significativa, en el sentido que el negocio que menos tiempo de funcionamiento
tiene es cinco afios, asi tambien se indago el porque venden este tipo de porductos

y el 66,7% respondidn porque existe Demanda.

Las personas que generalemnte compran este tipo de articulos son los padres de
familia, quienes organizan en la mayoria de los casos, los festejos de cumpleafios
de sus hijos. Que la Demanda se ha manetnido respondieron un 50% que €s un

dato importante, la gente es constante en este tipo de actividad.

Los negocios, que se han especializado en la venta de articulos infantiles, son la
Papelrias en su mayoria porque ellos brindan el servico de Imprenta para la
elaboracion de tarjetas de invitacion y complementan el servicio con venta de

sorpresas y articulos varios para decoracion.
El promedio de ventas es alrededor de $ 600 mensuales, dado que el costo de

estos articulos no son significativamente costosos, los productos que mas salida
tienen son las pifiatas adicional se venden sorpresas, globos, entre otros.
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Los cuatro meses del afio con mayor demanda de este tipo de productos se
estipula, los siguientes: Diciembre y Junio ( 33,3% ), en tanto que Mayo y Agosto
( 16,7%). Dato que debemos tener en cuenta, cuando se incie con la actividad. La
estrategia que principalemnte utilizan estos negocios, para enfrentar la
competencia, es la variedad y diversificacion de productos que expenden, y en

segunda instancia lo constituyen los precios.

. Analisis de la Encuesta (Clientes Potenciales):

La Encuesta se aplicé a 39 personas, que dentro de su hogar existan nifios
comprendidos en edad escolar, con el fin de recabar informacion, la misma que se

detalla a continuacion:

Cuadro Nro.19: Trabaja Actualmente (Principal Actividad)

Trabaja actualmente

Porcentaje  Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos Artesanias 3 7,7 7,7 7,7
Comercio 8 20,5 20,5 28,2
Empleado Publico 3 7,7 7,7 35,9
Empleado Privado 16 41,0 41,0 76,9
Otros 5 12,8 12,8 89,7
No 4 10,3 10,3 100,0

Total 39 100,0 100,0

Fuente: Trabajo de Campo, 2008.
Elaborado por: Ximena Barahona, 2008.

De los 39 padres o madres de familia que se encuestaron, el 41.0% son
Empleados del Sector Privado, el 20.5% se dedica al Comercio y el 12.8% a Otros

dentro del cual se desarrollan actividades de servicios en su gran mayoria.
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Gréfico Nro.15: Trabaja Actualmente
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Fuente: Trabajo de Campo, 2008.
Elaborado por: Ximena Barahona, 2008

Cuadro Nro.20: Jefe de Hogar (Toma de decisiones)

Jefe de Hogar

Porcentaje  Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos Padre 6 15,4 15,4 15,4
Madre 11 28,2 28,2 43,6
Ambos 22 56,4 56,4 100,0
Total 39 100,0 100,0

Fuente: Trabajo de Campo, 2008.
Elaborado por: Ximena Barahona, 2008

El 56.4% de los encuestados, sefialan que Ambos (padre y madre de familia)
deciden colectivamente, el 28.2% respondié que Unicamente la madre y el 15.4%
sefial6 que son los padres. Lo que demuestra que las decisiones familiares

actualmente son mas participativas.
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Gréfico Nro.16: Jefe de Hogar

Jefe de Hogar

15.4%

M Padre
B Madre

56.4% 28.2% M Ambos

Fuente: Trabajo de Campo, 2008.
Elaborado por: Ximena Barahona, 2008

Cuadro Nro.21: Niflos menores de 12 afios

Cuantos nifilos menores de 12 afios

Porcentaje  Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos Del a2 31 79,5 79,5 79,5
De3a4 8 20,5 20,5 100,0
Total 39 100,0 100,0

Fuente: Trabajo de Campo, 2008.
Elaborado por: Ximena Barahona, 2008

Dentro de las familias, en un 79.5 % existen de 1 a 2 nifios menores de 12 afos,

en tanto que el 20.5% tienen entre 3 a 4 nifos.
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Grafico Nro.17: Niflos menores de 12 afos.
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Fuente: Trabajo de Campo, 2008.
Elaborado por: Ximena Barahona, 2008

Cuadro Nro.22: Ingreso Mensual Familia

Ingreso mensual familia

Porcentaje  Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos De $ 200 a $ 300 5 12,8 12,8 12,8
De $ 301 a $ 400 1 2,6 2,6 15,4
De $ 401 a $ 500 5 12,8 12,8 28,2
Més de $ 500 28 71,8 71,8 100,0
Total 39 100,0 100,0

Fuente: Trabajo de Campo, 2008.
Elaborado por: Ximena Barahona, 2008

El 71.8% respondi6 que el ingreso mensual promedio de las familias es superior a
$500 mensuales, el 12.8% manifiesta que fluctta entre $ 400y $ 500 y el 12.8%

sefial6o que ganan entre $ 200 y $ 300. Como se muestra en el gréfico siguiente:
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Gréfico Nro.18: Ingreso Mensual Familiar
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Fuente: Trabajo de Campo, 2008.
Elaborado por: Ximena Barahona, 2008

Cuadro Nro.23: Festeja el cumpleafios de sus hijos

Festeja el cumpleafios de sus hijos

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
VAli N r No exi

1 e a2
No Otros 1 2,5 2,56 51
Si Por costumbre 6 15,4 15,4 20,5
Si Por Satisfaccion 21 53,8 53,8 74,4
Si Por Compromiso 1 2,6 2,6 76,9
Si Otros 9 23,1 23,1 100,0

Total 39 100,0 100,0

Fuente: Trabajo de Campo, 2008.
Elaborado por: Ximena Barahona, 2008

Si festejan el cumpleafios de sus hijos: Por Costumbre, Por Satisfaccion, Por
Compromiso y Otros. En tanto estipulan que NO realizan el evento: No existe

Lugar adecuado, Otros, en este sentido se obtuvo la siguiente informacion:
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De lo cual se obtuvo que el 53,8% de los padres Sl festejan el cumplearios de sus
hijos Por Satisfaccion, el 23.1% los hacen por otros motivos como: carifio a los

hijos, porque les agrada, etc. y el 15,4% Por Costumbre.

En tanto que respondieron de forma negativa, en 2.6% no lo realizan por No
existir un lugar adecuado en la ciudad de Otavalo y otro 2.5% no lo realizan por

varios motivos.

Gréfico Nro.19: Festeja el cumpleafios de sus hijos:
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Fuente: Trabajo de Campo, 2008.
Elaborado por: Ximena Barahona, 2008

Cuadro Nro.24: Frecuencia de Celebracion de Cumpleafios

Frecuencia de celebracién cumpleafios

Porcentaje  Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos Siempre 28 71,8 71,8 71,8
Rara Vez 11 28,2 28,2 100,0
Total 39 100,0 100,0

Fuente: Trabajo de Campo, 2008.
Elaborado por: Ximena Barahona, 2008
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El 71,8% contest6 que “Siempre” festejan el cumpleafios de sus hijos y el 28,2%
respondié que lo hacen “Rara Vez”, indica que en el cantén Otavalo, tienen la

costumbre de siempre festejar el cumplearios de sus hijos.

Gréfico Nro.20: Frecuencia de celebracién de cumplearios
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m Siempre

M Rara Vez

Fuente: Trabajo de Campo, 2008.
Elaborado por: Ximena Barahona, 2008

Cuadro Nro.25: Donde realiza las fiestas infantiles

Donde realiza las fiestas infantiles

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje vélido acumulado
Véalidos Casa 34 87,2 87,2 87,2
Local Alquilado 4 10,3 10,3 97,4
Otro 1 2,5 2,5 100,0
Total 39 100,0 100,0

Fuente: Trabajo de Campo, 2008.
Elaborado por: Ximena Barahona, 2008

El 87,2%, respondid que el lugar donde realizan las fiestas de cumpleafios se
realizan es en la Casa, el 10,3% contestd que es en un Local Alquilado y el 2,6%

en Otros, que generalmente son en la casa de abuelitos.
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Gréafico Nro.21: Donde realiza las fiestas infantiles

DONDE REALIZA LAS FIESTAS
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Fuente: Trabajo de Campo, 2008.
Elaborado por: Ximena Barahona, 2008

Cuadro Nro.26: Con qué frecuencia reciben invitaciones sus hijos

Con qué frecuencia recibe invitaciones sus hijos

Porcentaje  Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélidos Quincenalmente 2 51 51 51
Mensualmente 14 35,9 35,9 41,0
Trimestralmente 18 46,2 46,2 87,2
Semestralmente 5 12,8 12,8 100,0
Total 39 100,0 100,0

Fuente: Trabajo de Campo, 2008.
Elaborado por: Ximena Barahona, 2008

Con respecto a la frecuencia de invitaciones, sefialaron que el 46,2% de nifios
reciben invitaciones a festejo de cumpleafios Trimestralmente en promedio, el
35,9% respondié que Mensualmente y el 12,8% Semestralmente. Lo que indica
que existe un gran potencial de mercado por cubrir, con el servicio de

organizacion de eventos infantiles.
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Gréfico Nro.22: Con que frecuencia reciben invitaciones sus hijos
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Fuente: Trabajo de Campo, 2008.
Elaborado por: Ximena Barahona, 2008

Cuadro Nro.27: Conoce una empresa de eventos infantiles

Conoce una empresa de eventos infantiles

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélidos  Si 23 59,0 59,0 59,0
No 16 41,0 41,0 100,0
Total 39 100,0 100,0

Fuente: Trabajo de Campo, 2008.
Elaborado por: Ximena Barahona, 2008

El 59,00% de las personas contestd afirmativamente sobre si conoce una empresa
organizadora de Eventos Infantiles, las mismas que funcionan en Quito o Ibarra,
ya que en la ciudad de Otavalo no existen este tipo de empresas. Mientras que el
otro 41,0% restante no conoce la existencia y el funcionamiento de este tipo
empresas.

Lo que puede verse como una gran oportunidad para la puesta en marcha del
servicio de organizacion de eventos infantiles.
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Grafico Nro.23: Conoce una empresa de Eventos Infantiles

CONOCE UNA EMPRESA DE EVENTOS
INFANTILES

Fuente: Trabajo de Campo, 2008.
Elaborado por: Ximena Barahona, 2008

Cuadro Nro.28: Contrataria el servicio para eventos infantiles

Contrataria el servicio para eventos infantiles

Porcentaje  Porcentaje
Frecuencia Porcentaje vélido acumulado
Vélidos No por Costos 4 10,3 10,3 10,3
l;l:)ogic:irque Prefiero Casa 6 15.3 15,3 25.6
Si por Comodidad 14 35,9 35,9 61,5
Si porTiempo 6 15,4 15,4 76,9
Si por Mejor Organizacion 9 23,1 23,1 100,0
Total 39 100,0 100,0

Fuente: Trabajo de Campo, 2008
Elaborado por: Ximena Barahona, 2008

Cabe recalcar que esta pregunta tiene varias opciones: Si la respuesta es
Afirmativa:
El 35,9% si contrataria el servicio por Comodidad, el 23,1% contrataria porque
brinda una mejor organizacion y el 15,3% restante, contestd por cuestion de falta
de tiempo.
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En tanto que “NO” les gustaria este tipo de servicio 15,4% ya que prefieren

hacer en la Casa y el 10,3% no contrataria el servicio por Costos.

Gréfico Nro.24: Contrataria el servicio para eventos infantiles
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Fuente: Trabajo de Campo, 2008.
Elaborado por: Ximena Barahona, 2008

Cuadro Nro.29: Por cuanto tiempo pagaria el servicio.

Por cuénto tiempo pagaria el servicio

Porcentaje  Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos De 1 a2 horas 9 23,1 23,1 23,1
De 3 a 4 horas 27 69,2 69,2 92,3
Otro 3 7,7 7,7 100,0
Total 39 100,0 100,0

Fuente: Trabajo de Campo, 2008.
Elaborado por: Ximena Barahona, 2008

El lapso de tiempo por el que pagarian para una fiesta infantil el 69,2% respondid

que contratarian por el lapso de 3 a 4 horas, el 23,1% de los encuestados estarian

dispuestos a pagar de 1 a 2 horas y el 7,7% contratarian por mas de 4 horas.
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Grafico Nro.25: Por cuanto tiempo pagaria el servicio
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Fuente: Trabajo de Campo, 2008.
Elaborado por: Ximena Barahona, 2008

Cuadro Nro.30: Qué dia prefiere.

Qué dia prefiere

Porcentaje  Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado

Validos De Lunes - Jueves 1 2,6 2,6 2,6
Viernes 3 7,7 7,7 10,3
Sabado 21 53,8 53,8 64,1
Domingo 13 33,3 33,3 97,4
Otro 1 2,6 2,6 100,0
Total 39 100,0 100,0

Fuente: Trabajo de Campo, 2008.
Elaborado por: Ximena Barahona, 2008

El 53,8% de los padres, contestaron que prefieren realizar el cumpleafios el dia
sabado, el 33,3% respondio el dia domingo y el 7,7% sefalo el dia viernes. Lo
que indica que el fin de semana son los dias de preferencia para el festejo de

eventos infantiles
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Gréfico Nro.26: Qué dia prefiere.
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Fuente: Trabajo de Campo, 2008.
Elaborado por: Ximena Barahona, 2008

Cuadro Nro.31: Qué horario le agradaria

Qué horario le agradaria

Porcentaje  Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélidos Mafana 7 17,9 17,9 17,9
Tarde 32 82,1 82,1 100,0
Total 39 100,0 100,0

Fuente: Trabajo de Campo, 2008.
Elaborado por: Ximena Barahona, 2008

El 82,1% de los encuestados respondieron el horario de la Tarde es el mejor para

el festejo de cumpleafios, mientas que el 17,9% contestd que por la Mafana.
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Gréfico Nro.27: Qué horario le agradaria
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Fuente: Trabajo de Campo, 2008.
Elaborado por: Ximena Barahona, 2008

Cuadro Nro.32: Cuantos nifos invitaria

Cuantos nifios invitaria

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje vélido acumulado
Véalidos De 10 a 15 nifios 6 15,4 15,4 15,4
De 16 a 20 nifios 15 38,45 38,4 53,8
De 21 a 25 nifios 10 25,6 25,6 79,4
Mas de 25 nifios 8 20,6 20,6 100,0
Total 39 100,0 100,0

Fuente: Trabajo de Campo, 2008.
Elaborado por: Ximena Barahona, 2008

El 38,4% de los encuestados respondid que invitaria de 16 a 20 nifios, el 25,6%

contesto que invitaria entre 21 a 25 nifios y el 20,6% invitaria a mas de 25 nifios.

Datos muy importantes porque nos indica el promedio de nifios para armar cada

paquete u opciones de servicio, ya que se estima que para cada evento como

minimo deben existir 15 nifios, para poder cubrir costos.
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Grafico Nro.28: Cuantos nifos invitaria

CUANTOS NINOS INVITARIA
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Fuente: Trabajo de Campo, 2008.
Elaborado por: Ximena Barahona, 2008

Cuadro Nro.33: Cuéanto gasta en la organizacion de la fiesta infantil

Cuanto gasta en la organizacion fiesta infantil

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado

Validos De $50a$ 80 6 15,4 15,4 15,4
De $81a$110 13 33,3 33,3 48,7
De $ 111 a $ 140 7 18,0 18,0 66,7
De $141a$ 170 5 12,8 12,8 79,5
Mas de $ 170 8 20,5 20,5 100,0
Total 39 100,0 100,0

Fuente: Trabajo de Campo, 2008.
Elaborado por: Ximena Barahona, 2008

El promedio de gasto en que incurre una familia para la organizacion de una
fiesta infantil realizada en casa, el 33,3% respondid entre $81 a $ 110, el 20,5%
respondié mas de $ 170 y el 18,0% contesté entre $ 111 a $ 140. El gasto que

esté en relacioén directa con el nimero de nifios invitados.
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Graéfico Nro.29: Cuanto gasta en la organizacion de la fiesta infantil
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Fuente: Trabajo de Campo, 2008.
Elaborado por: Ximena Barahona, 2008

Cuadro Nro.34: Que actividades le gustaria para la fiesta infantil

Qué actividades le gustaria para la fiesta infantil

Porcentaje  Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado

Vélidos Payaso 7 17,9 17,9 17,9
Inflables 9 23,1 23,1 41,0
Decoracion 7 17,9 17,9 59,0
Extras 6 15,4 15,4 74,4
Bocaditos 2 5,1 51 79,5
Juegos Infantiles 8 20,5 20,5 100,0
Total 39 100,0 100,0

Fuente: Trabajo de Campo, 2008.
Elaborado por: Ximena Barahona, 2008

Esta pregunta de tipo abierto, se procedid a agrupar las actividades para poder
establecer vy tabular la informacion. El 23.1% de los encuestados prefiere que
existan Inflables, el 20.5% contestd que también Juegos Infantiles de acuerdo a

las edades y dinamicas en general y el 17.9% respondié considera un punto muy

importante la Decoracion tanto del local como de mesas, etc.
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Grafico Nro.30: Que actividades le gustaria para la fiesta infantil

ACTIVIDADES PARA FIESTA INFANTIL
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Fuente: Trabajo de Campo, 2008.
Elaborado por: Ximena Barahona, 2008

Cuadro Nro.35: Hasta que edad festejaria el cumpleafios a sus hijos

Hasta qué edad festejaria el cumplefios a sus hijos

Porcentaje  Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélidos 8 afios 9 23,1 23,1 23,1
10 afios 14 35,9 35,9 59,0
12 afios 16 41,0 41,0 100,0
Total 39 100,0 100,0

Fuente: Trabajo de Campo, 2008.
Elaborado por: Ximena Barahona, 2008

El 41,0% de los encuestados festejaria el cumpleafios hasta los 12 afios, el 35,9%
contestd hasta los 10 afios y el 23.1% respondio hasta los 8 afios de edad. Es
importante destacar que se agruparon igualmente las edades, por cuestion de
metodologia. En general festejarian el cumpleafios hasta los 12 afios cuando
terminan la Primaria, sin embargo la fiesta debera ser organizada de acuerdo a la

edad del cumpleafiero.
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Gréfico Nro.31: Hasta que edad festejaria el cumpleafios a sus hijos
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Fuente: Trabajo de Campo, 2008.
Elaborado por: Ximena Barahona, 2008

Cuadro Nro.36: Fecha Cumpleafios

Fecha cumpleafos

Fuente: Trabajo de Campo, 2008.
Elaborado por: Ximena Barahona, 2008

De la encuesta realizada, se puede mencionar que Junio constituye el mes con el
porcentaje méas alto, en qué cumplen afios los nifios con un 20.5%, luego
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Diciembre con 17.9% y Agosto con el 10.3%. Que serian los meses que
aparentemente de mayor demanda del servicio de organizacién de eventos

infantiles.

Al realizar una comparacion, con la pregunta realizada la competencia, en qué se
indagaba cudles son los meses de mayor venta de insumos para eventos infantiles;

coincide que los meses de Diciembre y Junio son los de mayor relevancia.

Gréfico Nro.32: Fecha Cumplearios

FECHA CUMPLEANOS
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Fuente: Trabajo de Campo, 2008.

Elaborado por: Ximena Barahona, 2008

Resultados de la Entrevista a Padres de Familia
De los 39 padres o madres de familia que se encuestaron, el 41,.0% son
Empleados del Sector Privado, el 20,5% se dedica al Comercio y el 12,8% a Otros

dentro del cual se desarrollan actividades de servicios en su gran mayoria.

En este sentido cabe sefialar que, Otavalo considerada una ciudad turistica a nivel

nacional, lo que provoca que se desarrollen una serie de servicios que son
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generadores de empleo, como es el sector financiero, comercial , transporte que se

ven reflejados en los datos antes mencionados.

El desarrollo de las ciudades ha provocado que ambos padres tengan que salir a
trabajar, y por lo tanto en los hogares actualmente son padre y madre quienes
mutuamente toman las decisiones relacionados con sus hijos, es asi que el 56,4%

de los encuestados reafirman esta situacion.

Al trabajar padre y madre, genera una relativa estabilidad economica en el hogar.
Es asi que en el caso de la ciudad de La tasa de fecundidad de la provincia de
Imbabura segin datos proporcionados por el INEC es del 2.88%, es decir que
dentro de cada hogar existen un promedio de 1 a 2 nifios por familia. De la
encuesta realizada el 79.5% tienen de 1 a 2 hijos, dato relacionado con

mencionada tasa.

Otavalo, en base a la muestra determinada, el 71,8 respondié que el ingreso
mensual promedio de las familias es superior a $500 mensuales, el 12,8%
manifiesta que fluctda entre $ 400 y $ 500 y en un igual porcentaje es decir

12,8%s sefialo que ganan entre $ 200 y $ 300.

Una forma de suplir la ausencia tanto de madre y padre en el hogar, por
situaciones laborales, ha provocado, a que no se tenga el tiempo suficiente, como
para ocuparse de detalles, aunque sencillos; bastante significativos como es: el
festejo de cumplearios de los hijos, sin embargo en ciudades como Otavalo, donde
los valores familiares siguen intrinsecos. Es asi que en un 94,9%, por varias

razones festejan frecuentemente los cumpleafios de sus hijos.

Referente a la frecuencia de invitaciones que los nifios reciben, sefialaron que el
46,2% de nifios reciben Trimestralmente en promedio, invitaciones a festejo de
cumplearios, el 35,9% respondié que Mensualmente y el 12,8% Semestralmente.

Lo que reafirma mas aun la informacion del parrafo anterior.
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Las personas encuestadas, referente a si contratarian o no el servicio de una
empresa de organizacion de eventos infantiles, respondieron afirmativamente el
74.40%; sea por comodidad, mejor organizacién y por no tener el tiempo
suficiente para la organizacion que implica este tipo de festejos. Factor importante

que se deberia tomar al momento de ejecutar el proyecto.

Se puede mencionar que a las personas les agrada la idea de contratar el servicio
de organizacion de eventos infantiles, por tal motivo es indispensable ofrecer un
servicio de calidad y sobretodo por las caracteristicas de éste, exige cumplir a

tiempo y de acuerdo a los requerimientos del cliente.

El servicio que se prestara, sera a través de paquetes con diferentes servicios, con
un minimo de nifios y tiempo por evento. Por cuestiones de costos lo mas
recomendable serd dos horas, sin embargo si el padre o madre de familia desean

mas tiempo, este aspecto sera opcional.

De los datos obtenidos en el trabajo de campo se concluye que los fines de semana
son los dias que prefiere la gente y el horario por la tarde, para lo cual se trabajara

con reservaciones para evitar esperas innecesarias.

Ademas los padres, prefieren festejar el cumpleafios de sus hijos generalmente el
fin de semana, que son dias en que ellos pueden disfrutar un poco mas de tiempo

con los nifios y realizan las fiestas en un 82,1% por la tarde.

Estos detalles, son importantes para tomar en cuenta posteriormente al momento
de ejecutar el proyecto o poner en marcha la empresa.Tanto asi que entre las
actividades que el cliente prefiere en una fiesta infantil son: los inflables que
segun la informacion recabada el 23,1% les agrada este servicio, por lo que es
indispensable contar con este servicio como una de las actividades a ofrecer,
adiconal contar con una variedad de juegos y dinamicas infantiles y adem{as

tambien contar con una persona gque anime ( payaso 0 personaje).
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La mayoria de los padres , el 41,0% , de los encuestados afirmaron que
festejarian el cumplefios de sus hijos hasta que termine la edad escolar, es decir 12
afios de edad , que reafirma el grupo meta al cual esta enfocado la presetacién del

servicio de organizacion de eventos infantiles del presente proyecto.
Ademas tomar en cuenta que los meses de Junio, Diciembre y agosto serian los
meses de mayor demanda del servicio, por la informacion recabada en las

encuestas realizadas.

Comentarios Adicionales

Cuadro Nro.37: Tabla de contingencia: Contrataria el servicio para eventos
infantiles * Cuantos nifios menores de 12 afios

Fuente: Trabajo de Campo, 2008.
Elaborado por: Ximena Barahona, 2008
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Del cuadro anterior se puede concluir que el nimero de hijos menores de 12 afios
en una familia, realmente no incide de manera negativa, sobre el hecho si

contrataria o no, el servicio de organizacion de eventos infantiles.

Es asi que las personas que afirmaron que si contrarian el servicio y tienen de 1 a
2 hijos lo harian en un 77,5% y en las familias que hay de 3 a 4 nifios a pesar de
bajar el porcentaje a un 62%, es un valor bastante favorable para la empresa de
organizacién de eventos infantiles ya que es un buen porcentaje a pesar de ser mas

nifios dentro del hogar.

1.5. Analisis de la Demanda

El analisis de la demanda constituye un punto muy importante para el desarrollo
de un proyecto, por la incidencia que tiene en los resultados en la implementacion
de un negocio o prestacion de un servicio. Por lo que su estudio y comprension

debe ser analizado minuciosamente.

Se comenzara con su concepto basico: “Relacién que muestra las cantidades de un bien que el
consumidor estd dispuesto y en posibilidades de comprar a varios precios durante un periodo
determinado si los demés factores siguen constantes” %’

Es importante sefialar, que la demanda de un determinado bien se relaciona a
distintos niveles de precios, condiciones de venta, etc.; que influyen en su
desplazamiento. La demanda como se menciond anteriormente, constituye un
punto muy importante para la implementacién de un proyecto. La demanda y su

fluctuacién se miden a través de su Elasticidad.

““Elasticidad: se define como el porcentaje que varia la cantidad demandada como consecuencias
de los cambios porcentuales que se producen en el precio, manteniéndose constantes los valores de
todas las demés variables en funcién de demanda”?

2 MCEACHERN, William A, Microeconomia Una introduccién Contemporanea, 6ta.Edicion, 2003, México, Thompson
Editores, pag.426.

8 SAPAG, Nassir & SAPAG, Reinaldo, Preparacion y Evaluacion de Proyectos, 4ta Edicién, 2000, Chile, McGrawHill,
pag.37.
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En base a lo sefialado en el parrafo anterior, se puede determinar que un cambio

en el precio de un producto tiene directa repercusion en la cantidad vendida y en

los ingresos totales (las ventas totales en moneda que es igual al precio unitario

multiplicado por las unidades vendidas).

1.5.1.

Clasificacion de la Demanda

La demanda se puede clasificar en:

Cuadro Nro.38: Clasificacion de la Demanda

En Relacién con
su Oportunidad:

Insatisfecha
Cuando la produccion y oferta no alcanzan a cubrir los requerimientos del
Mercado.

Satisfecha: La misma que se sub clasifica en:

** Saturada: Cuando no es posible hacerla crecer bajo ninguna circunstancia.

** No Saturada: Cuando estando aparentemente satisfecha puede, mediante la
publicidad u otros instrumentos de marketing, hacerse crecer.

De acuerdo a su
necesidad:

Bésica:

La comunidad requiere ineludiblemente para mantenerse y desarrollarse por ejemplo:
determinado vestuario, alimentacion, vivienda, educacion, transporte, etc.

Suntuaria: Se relaciona con la intencién de satisfacer un gusto mas que una necesidad.
Por ejemplo un vehiculo de lujo o perfume.

En Relacién con
su
Temporalidad:

Continua:
Es de caracter permanente, como la alimentacion o vivienda.

Ciclica o estacional:
Se relaciona con aquellas que no son permanentes como las que se produce en fechas
como Navidad, vacaciones, etc.

De acuerdo con
su destino

Bienes Finales:
Los que son adquiridos para ser consumidos directamente.

Bienes Intermedios:
Los que son requeridos para ser utilizados en la elaboracion de otros bienes.

En relacion con
la permanencia

De Flujo:
Se vincula con un caracter permanente como por ejemplo: innovaciones tecnologicas.

De Stock:

Se asocia con aquella que se produce para satisfacer una demanda finita en el tiempo,
como la de quienes desean cambiar sus antiguas ventanas de madera o fierro por las de
aluminio

Fuente: Sapag,Nassir & Sapag, Reinaldo, Preparacion y Evaluacién de Proyectos, 4ta Edicion, 2000, Chile, McGraw-Hill

pag.72.

Elaborado por: Ximena Barahona, 2008
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Acorde a la informacion del cuadro anterior, el proyecto se encasillaria dentro de
la Demanda Insatisfecha, en el sentido de que el 74.40% estaria dispuesto a
contratar el servicio de organizacion de fiestas infantiles, ademas cabe aclarar que
en la ciudad de Otavalo, no existe una empresa de organizacion de eventos

infantiles.
1.5.2. Factores que afectan la Demanda

En una economia de mercado, que se caracteriza generalmente porque existe el
libre juego de la oferta y demanda, se debe tomar en cuenta una serie de factores
para determinar la cantidad demandada de un bien o servicio.

Entre los factores que se pueden mencionar:

o Ingresos de los consumidores

o Precio propio del bien necesitado

o Precios de los bienes sustitutos o0 complementarios
o Crecimiento de la poblacion

o Gustos y preferencias del consumidor
Dado el caso que se mantengan constantes todos estos factores menos el precio
del bien, se establece que a mayor precio menor demanda. Pero se puede dar el
caso contrario en la que uno de los otros factores varié y el precio se mantenga
constante existe un cambio en la demanda.

Cambio del precio del bien |::> Cambios en la Cantidad demandada

Cambio de uno de los factores |::> Cambios en la Demanda
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1.5.3. Comportamiento Historico de la Demanda

En este punto se analizara el comportamiento de la demanda, nos basaremos en
datos anteriores para visualizar el desarrollo de la misma y asi poder prever con

cierta seguridad el comportamiento futuro con cierta margen de seguridad.

Las empresas de organizacion de eventos infantiles como tal, se han desarrollado
de manera progresiva, en el sentido de que hoy por hoy los nifios también
participan de manera activa en la organizacion, al elegir que es lo que quieren para

ese dia inolvidable. Pero no existen datos estadisticos de este tipo de empresas.

Lo que se puede tomar como datos es el crecimiento poblacional, que para el cantén Otavalo segun datos proporcionados
por el INEC es del 4.3%. Ademas se tiene como datos adicional que los cantones lbarra (44.5%) y Otavalo (26.2%) son los
de mayor peso demogréfico en la provincia.”®

Dado que no existen los datos del afio lectivo 2007 al 2008, serd necesario
construir los datos para dichos afos, se realizara a través de la inferencia de la
informacién obtenida de los afios lectivos 2000 al 2006, proporcionado por el

Ministerio de Educacién.

Cuadro Nro.39: Demanda Historica

ANO No. EVENTOS
2000 1800
2001 1851
2002 1691
2003 1817
2004 1829
2005 1937
2006 2028

Fuente: Ministerio de Educacién y Cultura
Elaborado por: Ximena Barahona, 2008

» INSTITUTO NACIONAL DE ESTADISTICAS Y CENSOS; Imbabura: Analisis de los Resultados Definitivos del VI
Censo de Poblacion y V de Vivienda 2001, Ecuador, pag.18.
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Segun la Segmentacion de mercado el servicio se dirigird a nifios escolarizados
del sector urbano que estudian en instituciones particulares y municipales de la

Ciudad de Otavalo. Sin embargo, el servicio se manejara como unidad de medida

no en el nimero de nifos escolarizados, sino mas bien se estableceran éstos como

ndmero de eventos.

1.5.4. Demanda Actual del Servicio

La demanda de un bien o servicio se fundamentara en su precio inicialmente, pero
al conocerlo puede variar por factores adicionales como la calidad y preferencia
hacia determinado bien.

La demanda actual de empresas de organizacion de eventos infantiles, ha sufrido
un incremento, en el sentido que es mas participativo ya que no son solo los
padres quienes escogen el tipo de servicio sino que se permite la participacion

activa de los nifios, tomando en cuenta sus gustos y preferencias.

En el trabajo de campo realizado en la ciudad de Otavalo, se obtuvo que al
indagar si ¢contrataria los servicios de un empresa de organizacion de eventos
infantiles?, se obtuvo que el 74.40% acumulado, de las familias encuestadas si lo
harian por diversas razones: comodidad, mejor organizacion y sobretodo por falta
de tiempo de los padres para organizar; Yy solo el 25.6% no contratarian el

servicio. De lo que se puede determinar, lo que se sefiala a continuacion.

Cuadro Nro.40: Demanda Potencial

Tamaiio del Mercado

% Contrataria el Servicio Demanda potencial

Nro. Even
° entos Nro. Eventos

2028 74.40% 1509

Fuente: Trabajo de Campo, 2008.
Elaborado por: Ximena Barahona, 2008
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De los datos obtenidos en el Ministerio de Educacion y Cultura; hasta el afio
lectivo 2005-2006, en la ciudad de Otavalo existian 2028 nifios escolarizados en el
area urbana. Aplicando a esta cantidad el porcentaje que se obtuvo en la
investigacion de campo, en el sentido si contrataria 0 no el servicio de
organizacion de eventos infantiles, que fue del 74.4%, tendriamos 1509 nifios, que

se constituirian por ende, en el nimero de eventos por cubrir.

1.5.5. Proyeccion de la Demanda

Luego de determinar la demanda actual del servicio, es importante también
conocer su proyeccion en el futuro. Para determinar la proyeccion de la demanda

existen varias técnicas y procedimientos.

Las técnicas que se pueden mencionar son:

e Meétodos de caracter subjetivo: Se basa en la opinion de expertos acerca de
determinado tema. Generalmente se aplica este método cuando no existe
informacion suficiente y confiable. Este método no proporciona los datos

necesarios para otorgar juicios de valor como para determinar su eficacia.

e Modelos causales: Se proyecta el mercado, sobre la base de antecedentes cuantitativos
pasados, para ello se supone que los factores condicionantes de los comportamientos histéricos de
alguna o todos las variables del mercado, permaneceréan constantes.*

Los modelos causales mas usados frecuentemente son:

* Tasas de Crecimiento:

Promedio Anual: calcula la tasa de afio en afio, luego se suma y se obtiene

un promedio.

30 MENESES, Edilberto, Preparacién y Evaluacion de Proyectos, 2004, Quito, Qualityprint, pag.70.
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Promedio Global: Utiliza la tasa de crecimiento global al que lo va

afiadiendo al afio siguiente.

* Método de regresion: Se basa en variables independiente ( causales) y
Dependientes (cantidades demandadas)
* Método insumo — producto o método de los coeficientes técnicos.

* Modelos econométricos

e Modelos de Series de Tiempo: Se refiere a la medicion de valores de una variable en el
tiempo a intervalos espaciados uniformemente. El objetivo de la identificacién de la informacion
historica es determinar un patrén basico en su comportamiento, que posibilite la proyeccion futura
de la variable deseada.*

Para determinar la proyeccion de la demanda, para el presente proyecto de
creacion de una empresa de organizacion de eventos infantiles en la ciudad de
Otavalo, se aplicé el método de regresion Lineal, tomando como datos los
proporcionados por las estadisticas Educativas del Ministerio de Educacion y
Cultura.

Basandonos en la Demanda Potencial y realizando la proyeccién para cinco afos,

se obtuvieron los siguientes resultados:

Cuadro Nro.41: Proyeccion Demanda

ANOS Nro. EVENTOS
2007 1,992
2008 2,028
2009 2,063
2010 2,099
2011 2,134
2012 2,170
2013 2,205

Fuente: Trabajo de Campo, 2008.
Elaborado por: Ximena Barahona, 2008

*' MENESES, Edilberto, Preparacién y Evaluacion de Proyectos, 2004, Quito, Qualityprint, pag.77.
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Como se puede distinguir, la proyeccion de la demanda tiene un crecimiento
favorable para el servicio motivo de nuestro estudio, es importante tener esta

informacion para el momento de la toma de decisiones.

Grafico Nro.33: Proyeccion de la Demanda
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Fuente: Trabajo de Campo, 2008.
Elaborado por: Ximena Barahona, 2008

1.6. Analisis de la Oferta

Oferta: ““Relacion que muestra las cantidades de un bien que el productor esta dispuesto y en
posibilidades de vender a varios precios durante un periodo dado, estando las demas cosas
constantes*

En este punto se analiza la cantidad de bienes que el productor pretende ofrecer a
la venta por un periodo a cada uno de los precios posibles. Al igual que la
demanda, también existe la Ley de la Oferta que estipula que la cantidad ofrecida

% MCEACHERN, William A, Microeconomia: Una Introduccién Contemporanea, 6ta.Edicién, 2003, México, Thompson
Editores, pag.52.
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estd directamente relacionada con su precio, estando las demas variables
constantes.
Bajo el precio |:> Menor cantidad ofrecida

Mayor Precio |:> Mayor cantidad ofrecida

1.6.1. Clasificacion de la Oferta

Se establecen tres tipos de Oferta:

“Oferta Monopolica: Se caracteriza por la existencia de un solo productor de un
bien o servicio, tiene la opcién de fijar los precios o de regular las cantidades
ofertadas al mercado y sus condiciones de venta, no existe sustituto con la misma
calidad. Existen restricciones para entrar al mercado tales como: monopolio de
localizacion y monopolio natural como agua, materia prima, etc. Se requiere altas

inversiones de capital.

Oferta Oligopdlica: Es aquella porque en el mercado existen unos pocos oferentes
del producto o servicio, los mismo que tienen capacidad de ejercer un pequefio
control del mercado en cuento a fijacion de precios, cantidades y restricciones,

por lo que generalmente establecen acuerdos con sus competidores.

Oferta Competitiva: Ningun productor posee el control sobre el precio, el mismo
que viene fijado de manera impersonal por el mercado y se caracteriza porque los
productos o servicios son homogéneos y no diferenciados de tal manera que los
compradores son indiferentes de comprar los productos de cualquier empresa.
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Existe un gran nimero de empresas pero ninguna de ellas es capaz de influir individualmente en

le precio o en las cantidades a ofertarse; ademas, no existen restricciones para entrar o salir del
9333

mercado.

En base a la informacién que antecede, se puede enfocar a la empresa de
organizacion de eventos infantiles es Competitiva, por la existencia de otras

empresas de este tipo, no a nivel local pero si nacional.

1.6.2. Factores que afectan la Oferta

Al analizar la oferta, es necesario incluir igualmente factores que influyen en su

curva, adicional al precio existen otros factores tales como:

. Cambios en la tecnologia

. Los precios de los insumos

. Los precios de los bienes alternativos ( bienes sustitutos)
. Las expectativas del productor

. El nimero de productores en el mercado®

Al referirse a cambios en la tecnologia se relaciona con el hecho de que un
productor al mejorar su tecnologia, aumentara la oferta, debido a la disminucién
de costos de produccion. Los productores estardn en mejores posibilidades de
ofrecer sus bienes o productos. También estdn en mejores condiciones que su

competencia.

En tanto que en relacidn a los precios de los recursos pertinentes se refiere al
hecho del incremento o disminucién de los precios de los insumos que se utilizan
para la produccion de determinado bien o servicio. El incremento de precio de uno

de los insumos incrementa el costo de elaboracion.

* GOMEZ, Hugo, Estudio para la creacién de una empresa de limpieza y mantenimiento de edificios, ESPE, Sangolqui,
2008, pag.86.

¥ MCEACHERN, William A, Microeconomia: Una Introduccién Contemporanea, 6ta.Edicion, 2003, México, Thompson
Editores, péag.53.
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Los precios de bienes alternativos se explicaran haciendo una relacion son bienes
que emplean algo de los mismos recursos que se usan para producir el bien
principal. Por ejemplo en una panaderia producir menos pizzas para que exista

mayor demanda del pan.

Las expectativas del productor se refiere al hecho de la esperanza de mejores
precios en el futuro podria impulsar a los productores a reducir su oferta y esperar

un mayor precio (especulacion).

1.6.3. Comportamiento histérico de la Oferta

La oferta de este tipo de servicios ha ido creciendo a nivel nacional, las fiestas
infantiles representa un nicho de mercado interesante para los oferentes, al punto
que existen una infinidad de negocios de todo tamafio relacionados con esta
actividad.

En la ciudad de Otavalo, existen negocios que sin ser su actividad principal, la
venta de articulos para eventos infantiles, los expenden. No existe una empresa
que se encargue en si de la organizacion de Eventos Infantiles. Por lo que, para al

analisis de la oferta se dirigié la entrevista a este tipo de negocios.
Sin embargo en este punto se ha visto necesario acudir a la ciudad mas cercana,
Ibarra, donde existe la oferta de este tipo de servicio, que segun la observacién de

campo, existen tres empresas, las cuales han sido creadas desde cuatro afios atréas.

Para poder tener un referente histérico sobre el incremento de los servicios de este
tipo se estimo lo siguiente:
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Cuadro Nro.42: Comportamiento Histérico de la Oferta

ANOS NUMERO DE NUMERO DE TASA DE
EMPRESA EVENTOS CRECIMIENTO
ANUAL
2000 1 24 -
2001 1 24 1,00%
2002 1 48 1,50%
2003 1 48 1,00%
2004 2 96 1,50%
2005 2 96 1,00%
2006 3 288 1,33%
2007 3 288 1,00%
2008 3 288 1,00%
PROMEDIO 1,16%

Fuente: Trabajo de Campo, 2008
Elaborado por: Ximena Barahona, 2008

1.6.4. Oferta Actual del servicio

En la ciudad de Otavalo, como se explicO anteriormente, una empresa de
servicios de organizacion de eventos infantiles, como tal, no existe. Lo que hay
son locales comerciales, que venden articulos para eventos infantiles, tiene en su
stock dichos articulos simplemente por diversificar su negocio o por que existe la

demanda de los mismos.

Empresas de este tipo que se encuentran mas cerca son en la ciudad de Ibarra, que
para su contratacion se complica por cuestiones de distancia que se relaciona

directamente en costos por manejo de logistica.

1.6.5. Proyeccion de la Oferta

La proyeccion tomara en cuenta que al no existir este tipo de empresas en la
ciudad de Otavalo, se basard como referencia el mercado mas cercano que es la
ciudad de Ibarra. Donde existen 3 empresas legalmente establecidas que

representarian la competencia.
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En base a informacion proporcionada en la entrevista realizada en la Investigacion
de campo, cada empresa atiende un promedio de 4 eventos por semana, de los
cuales 2 son clientes de la ciudad de Otavalo, que constituye el 50% de los

eventos realizados.

Cuadro Nro.43: Proyeccion de la Oferta

ANOS Nro. Eventos Anual Tasa de Crecimiento
2008 288 -

2009 291 1.16%

2010 294 1.16%

2011 297 1.16%

2012 300 1.16%

2013 303 1.16%

Fuente: Trabajo de Campo y aplicacién de las formulas, 2008
Elaborado por: Ximena Barahona, 2008

Grafico Nro.34: Proyeccion de la Oferta
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Fuente: Trabajo de Campo y aplicacion de las férmulas, 2008
Elaborado por: Ximena Barahona, 2008
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1.7. Estimacion de la Demanda Insatisfecha

Con el estudio de mercado se pretende establecer la demanda y oferta de
determinado bien o servicio. Al implantar la diferencia entre la Oferta y la
Demanda, como resultado se obtiene la demanda insatisfecha, lo cual nos ayudara

a determinar el dimensionamiento de la nueva planta o negocio.

De las encuestas realizadas se determind que el 74.4% estaria dispuesto a
contratar el servicio de organizacion de eventos infantiles, por lo que desde el
punto de vista de la Demanda existe un punto favorable, y al no existir una

empresa oferente en la ciudad de Otavalo, la puesta en marcha seria favorable.
La demanda insatisfecha se determina mediante una resta de la Oferta Proyectada
menos la Demanda Proyectada, en el plazo de 5 afios, cuyo resultado sera el

condicionante para determinar la viabilidad de la nueva empresa.

Cuadro Nro.44: Demanda Insatisfecha

ANOS | DEMANDA OFERTA INSATIFECHA
2008 2028 288 1740
2009 2063 291 1772
2010 2099 294 1805
2011 2134 297 1837
2012 2170 300 1870
2013 2205 303 1902

Fuente: Trabajo de Campo y aplicacién de las férmulas, 2008
Elaborado por: Ximena Barahona, 2008
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Grafico Nro.35: Proyeccion de la Demanda Insatisfecha
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Fuente: Trabajo de Campo y aplicacién de las formulas, 2008
Elaborado por: Ximena Barahona, 2008

1.7.1. Analisis de la Demanda insatisfecha captada por el

proyecto

En base a los datos obtenidos podemos determinar que la Demanda Insatisfecha,
tiene una proyeccion ascendente, relaciondndolo con la oferta existente en la
ciudad de Ibarra, al no existir este servicio en Otavalo, se puede determinar que

igualmente la proyeccidn debe tener similar tendencia.

1.8. Analisis de Precios

Precio: es su relacién de cambio por dinero, esto es, el nimero de unidades monetarias que se
necesitan para obtener a cambio una unidad del bien.*

El precio es la cantidad monetaria que se paga por el intercambio de un bien o
servicio determinado. Dicho intercambio debe ser voluntario, debe cumplir esta

caracteristica para que se considere una transaccion de mercado. Este valor

s LARROULET, Cristian & Mochon, Francisco, Economia, lera Edicion, 1995, Espafia, McGraw-Hill, pag.58.
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monetario (precio) permite poner orden en el mercado, ya que cumple dos

funciones basicas la de suministrar informacion y la de proveer incentivos.

La estipulacion del precio se puede considerar como una de las estrategias mas

importantes, ay que luego nos permitira determinar la rentabilidad del proyecto

1.8.1. Precios Historicos y actuales

Los precios en el mercado varian de un lugar a otro, en este sentido cabe sefialar
que este tipo de servicios, se maneja por paquetes y si quiere adicionar tal o cual

servicios tiene un precio adicional.

En la ciudad de Ibarra, actualmente el precio promedio asciende a $9,5 solicitando
como minimo 20 nifios, y se manejan con un solo paquete si se quiere adicionar

algun otro servicio tiene un costo adicional.

1.8.2. El precio del servicio: método del calculo o estimacion

Para la estimacion del precio nos basaremos en dos puntos: precio basado en el
mercado y por paquetes, estipulando un paquete basico y adicionar servicios para
otros paquetes.

Cuadro Nro.45: Trabajo de Campo (Cantidad de nifios)

Cuantos nifios invitaria

Porcentaje Porcentaje U

Frecuencia Porcentaje vélido acumulado
Vélidos De 10 a 15 nifios 6 15,4 15,4 15,4
De 16 a 20 nifios 15 38,45 38,4 53,8
De 21 a 25 nifios 10 25,6 25,6 79,4
Mas de 25 nifios 8 20,6 20,6 100,0
Total 39 100,0 100,0 ‘

Fuente: Trabajo de Campo, 2008
Elaborado por: Ximena Barahona, 2008
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Como se puede observar en la tabla de frecuencia de la encuesta realizada, se
puede verificar, que el 38,4% invitarian de 16 a 20 nifios y el 25,6 lo haria de 21
a 25 nifios lo que demuestra que al establecer como minimo 20 nifios es una

cantidad acorde a la realidad del mercado.

8 PAQUETE I: Minimol5-20 nifios
Precio: $9,00 por nifio.+ $1.5 por Adulto
Incluye:

Dos horas de diversidn, con juegos y dinamicas, utilizacién de saltarines
(Inflables), animacion con personajes que el centro dispone.

o Invitaciones

. Decoracion

o Pintucaritas

o Pastel

o Snacks - Bebidas

. 3 Regalos para concursos

8 PAQUETE Il: Minimo 15-20 nifios

Precio: $9. Por nifio+ $1.5 por adulto

Dos horas de diversion, con juegos y dindmicas, utilizacion de saltarines
(inflables), animacion con personajes que el centro dispone.

o Invitaciones

o Decoracion

o Pintucaritas

o Pastel

. Hot Dog — Pizza ( $ 1.75)

. 3 Regalos para concursos

. Pifatas ( $ 15)

e  Ollas Encantadas ( $1.50 c/u
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1.8.3. Margenes de Precios: Volumen , Forma de Pago

Se estipula 20 nifios como minimo por evento, para cubrir los gastos que
implican la puesta en marcha de una fiesta infantil. Para cubrir los gastos de llevar
a cabo cada festejo, se requerird por lo menos realizar tres festejos en un fin de

Semana.

Ademas se tomara en cuenta los margenes de precios que se manejen dentro del
mercado, relacionado con empresas que presten este tipo de servicio. Es
importante también tener en cuenta la tasa de inflacion que este vigente en la

economia que es estipulada periédicamente por el Banco Central del Ecuador.

El volumen de los servicios, estard supeditado a la capacidad instalada, es decir
especialmente al local y sus facilidades, recursos humano adecuado y preparado y
quiza lo mas importante optimizacion del tiempo, para cubrir las expectativas del

cliente.

El pago por parte del cliente lo realizard el 50% al momento de contratar y
reservar el evento, se trabajara con reserva anticipada de por lo menos ocho dias,

y el restante 50% se realizara el dia propio del evento.

1.9. Comercializacion:

El estudio de mercado debe incluir en su desarrollo, las especificaciones técnicas
el producto o servicio y los atributos del mismo. Por ejemplo: tamafio, marca, tipo
de envase, etc. Al estudiar el producto es importante analizar el ciclo de vida

(introduccidn, crecimiento, madurez y declinacion).

La planeacion del producto es diferente en el caso se servicios, es asi que el
empaque y etiqueta no existen en el mercado de servicios. En tanto que el uso de

marcas, es mas dificil, porque no se puede mantener la calidad uniforme, el
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servicio es algo intangible; pero se puede optar por establecer un eslogan que lo
identifique, ademas en la decoracion del local y en la publicidad utilizar colores
Ilamativos. Incluir igualmente una imagen o disefio para logotipo que lo

distinguira.

Hasta esta etapa existe un cierto control de los factores de produccion, una vez
que el producto o servicio final ingresa al mercado, el ambiente competitivo

externo se convierte en principal determinante de su destino.

Es importante mencionar que, esencialmente la comercializacion de servicios se
maneja de manera similar a los productos tangibles, lo primordial es seleccionar y
analizar un mercado meta. Sin embargo en la practica hay caracteristicas de los
servicios que lo distinguen de los bienes, estos son: intangibilidad,
inseparabilidad, heterogeneidad y caracter perecedero. Dichas caracteristicas,
llevan a implementar estrategias de marketing diferentes que las de bienes o

productos

1.9.1. Estrategia de Precio

Como estrategia de precio, al tratarse de servicios, utilizaremos “precio por
paquete”, en el sentido de que cada producto se apoya uno con otro, es decir cada

paguete se encuentra interrelacionado. “Hacer paquetes, lo que significa fijar un precio y
vender servicios en conjunto en vez de individualmente, tiene beneficios tanto para los clientes
como para las empresas de servicio”*®

Los paquetes para los consumidores simplifican la compra y el pago, en tanto que
para lo oferentes estimula la demanda de la linea de servicios de la empresa, ya
que los servicios seleccionados para cada paquete deberan permitir incrementar

las ventas generales, se forma a un paquete a determinado precio.

%ZEITHAML, Valarie & Bitner, Mary Jo, Marketing de Servicios: un enfoque de integracion el cliente a la empresa,
, 2da.edicion, 2003, México, McGraw-Hill, pag.549.
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1.9.2. Estrategia de Promocién

La “promocidn: es el elemento de mezcla de marketing de una organizacion, que sirve para
informar, persuadir y recordarle al mercado la existencia de un producto y/o su venta, con la
intencién de influir en los sentimientos, creencias o comportamiento del receptor o destinatario™’

Para la promocion de determinado producto o servicio, se utilizan diferentes vias,
para llegar al pablico o clientes potenciales, en el mercado globalizado, que rige
actualmente permite la utilizacion de medios de la tecnologia,
telecomunicaciones, etc.; con la finalidad de influir en la gente, en ocasiones se

acude a estrategias comerciales creando necesidades inexistentes.

Cuadro Nro.46: Métodos promocionales

Constituye la presentacion directa de un producto que el
Venta Personal )
representante de una empresa hace a un comprador potencial.

Publicidad | Comunicacion masiva e impersonal que paga un patrocinador.

Es una actividad que trata de influir en los clientes, para estimular la
demanda, complementa la venta personal y la publicidad.
Promocién de Ventas Generalmente se dirige al consumidor pero también se puede aplicar
al personal de ventas con el fin de motivar y vendan mas

activamente.

Constituyen una serie de actividades comunicativas que coadyuvan a
crear actitudes y opiniones positivas respecto a una organizacion y
Relaciones Publicas sus productos. No necesariamente emite mensaje relacionado a
ventas, sino mas bien a diferentes tdpicos, puede estar dirigido a:

clientes, accionistas, grupo de interés particular, en fin.

Es una forma especial de relaciones publicas, dentro del cual se
incluyen noticias o reportajes sobre una organizaciébn o sus
Propaganda . oo .
productos. Emite un mensaje impersonal, es decir llega a una

audiencia masiva no es dirigido a un grupo determinado

Fuente: Stanton, William & Otros, Fundamentos de Marketing, 11ava.edicion, 2001, México, McGraw-Hill,
pag.483
Elaborado por: Ximena Barahona, 2008

¥ STANTON, William & Otros, Fundamentos de Marketing, 11ava.edicién, 2001, México, McGraw-Hill, p4g.482.
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En relacion con el cuadro anterior, la venta personal seria la principal estrategia
utilizada para la oferta de los servicios de la empresa de organizacién de eventos
infantiles, complementada con la publicidad (hojas volantes, tripticos, prensa
local, etc.). Ademéas se puede utilizar otros métodos promocionales como:
propaganda gratuita que en ocasiones se ofrecen en ciertos programas televisivos,

prensa.

Otra forma es la publicidad “referida” que generalmente se conoce, para lo cual se
debe procurar continuamente la calidad en servicio. Debido a que se considera que
este tipo de comunicacion es mas confiable que otras fuentes de informacién, el
mejor tipo de promocién para un servicio podria ser la referencia que den los
clientes. La comunicacién “referida” lleva nuevos clientes a la empresa, esto no

implica costos promocionales que constituye un ahorro.

1.9.3. Estrategia de Servicio

Una empresa que presta servicios, la calidad, es indispensable, ya que puede
constituirse en nuestra carta de presentacion e inclusive la publicidad de

personalizada (referida), que también se genera.

Definir “calidad de servicio” resulta dificil pero podemos anotar dos puntos importantes: 1.- es el
cliente quien define la calidad y no el productor-vendedor. 2.- Si la calidad del servicio no
corresponde a sus expectativas, pueden perderse ventas entre los clientes actuales y no atraerse a
otros nuevos.®

Para cubrir estos dos puntos sera necesario determinar y conocer claramente la
expectativa del cliente y realizar cada actividad con la finalidad de mantener la
calidad como meta de cada una de las tareas a realizarse. Se debe procurar un
programa permanente de mejoramiento continuo, con el fin de establecer una

percepcion de calidad por parte de los clientes.

¥ STANTON, William & Otros, Fundamentos de Marketing, 1lava.edicién, 2001, México, McGraw-Hill, p4g.577.
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Dentro de una empresa de servicios, es muy importante contar con el personal
adecuado, ya que son ellos quienes tienen un contacto directo con el cliente, por lo
que su seleccién, preparacion y control resulta primordial. Generalmente los
clientes se forman una opinion de la empresa y de sus servicios a partir de este

contacto o encuentro.

1.94. Estrategia de Plaza

La empresa de organizacion de eventos infantiles estara ubicada en un lugar
donde exista acceso a servicios basicos, transporte, sistemas de comunicacion y

vias de acceso que faciliten la entrega del servicio a los clientes potenciales.

Ademas se procurara poseer una infraestructura adecuada que coadyuve al
cumplimiento de las diferentes tareas y actividades que se requieran para la

organizacion del evento infantil.

Otro factor, donde facilite el contacto con los proveedores de servicios, mano de
obra, insumos, equipos, etc. todo en procura de mejorar el asunto relacionado con

costos y logistica.

1.95. Estrategia de Distribucion

Como caracteristica propia de los servicios, la intangibilidad y la inseparabilidad,
determinan necesidades especiales en su distribucion, se puede mencionar dos

formas:

Productor I——» Consumidor: La intangibilidad de los servicios lleva a una
distribucion directa, es decir, un contacto personal entre el productor y el
consumidor. Generalmente se utiliza este método cuando se trata de servicios

profesionales y servicios personales (que seria el caso el presente proyecto).
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Productor ——> Agente p—)Consumidor: En determinadas ocasiones no se
plica la distribucion directa, sino mas bien se utilizan agentes de venta, quienes

asisten al productor en la tarea de la venta de sus servicios.

Pero adicional a los agentes de ventas, actualmente el avance de la tecnologia en
lo que se refiere a computacion y telecomunicaciones, facilita a los consumidores,
el trato directo con los proveedores del servicio. Generalmente se maneja, a traves

del método de reservaciones.

En el caso de la empresa de organizacion de eventos infantiles se enfocara a
través de una distribucién directa, es decir por la caracteristica, de este tipo de
servicio se requiere la participacion tanto delos padres de familia, nifios y la
empresa; entre todos se especificara el servicio requerido a través de los paquetes

determinados. Un servicio generalmente no puede ser separado de su productor.

Para la distribucion de un servicio de manera directa, requiere también una
instalacion adecuada, para llevar a cabo dicha tarea. Se debe procurar estar lo mas
cerca del cliente potencial, ademas el ambiente fisico influye mucho en la
percepcién del servicio. Es importante contar de igual manera con el personal
adecuado que influye de manera directa en la calidad del servicio y atencion al

cliente. (Favor Ver Anexo E)
Para el presente proyecto sera importante recalcar a los padres de familia sobre la

seguridad de los nifios, contar con instalaciones y personal adecuado. Que

conlleven a la meta que es la diversion de los nifios.
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1.10.CONCLUSIONES:

e El proyecto se enfoca dentro de una Competencia Imperfecta a nivel nacional,

pero a nivel local se considera un Oligopolio, no existe competencia del servicio.

o Al realizar el trabajo de campo se determina que el 74,40% de la poblacion esta
dispuesta a contratar el servicio de una empresa de organizacion de eventos

infantiles.

e La Demanda Proyectada describe la existencia de 2205 eventos para el afio

2013, es decir se proyecta un crecimiento favorable.

e La Oferta Proyectada permite visualizar un crecimiento, que demuestra que
hay demanda de este tipo de servicio, por lo que las empresas ven una oportunidad

en este tipo de actividad.

e Al realizar una comparacion entre la Demanda- Oferta, se determina una
Demanda Insatisfecha favorable, en el sentido de que existe 1740 eventos por

cubrir, al no existir este tipo de empresa en la ciudad de Otavalo.

e El precio aproximado establecido es de $ 9,00 por nifio, estipulando como base
a 20 nifios por evento. Se ha tomado en cuenta precios de mercado y se ofrece por

medio de paquetes, simplifican la compray el pago.

e EIl numero de nifios por familia no incide de manera negativa, en la necesidad

de contratar el servicio de organizacion de eventos infantiles.
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CAPITULO 2

ESTUDIO TECNICO

Dentro del presente capitulo se revisara los aspectos que se relacionan con la
ingenieria del proyecto, el anélisis de los aspectos considerados en él, buscan que
proporcione informacion sobre costos e inversiones que se requerira para la

ejecucion del mismo.

Objetivos del Estudio Técnico

o Determinar el tamafio éptimo del proyecto, con la finalidad de establecer
costos de inversion y en un futuro determinar los ingresos del proyecto.

o Seleccionar la macro y micro localizacion del proyecto.

o Establecer los requerimientos de mano de obra, tecnologia y equipos para
el normal funcionamiento de la empresa de organizacion de eventos

infantiles.

2.1. Tamaiio del Proyecto

El estudio técnico, no se lleva a cabo de manera aislada del estudio de mercado,
estudio financiero ni de la organizacion en si del proyecto o empresa. Mas bien
todos se encuentran interrelacionados con determinadas variables como:

demanda, caracteristicas del servicio, comercializacion, etc.
Dentro del estudio técnico se analizara el tamafio del proyecto, que es de vital

importancia, ya que repercute de manera directa en el nivel de inversiones y

costos que se determinen y por ende en el calculo de la rentabilidad del mismo.
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2.1.1. Factores Determinantes del Tamano

Para determinar el tamafio del proyecto, se tendréa en cuenta algunos factores, que
se relacionan entre si, que finalmente constituyen variables determinantes y en

algunos casos limitantes del proyecto, tales como:

o Caracteristicas del Mercado.

e Disponibilidad de recursos financieros.

e Disponibilidad de Mano de Obra

e Disponibilidad de Insumos y materia prima

e Disponibilidad de Tecnologia

¢ Definicidén de las capacidades de produccion del servicio.

e Economias de escala

2.1.1.1. EIl Mercado

La empresa de organizacion de eventos infantiles, se desarrollara dentro del

mercado de servicios, que en los Gltimos afios ha tenido un crecimiento favorable.
Es asi que dentro de la provincia de Imbabura segln datos del Censo del 2001, los mayores
porcentajes de la PEA (Poblacion Econdmicamente Activa), segin Grupos Principales de
Ocupacién, se encuentra con un 14,5% los Trabajadores de Servicios y vendedores, lo que
evidencia que este sector es generador de fuentes de empleo.*

Actualmente en la ciudad de Otavalo, no existe la oferta de servicio de
organizacion de eventos infantiles, por lo que se establece que existe un mercado
no atendido, siendo favorable, méas alld del andlisis realizado del Estudio de
Mercado se establece para el afio 2008 existe una Demanda insatisfecha de 1740

eventos, que representa un namero bastante significativo.

* INSTITUTO NACIONAL DE ESTADISTICAS Y CENSOS; Imbabura: Anlisis de los Resultados Definitivos del VI
Censo de Poblaciony V de Vivienda 2001, Ecuador, pag.37
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2.1.1.2. Disponibilidad de Recursos Financieros

Dentro de los proyectos, las fuentes de financiamiento constituyen el aporte de

capital de los socios y el credito instrumentados por varias formas.

Para el desarrollo del presente proyecto se cuenta con un capital propio de
$24.686,83 la diferencia necesaria para cubrir la inversion que se requiera, para
poner en marcha la empresa de servicios, se realizara un préstamo a una

institucién financiera.

Se realizd la indagacion en tres instituciones financieras, lo que permitird
determinar luego la mejor opcion, para obtener el financiamiento para la inversion

que se requiera para la ejecucion del proyecto.

A continuacion se detalla, algunas alternativas que se pueden tomar en cuenta:
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Cuadro Nro.47: Alternativas de Financiamiento

ALTERNATIVAS DE FINANCAMIENTO

BANCO

TIPO DE
CREDITO

TASA DE
INTERES

PLAZO

MONTO

REQUSITOS

OBSERVACIONES

MM
Jaramillo
Arteaga

Comercial

12.36 %

36
meses

$ 15.000

Copia del RUC

3 dltimos  pagos
IVA.

Estado de Cuenta (3
meses anteriores)
Copia de Cédula
Copia Papeleta de
Votacion

Copia de Servicios
Bésicos

1 Garante

Entre el cliente y
garante deben cubrir
el 200% del valor del
préstamo en el caso
para uno de $15.000
seria 30.000.

Banco de
Guayaquil

Productivo

$16.51

36
meses

$15.000

Copia del RUC

3 Ultimos  pagos
IVA.

Certificado bancario
Certificado
Comercial

Copia de matriculo
vehiculo

Copia de Impuesto
Predial

Copia de Cédula
Copia Papeleta de
Votacion

Copia de Servicios
Bésicos

1 Garante

Coop. De
Ahorro y
Crédito
Atuntaqui
Ltda.

Micro

22%

36
meses

$ 15.000

Copia de cédula
socio/ conyuge.
Papeleta de
Votacion.

Copia RUC.

Copia Servicios
Bésicos Domicilio

2 Garantes

El solicitante  del
crédito  debe  ser
socio de la
Cooperativa. Por lo
menos uno de los
garantes debe tener
casa propia.

Fuente: Investigacién de Campo, 2008.
Elaborado: Ximena E. Barahona

De las alternativas antes mencionadas, se acudira posiblemente al Banco MM

Jaramillo Arteaga, no solo por la tasa de interés ofrecida, sino también por su

atencion y facilidad que ofrecen al cliente.

2.1.1.3. Disponibilidad de Mano de Obra

El recurso humano, dentro de una empresa de servicios, constituye un pilar

fundamental, ya que son quienes tienen contacto directo con los clientes. Es
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indispensable contar con el personal suficiente y apropiado para cada una de las

funciones y tareas que cumplir.

Adicional es importante mencionar, que para la ejecucion de las diferentes
actividades que se van a llevaran a cabo, en la empresa de organizacion de eventos
infantiles, existe dentro del mercado laboral de Otavalo, suficiente disponibilidad
de mano de obra, por cuanto la mano de obre requerida no exige una formacion

técnica especializada.

Para llevar a cabo el funcionamiento de la empresa de organizacién de eventos

infantiles. Se requerira:

Cuadro Nro.48: Disponibilidad de Mano de Obra

AREA CARGO TIPO CANTIDAD
CONTRATO

Administrativa | Gerente- Propietario Planta 1
Secretaria- Recepcionista Planta 1

Operaciones Personal organizacion Planta 2
local para evento
Animacion ( payaso) Contrato por 1

Horas

Elaborado: Ximena E. Barahona

En lo que se refiere a Gerente, estara a cargo del propietario de la empresa, lo que
se contrataria es una Secretaria- Recepcionista que debera tener el titulo de

Secretaria con conocimientos de computacion.
En tanto que el personal de Operaciones no se requerira de mano de obra

calificada, sino mas bien jévenes mayores de edad que tengan ganas de trabajar y

sean emprendedores.
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2.1.1.4. Disponibilidad de Insumos y Materia Prima

Para la empresa de servicios de organizacion de eventos infantiles, no tiene un

proceso productivo, pero si utilizard algunos insumos para la fiesta infantil, entre

los que se puede mencionar los principales:

&  SERVICIO:
Cuadro Nro.49: Disponibilidad de Insumos y materia Prima
NOMBRE DIRECCION ARTICULOS PRECIOS PRECIO
EMPRESA UNITARIO (
SIN IVA)
Saper Monserrath | Otavalo: Sucre Y Vasos de $0.94 pag. 12 unid. $0.08
Juan Montalvo Cumpleafios
Plato Charol $ 1.40 pag. 12 unid. $0.12
Sorpresa $ 1.80 pag.12 unid. $0.15
Tarjeta Invitacion $ 1.25 paq.12 unid. $0.10
Pifiata Mediana $4.05 $4.05
Globo Surtido 0.71 pag. 12 unid. $0.06
Globo Color $ 0.55 pag. 12 unid. $0.05
Velas $0.30clu $0.30
Bonete $1.13clu $1.13
Ollas Encantadas $0.45c/u $0.45
Distribuciones el Ibarra: Av. Pérez Vasos de $0.92 pag. 10 unid. $0.09
Payasito Cia.Ltda. Guerrero y Bolivar | Cumpleafios
Plato Charol $ 1.07 pag. 10 unid. $0.11
Sorpresa $ 0.68 pag. 20 unid. $0.03
Tarjeta Invitacion x | $ 0.68 pag. 10 unid. $0.07
12
Pifiata Mediana $3.50 $3.50
Globo Surtido $ 0.27 pag. 12 unid. $0.02
Globo Color $0.52 pag. 12 $0.04
Velas $0.27 $0.27
Bonete $0.71 $0.71
Ollas Encantadas $0.60 $0.60
Papeleria Sanchez Otavalo: Juan Vasos de $0.93 pag. 12 unid. $0.08
Montalvo y Cumpleafios
Modesto Jaramillo | Plato Charol $ 1.30 pag. 12 unid. $0.11
Sorpresa
Tarjeta Invitaciéon x | $ 1.05 paqg.12 unid. $0.09
12
Pifiata Mediana $3.50 $3.50
Globo Surtido 0.51 pag. 12 unid. $0.04
Globo Color $ 0.55 pag. 12 unid. $0.05
Velas $0.28 $0.28
Bonete $0.98 $0.98
Ollas Encantadas $0.55 $0.55

Fuente: Proformas de Empresas, 2008.
Elaborado: Ximena E. Barahona

96




Para el tipo de servicio que se va a prestar, se trabajaria posiblemente con la
Empresa Distribuciones el Payasito Cia. Ltda., de la ciudad de Ibarra, como
proveedor de la mayoria de insumos, por la variedad de productos que posee y son
distribuidores al por mayor, pero adicional lo que es Pifiatas — Ollas encantadas se
estableceria un contrato con la papeleria Saper Monserrath de la ciudad de

Otavalo, ya que tienen precios mas accesibles.

Cuadro Nro.50: Tortas

NOMBRE EMPRESA DIRECCION ARTICULOS PRECIOS
Panaderia Arenas Otavalo: Calle Torta Redonda con relleno $ 14,00
Roca y Juan (15 ped. aprox)
Montalvo
La Casa del Key Otavalo: Bolivary | Torta Grande con relleno $8,00
Morales (16 ped. aprox.)
Torta pequefia con relleno $6,00

(12 ped. aprox.)

Panaderia La Tradicion | Otavalo: Mejiay Torta Grande con relleno $6,00
Bolivar (16 ped.aprox.)

Torta Pequefia con relleno $5,00
(13 ped.aprox.)

Fuente: Investigacion de Campo, 2008.
Elaborado: Ximena E. Barahona

Para lo referente a la elaboracion de la torta, se trabajara con la Panaderia la
Tradicién, porque ademas de precios mas accesibles, ofrece una variedad de
tortas, se pudo comprobar su sabor, ademas de acuerdo a la cantidad que se
requiera al precio indicado existira un descuento.

Cuentan con servicio a domicilio, que facilitaria nuestro trabajo en cuanto a la
organizacion del evento infantil.

2.1.1.5. Disponibilidad de Tecnologia

La tecnologia sea en el sector productivo o la de servicios, es muy importante
porque su uso adecuado, nos permite disminuir costos de produccion, en nuestro
caso facilita el cumplimiento de tareas para ofrecer un servicio de calidad y a

tiempo.
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Para el caso del proyecto tema del presente estudio, no necesitara contar con una
tecnologia de punta, méas bien este tipo de actividad incide de manera directa la

participacion adecuada y a tiempo del personal contratado.

Dado que el presente proyecto, es de servicios, la inversion en tecnologia que se

requiere es:

&  SERVICIO:
Equipo de Amplificacion:

Cuadro Nro.51: Equipo de Amplificacion

NOMBRE EMPRESA DIRECCION DESCRIPCION PRECIO
ALMACEN MUSICAL Otavalo: Calle Consola Phonic 8 canales $ 149, 00
LOREN Sucre y Quito
Parlante Amplificado Acoustic | $ 448, 00
Microéfono Inaldmbrico $85.90
SOUNDBARRIER
INSTRUMENTOS Y Ibarra: Pedro | Consola BEHRINGER 8 canales | $ 177,39
AUDIO LA LIRA Moncayo y Parlante Amplificado 12”300W | $ 430,10
Asuncion Micréfono Inaldmbrico ITALY | $113.70
AMPLIFICACION Y Ibarra: Av. Consola Phonic 442B 8 canales | $ 295, 00
SONIDO: Edgar Puente Jaime Parlante Amplificado $ 550, 00
Rivadeneira'y Micréfono Inaldambrico $ 125,00
Pedro
Moncayo

Fuente: Proformas de Empresas, 2008.
Elaborado: Ximena E. Barahona

Se escogeria como posible proveedor al “ Almacenes la Lira”, porque ademas de
ofrecer precios que estan en relacion con las del mercado, tiene un valor agregado
que es el servicio, ya que los empleados saben sobre el tema, asesoran y dan
mantenimiento, ademas cuentan con una serie de accesorios adicionales en el caso

de asi requerirlo. Existe un descuento si se comprara de contado.
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Filmadora- Camara Digital

Cuadro Nro.52: Filmadora- Camara Digital

SONY H3

NOMBRE DIRECCION DESCRIPCION PRECIO
EMPRESA
ALMACEN LA GANGA | Otavalo: Calle Sucrey | Filmadora Sony DVD $ 557,00
Abdon Calderén Cémara Digital $ 334
SONY 7 XX
COMANDATO Otavalo: Calle Sucre y Filmadora Sony $1194,85
Abdon Calderén Cémara Digital $590
SONY 7 XX
KONICA: Laboratorios Otavalo: Calle Sucrey | Filmadora Sony DVD $ 565.60
Fotograficos Morales Camara Digital $432,00

Fuente: Proformas de Empresas
Elaborado: Ximena E. Barahona

Para el caso de la Filmadora y Camara Digital, que serviria para el caso que el
cliente solicité el servicio de Filmacion y Fotografia, a pesar de que los precios en
relacion con las otras empresas es mas alto, adicional prestan el servicio de

impresion, servicio técnico, que ayudaria para el desarrollo de las actividades de

la empresa.

2.1.1.6. Disponibilidad de Maquinaria y Equipo:

Para ofrecer un mejor servicio, para el entretenimiento de los nifios se ofrecera el

alquiler de saltarines o inflables. Para esto se tiene:

99




&  SERVICIO:
Inflables

Cuadro Nro.53: Inflables

NOMBRE EMPRESA | DIRECCION DESCRIPCION PRECIO
Publicidad Inflable Quito: Calle Escalador Deslizador: $ 3150
Pablo Sachin Inflable de 3.5 mts de frente x
N46-03 Y 5.5 mts de prof x 4 mts de
Esteban Méniz. altura.
Saltarin Combo $ 2950
Inflable de 4.0 mts de frente x
4.4 mts de prof x 3.1 mts de
altura.
Gran Saltarin Quito: Av. De Escalador - Saltarin Grande $ 3125
la Prensay Inflable de 5.0 mts de frente x
Pulida. 5.0 mts de prof x 7 mts de
altura.
Escalador - Saltarin Mediano $1785
Inflable de 4.5 mts de frente x
3.5 mts de prof x 3.5 de
altura.
Ideas Inflables Quito: Saltarin Grande $ 3000
cooperativa de Inflable de 4.5. mts de frente
Vivienda IESS- | x 5.0 mts de prof x 5 mts de
Calle Q S1529y altura.
Av. Ajavi Saltarin Mediano $2100

Inflable de 4.0 mts de frente x
3.0 mts de prof x 3.5 de
altura.

Fuente: Investigacién de Campo, 2008.

Elaborado: Ximena E. Barahona

De los proveedores, antes mencionados, se acudiria a Ideas Inflables, por ofrecer

mayores garantias, en el material utilizado para la fabricacion de los inflables,

asesoria técnica y accesorios adicionales para el correcto funcionamiento de los

mMismos.
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€&  SERVICIO: Muebles y Enseres

Sillas Plasticas — Mesas plasticas

Cuadro Nro.54: Sillas — Mesas

NOMBRE DIRECCION CANT. DESCRIPCION PRECIO (Incluye
EMPRESA IVA 12%)
PLASTICENTRO Otavalo: calle Roca 36 Sillas Bambino $136.80
LM 391y Juan Montalvo 36 Sillas Grandes $244.80
4 Mesas Cuadradas $100.00
$481.60
BAZAR LA Otavalo: Abdon 36 Sillas Bambino $114.48
BAHIA Calderén y Modesto 36 Sillas Grandes $233.28
Jaramillo Morella
4 Mesas Cuadradas $100.00
Balticas
$ 447.76
PLASTICENTRO | Otavalo: calle Garcia 36 Sillas Infantil $129.60
OTAVALO Moreno y Modesto 36 Sillas Adulto Brazo $ 248.40
Jaramillo 4 Mesas Cuadradas $95.20
$473.20

Fuente: Investigacion de Campo, 2008.
Elaborado: Ximena E. Barahona

Se realizara la compra en Bazar La Bahia, porque a pesar de ser de similares
caracteristicas los productos, en este negocio ofrecen precios mas accesibles, por
lo cual se trabajara con dicha empresa.
&  PUBLICIDAD: Rotulo- Publicidad

Cuadro Nro.55: Rétulo - Publicidad

NOMBRE EMPRESA DIRECCION DESCRIPCION PRECIO
(Incluye 1VA 12%)
DIKAPSA Otavalo: Morales 406 y Sucre 1 Rotulo Exteriores $76.16
Tamafio 2.00 *1.00 CMS
Estructura Metélica
1000 Hojas Volantes Full $ 168

Color Tamafio A6 papel
Couche 150GR

200 Tarjetas de $26.88
Presentacion Full Color
papel Couche 250 GR

STUDIO Otavalo: Calle Colén 344y 1 Rétulo Exteriores en $107.52

Bolivar Bastidor Tamafio 2.00

*1.00 CMS Lona Banner
Estructura Metdlica

1000 Hojas Volantes Full $134.40
Color Tamafio 10”15CMS
200 Tarjetas de $28.67
Presentacion Full Color
Tiro

Fuente: Investigacion de Campo, 2008.
Elaborado: Ximena E. Barahona
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Para la elaboracion del Rétulo, hojas volantes y tarjetas de presentacion se
realizara con la empresa Dikapsa, cuya actividad principal es la publicidad, tiene
ya un prestigio institucional a nivel local, sus trabajos son garantizados y cuentan
con personal experto en disefio grafico, por lo que la calidad de sus productos son

impecables.

2.1.1.7. Definicion de las capacidades del Servicio

Los servicios, como tal, frente al cliente, son calificados como buenos o malos, en
relacion a la calidad del mismo, en este sentido, la empresa de organizacion de
eventos infantiles contara con un local con diferentes areas de entretenimiento,

inflables, se realizara diferentes dindmicas y juegos infantiles.

2.1.1.8. Economia de Escala

Para determinar la capacidad de competir debe estimarse el costo fabril en
distintos niveles de la capacidad de produccion, para lo cual se toma en cuenta
diferentes componentes tales como: consumo de materia prima, materiales,

utilizacion de mano de obra, mantenimiento, gastos fabriles en general.

El costo fabril se debe comparar con: Capacidad de produccion y el monto de

inversion. (Denominada masa critica técnica)

Es importante sefialar que la capacidad de produccion es la tasa de produccion que puede
obtenerse, medida en unidades de salida por unidad de tiempo.*°

La capacidad de produccion esta influenciada por diferentes factores entre los que
podemos mencionar: disefio del producto, habilidades del personal, distribucién

de la planta, el flujo del proceso.

“© MENESES, Edilberto, Preparacion y Evaluacion de Proyectos, 2004, Quito, Qualityprint, pag.106.
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Como se puede notar, economias de escala estd relacionando con procesos de
produccion, es decir, con la produccidn de bienes, por lo que el presente proyecto
no estaria inmerso dentro de esto, por tratarse de prestacion de servicios, se
cumple con un proceso para llegar a un servicio final pero no es necesario un

proceso de transformacion, es decir un proceso fabril.

Servicios constituyen: todas las actividades econdmicas cuyo resultado no es un producto o
construccion fisica, que generalmente se consume en el momento en se produce y proporciona
valor agregado al afiadir aspectos que generalmente son preocupaciones intangibles *

Los servicios como tal, constituyen acciones, tareas y ejecuciones que se realizan
para cubrir ciertas expectativas y necesidades de determinados clientes, por lo que

no cumple un proceso de transformacion.

2.1.1.9. Capacidad de Prestacion del Servicio:

Determinar la capacidad de prestacion de una empresa de servicios, como es el
caso del presente proyecto, es indispensable, debido a que de esto dependera en
gran parte el éxito o fracaso de la misma. La capacidad ociosa tanto de mano de
obra, equipos e instalaciones puede provocar una disminucion de la rentabilidad y
la calidad del servicio. Asi mismo, la ocupacién en exceso de la capacidad puede
provocar en algunos casos desmotivacion en el personal, desgaste de instalaciones

y hasta el dafio de equipos.

Por lo mencionado anteriormente, se denota la importancia de establecer de
manera adecuada, la capacidad de prestacion de un servicio, sea cual fuere la

indole del mismo.

Una forma de atender de mejor manera y evitar las esperas, es trabajar a través de

un proceso de reservacion, estrategia que utilizara la empresa de organizacion de

“ ZEITHAML, Valarie & Bitner, Mary Jo, Marketing de Servicios: un enfoque de integracion el cliente a la empresa,
2da.edicién, , 2003, México, McGraw-Hill, pag.184
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eventos infantiles, con la finalidad de garantizar el servicio al cliente para una
determinada fecha y hora, lo que ayudara a mantener un cronograma de
actividades previamente establecida y saber hasta donde el servicio que se ofrece
puede cubrir determinada demanda.

En caso que se haga la reservacion que sera con lo por lo menos el 60% del valor
del evento, en caso de anulara la reservacion se cobrard un costo administrativo
del 10% del valor.

Las empresas de servicios utilizan diferentes estrategias, para el manejo de la
capacidad de prestacién del servicio, en el sentido de ajustar los cuatro recursos

fundamentales del servicio que son: tiempo, mano de obra, equipo e instalaciones.

2.1.1.10. Célculo de la Capacidad del Servicio:

Para el caso de la empresa de organizacion de eventos infantiles se tomaran en
cuenta algunos aspectos para el calculo de la capacidad del servicio, siendo asi
gue como unidad de medida se establecera el numero de eventos, que se pueda

atender diariamente.

Del Estudio de mercado realizado se obtuvo la siguiente informacion relevante,

para el calculo de la capacidad:

—

€  Los dias preferidos para el festejo del cumpleafios de los nifios, es el fin de
semana.

&;  El nmero de nifos invitados es de minimo 20.

En base a esté informacion se puede determinar:
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Cuadro Nro.56: Numero de Eventos Capacidad Maxima

DIAS DE LA SEMANA Nro. EVENTOS
Lunes - Jueves 2
Viernes 2
Sabado 3
Domingo 3
TOTAL 10

Fuente: Investigacién de Mercado, 2008.
Elaborado por: Ximena Barahona

Tomando en cuenta los datos del Cuadro anterior, se determina que la Capacidad

Méaxima aproximada del presente proyecto sera de 40 eventos mensuales
“Capacidad de Disefio: es la tasa maxima que se puede obtener en condiciones
ideales”

““Capacidad efectiva o utilizada: es el porcentaje de la capacidad disefiada”

““Eficiencia: es un porcentaje de la Capacidad Efectiva™*

Aplicando dichos conceptos, se determino:

Capacidad de Disefio: 10 eventos semanales, por tanto 40 eventos mensuales.

Capacidad efectiva = Capacidad Utilizada

Capacidad Disefiada

*> MENESES, Edilberto, Preparacion y Evaluacion de Proyectos, 2004, Quito, Qualityprint, pag.107.
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Cuadro Nro.57: Numero de Eventos Capacidad Méxima

DIAS DE LA SEMANA Nro. EVENTOS
Lunes - Jueves

Viernes

Sabado

Domingo

DOININ|FP |-

TOTAL

Fuente: Investigacion de Mercado, 2008.
Elaborado por: Ximena Barahona

Capacidad efectiva= 6 = 0.60 = 60%

10

De los eventos semanales estimados, se asume que se concreten unicamente 5

eventos, por varias razones, se tendria:

Eficiencia: Salida Real

Capacidad Efectiva

Eficiencia: 5 =071 = 71%

7

Cuadro Nro.58: Capacidad Efectiva del Servicio

Recurso Humano | Equipo Utilizado Promedio de Eventos Atendidos
Necesario Mensualmente

2 personas para Inflables y | 2 Inflables Al atender 10 eventos promedio
Decoracion 1Equipo de | semanal se estima unos 40 eventos
1 Asistente Animacion Amplificacion mensuales.

Elaborado por: Ximena Barahona

La capacidad del servicio es influenciado por diferentes factores tales como:
equipos, maquinaria, tiempo, disponibilidad de mano de obra, en fin, en el caso
del presente proyecto los equipos y maquinaria que se utilizarian primordialmente
son los Inflables y Equipo de Amplificacion que no tienen ningin limitante en
cuanto al tiempo de uso diario, por lo que la capacidad del servicio estara
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relacionada con la facilidad o dificultad de organizar el tiempo y el personal

encargado de la organizacion.

2.1.2.1. Tamafio Optimo:

La utilizacion 6ptima de la capacidad significa que los recursos se utilizan por completo pero no se

usan en exceso, y que los clientes reciben calidad en el servicio en forma oportuna”.*®

La capacidad optima de la empresa de organizacion de eventos infantiles, estara
dada por la capacidad de organizar el tiempo de acuerdo a los requerimientos de la
demanda y teniendo el suficiente personal para cubrir las expectativas del cliente.
En este caso, seria la de 24 eventos mensuales.

Como se menciond anteriormente, el factor tiempo, es la mayor limitante del
presente proyecto, ya que se debe tomar en cuenta que para cada evento se estima
un promedio de dos horas de duracion, adicional a esto se debera tomar en cuenta

el tiempo para decoracion, instalacion de equipos y materiales, etc.

2.2. Localizacion del Proyecto

Al establecer la localizacion adecuada del proyecto, permitird lograr una mayor
rentabilidad, en el sentido que se puede disminuir costos tales como: transporte,
comunicacion, etc.

2.2.1. Macro Localizacion

La macro localizacion, permite definir en primera instancia la zona o ciudad

donde se va a instalar la empresa.

3 ZEITHAML, Valarie & Bitner, Mary Jo, Marketing de Servicios: Un enfoque de integracion el cliente a la empresa,
,2da.Edicion, 2003, México McGraw-Hill pag.458.
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La empresa de organizacion de eventos infantiles, motivo del presente estudio se
ubicard en la ciudad de Otavalo, ciudad a la que principalmente en un inicio

prestara sus servicios.

La ciudad de Otavalo, representa el 18% de la poblacién urbana de la provincia de Imbabura,
segun el censo del 2001.*, por lo que su desarrollo es evidente, lo que ha llevado a
gue surjan nuevas actividades comerciales asi como también servicios.

Es importante sefialar que para establecer la macro localizacion se deberan tomar

en cuenta ciertos factores, tales como:

Medios y costos de transporte

Disponibilidad y costo de mano de obra

Cercania a las fuentes de abastecimiento de materias primas
Factores ambientales

Clima

El factor mas importante que conduce a ubicar la empresa de organizacion de
eventos infantiles en la ciudad de Otavalo, es el hecho, que en la ciudad no existe
este tipo de servicio, factor clave para emprender dicho proyecto. Adicional
tomando en cuenta los factores antes mencionados, en la ciudad existen vias y
medios de transporte accesibles que facilitan tanto la comunicacion como el

traslado tanto de personas como objetos.

Existe suficiente mano de obra disponible, ya que para el caso de la empresa de
organizacion de eventos infantiles no se requerird de mano de obra altamente
calificada, mas bien sera generador de empleo de aquel sector que tiene mas
dificultades de insercion laboral.

* INSTITUTO NACIONAL DE ESTADISTICAS Y CENSOS; Imbabura: Analisis de los Resultados Definitivos del VI
Censo de Poblacién y V de Vivienda 2001, Ecuador, pag.20.
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La mayoria de los proveedores de materia prima y servicios adicionales que se
requieran para la organizacion del evento, se encuentran dentro del mercado local

lo que facilita el cumplimiento de actividades.

2.2.1.1. Justificacion

Se eligié la ciudad de Otavalo, para la instalacion de la empresa de organizacion
de eventos infantiles, principalmente porque no existe este tipo de servicio en esta
ciudad, ademés de que en la actualidad todo lo que se refiere a servicios en
general esta desarrollandose de manera vertiginosa, mas aun servicios dirigidos a

nifios, en este caso su entretenimiento.
Ademas como se mencion0 anteriormente:
&  Existen suficientes proveedores de insumos para la organizacion de un

evento infantil, tanto a nivel local como en la ciudad de Ibarra.

&  Se cuenta en la ciudad con mano de obra, que nos permitira llevar a cabo las

funciones y actividades.

@ La ciudad de Otavalo cuenta con servicios basicos adecuados, vias de

acceso y comunicacion, que permitiran facilitar el trabajo.
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Grafico Nro.36: Mapa de Macro Localizacion

CIUDAD DE
OTAVALO

Fuente: Ilustre Municipio de Otavalo, Direccién de Planificacién, 2008.

2.2.2. Micro Localizacion:

La micro localizacion constituye el lugar especifico donde va a funcionar el local, es decir la
direccion exacta de su ubicacién. Asi pues, la micro localizacion: busca seleccionar el
emplazamiento Optimo del proyecto, basicamente se describe las caracteristicas y costos de los
terrenos, infraestructura y medio ambiente, leyes y reglamentos imperantes en el emplazamiento,
direccion del emplazamiento.”

Para establecer la micro localizacion se debera analizar algunos criterios, como se

menciona en el parrafo anterior.

> MENESES, Edilberto, Preparacion y Evaluacién de Proyectos, 2004, Quito, Qualityprint, pag.104.
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2.2.2.1. Criterios de Seleccion de alternativas

Para determinar la mejor localizacion, se debe tomar en cuenta determinadas

variables para ubicar correctamente el local.

e Transporte y Comunicacion

Otavalo, al ser una ciudad pequefia se facilita tanto el transporte como la
comunicacion. Ademas, actualmente la ciudad cuenta con un sistema de
transporte adecuado, existen suficientes vias de acceso tanto al area urbana como

rural.

Tanto los proveedores de insumos como los potenciales clientes, tendran facil
acceso a nuestro servicio. Lo que facilitara la prestacion del servicio. Ademas el
personal que se contratard sera de la ciudad de Otavalo por lo que no habra

complicacion para lo que es transporte y comunicacion.

Existe servicio de telefonia fijay movil de las tres operadoras que trabajan en el
pais, también se cuenta con el servicio de internet a través de Andina Net, en fin
existen diferentes vias de comunicacién, que permitiran realizar de manera

adecuada cada una de las actividades de la empresa.

e Cercania de las fuentes de abastecimiento

La mayoria de proveedores de la empresa, se encuentran en la Ciudad de Otavalo
y el principal proveedor referente a insumos en general estara ubicado en la

ciudad de Ibarra, que estd a 20 min de la ciudad de Otavalo, que es relativamente

cerca.
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° Cercania del Mercado

Como se menciond en el capitulo anterior, el mercado al cual se va a atender es a
nifios escolarizados del area urbana de la ciudad de Otavalo. La empresa debera
estar ubicado dentro de este sector, por lo que se tratara de determinar el lugar
adecuado dentro de la ciudad, sea al Norte, Centro o Sur, lo que se debe procurar
obtener un lugar que cuente con un terreno amplio, para el esparcimiento de los

nifos.

e Costos de Arriendo

Los costos de arriendo y venta de inmuebles en la ciudad de Otavalo es bastante
costoso, fendmeno causado por la alta migracién que existe en la ciudad y por

tanto encarecen los inmuebles.

En este sentido, cabe recalcar que el Sector céntrico de la ciudad es donde los
costos de arriendo son mas altos, por ser netamente el sector comercial de la
ciudad, el valor de arriendo de un local oscila entre $ 400 a $ 800 dolares
mensuales. El local para la empresa de eventos infantiles de preferencia, estara
ubicado al norte de Otavalo, sector hacia donde esta creciendo la ciudad y tiene
mayor futuro. Al sector norte, se puede conseguir un local desde $ 120 ddlares

aproximadamente dependiendo el tamafio y ubicacion.

e  Estructura Impositivay Legal

Por las caracteristicas del servicio no existe limitacion alguna en el aspecto legal,
por tratarse de una actividad licita. Lo que se deberd tomar en cuenta es la

normativa vigente para la puesta en marcha de la empresa.
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Basicamente se requerird: la Patente Municipal, Permiso del Cuerpo de
Bomberos de la Ciudad de Otavalo, previa la inspeccion del Local, permisos para
rotulaciéon y el consentimiento del duefio del local para las adecuaciones del local.

e Disponibilidad de Servicios Basicos

Dentro de la ciudad de Otavalo area urbana existen todos los servicios basicos
para el normal desarrollo de la empresa, asi: electricidad, agua potable, telefonia

tanto fija como movil.

. Posibilidad de eliminaciéon de Desechos

La ciudad cuenta con un sistema adecuado de recoleccion de basura, en base a un
horario establecido y ademas se realiza la clasificacion de los residuos en
Orgénicos e Inorganicos, que facilita el desecho de los mismos.

Dentro del local se tendra basureros igualmente clasificados, se procurara educar

a los clientes potenciales y empleados para su uso adecuado.

° Infraestructura

La empresa de organizacion de eventos infantiles requerird un local de por lo
menos 90mts de construccion aproximadamente para lo que es éarea
administrativa, bodega y dos cuartos para juegos de nifios, mas un espacio verde
de de 80mts para los inflables y las dinamicas de recreacion.

Por tal motivo, se debe encontrar un lugar adecuado para el funcionamiento y

ofrecer un servicio de calidad.
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2.2.2.2. Matriz Locacional

Para

cualitativo por puntos,
localizacion, asignarles valores ponderados de peso relativo, de acuerdo a la

importancia que se le atribuye.

Al comparar dos 0 mas localizaciones opcionales, se procede a asignar una calificacién a cada

determinar la mejor localizacion del local, utilizaremos el Método

el mismo que permite determinar los factores de

factor en una localizacion de acuerdo con una escala predeterminada, como por ejemplo 0-10.%

La zona con mayor calificacion, serd considerada como la mas favorable para la

ubicacion del local.

Cuadro Nro.59: Matriz Locacional

FACTOR PESO ZONA A : “Sector ZONA B: “* Sector ZONA C :*“Sector Sur”
Norte” Centro” “ Barrio El
Cdla. Jacinto Barrio El Cardén Empedrado”
Collahuazo
Calif. Ponderacion Calif. Ponderacion Calif. Ponderacion
Transporte y | 0.10 8 0.80 7 0.70 5 0.50
Comunicacion
Cercania a los | 0.20 6 1.20 8 1.60 7 1.40
proveedores
Cercania al | 0.20 7 1.40 8 1.60 7 1.40
mercado
Costos de | 0.25 8 2.00 5 1.25 7 1.75
arriendo
Disponibilidad | 0.10 7 0.70 7 0.70 6 0.60
de servicios
bésicos
Infraestructura | 0.15 7 1.05 5 0.75 6 0.90
TOTAL 1,00 7.15 6.60 5.15

Fuente: Trabajo de Campo, 2008.
Elaborado por: Ximena Barahona, 2008.

% SAPAG, Nassir & Sapag, Reinaldo, Preparacién y Evaluacién de Proyectos, 4ta Edicion, 2000, Chile, McGraw-Hill,

pag.196.
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Para la elaboracion del cuadro anterior se determino la calificacion se lo realiza en
una ponderacion de 0 a 10; siendo: 0-3 Bajo, 4-7 Medio y de 8-10 Alto. En tanto,
que para el PESO se tomo en cuenta ciertos factores que pueden influir en la
localizacidn, el de mayor estimacion es Costos de arriendo, ya que esto constituye
un factor bastante importante en la ciudad de Otavalo donde los cotos de los

bienes sea arriendo o venta son bastantes altos.

Ademaés otro factor es que por el tipo de servicio que se prestara se requiere un
local con ciertas caracteristicas como es que cuente con una construccion pequefia

y espacio verde disponible.

Asi sucesivamente, se establece el peso para cada factor siendo el mas bajo la
estructura impositiva y base legal que no afecta de manera directa en determinar la

localizacion del local.
2.2.2.3. Seleccion de la alternativa Optima

En base a la informacion del cuadro anterior, se prevé que el Sector Norte sera la
mejor ubicacion para el local de la empresa de eventos infantiles, es asi que este
se ubicara en la Cdla. Jacinto Collahuazo | Etapa, ya que se encuentra dentro del
sector norte, que tiene mayor movimiento comercial y cuenta con suficientes vias

de acceso, servicios basicos, etc.
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2.2.2.4. Plano de la Micro Localizacion

Grafico Nro.37: Mapa de Micro Localizacion

7

Fuente: Ilustre Municipio de Otavalo, Direccion de Planificacion, 2008

2.3. Ingenieria del Proyecto

La ingenieria del Proyecto constituye todos los requerimientos necesarios para la
prestacion del servicio, durante las diferentes etapas del proyectos hay que realizar
varios estudios, investigaciones hasta obtener el producto final, en este caso un

servicio de calidad que cumpla con las expectativas del cliente.
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2.3.1. Diagrama de Flujo

Subproceso: Necesidad del Servicio

EMPRESA

CLIENTE

Recepcionista:
Recibe la llamada
telefénica y cubre la
inquietud del cliente y
explica sobre el servicio
que se presta

A 4

Se registra en una base de
datos, de posibles clientes

y fecha de cumplearios del

nifio

Se establece fecha con el
cliente, para qué conozca
el local y su distribucion de
los servicios que se
prestara

INICIO

El cliente llama a la
empresa para averiguar
sobre el servicio, tiene la
<4—— necesidad del mismo

El cliente
decide conocer
el local y sus
instalaciones

I

El cliente se pone de

acuerdo para ir a conocer
- » — »| ellocaly sudistribucién

FIN <
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Subproceso: Contratacion Servicio
EMPRESA (Personal Area Administrativa) CLIENTE

INICIO

El cliente llega al

Se explica las local de la empresa
diferentes areas que [ para conocer
tienen el local y los instalaciones
paquetes que se
ofrece.
A 4
Se entrega publicidad,
donde constan los
servicios que se presta,
Ademas se entrega
(proforma)
Cliente
- > - > acepta

condiciones

[

Se cierra el trato
Establecen fecha y hora.
Nifios invitados

Realiza la
reservacion para la

A

fecha del evento.

A 4

Registro dentro del
cronograma de
actividades. Se cobra el
50% politica empresa
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Subproceso: Ejecucion Evento
EMPRESA CLIENTE

Se prepara todos los
insumos para el
evento acorde
requerimientos

Decoracion local,
preparacion equipos,
juegos, snacks, musica

Ejecucion Evento

\ 4
Se registra Factura del
servicio en el sistema Realiza el pago del
contable. En base a la »| servicio recibido, abona
proforma y servicio el 50% restante

entregado

-

A

Contabilizacidn del pago

FIN
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2.3.2. Proceso del Servicio

Para la empresa de empresa de organizacion de eventos infantiles, se debera
manejar en forma Optima las fechas y horas de celebracion, que como se
menciond se trabajara a través de un sistema de reserva, con la finalidad de

cumplir de forma ordenada cada evento.

Proceso 1: La organizacién en si del evento, se realizard en base a los
requerimientos estipulados por el cliente, quien con antelacidn escoge y estipula el
paquete que le conviene. Ademas se debera cancelar el 50% del monto total que

sume la organizacion del evento.

Proceso Il: Entonces en base a esto, se realiza la decoracion del local, se prepara
los juegos o dinamicas, la comida y bebidas. El local debera estar listo por lo
menos con una media hora antes del inicio del evento. Para el uso de los inflables,

se debera tener listo para el uso de los nifios.

Proceso I11: Ya en el festejo, se llevara un programa que se lo cubrird tanto en
tiempos y actividades, generalmente un evento tiene la duracion aproximada de

dos horas.

Proceso 1V: Una vez finalizado el evento, se cerrara el negocio con la cancelacion

de la diferencia pacta inicialmente.
Proceso V: El personal operativo, se encargara de la limpieza del local y si fuere

el caso prepara el local para el siguiente evento. Cada evento siempre sera en base

a las necesidades y requerimientos que cada cliente solicite.
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2.3.3. Programa del Servicio

Para determinar el programa de prestacion del servicio de organizacion de eventos
infantiles, se debe tomar en cuenta la capacidad instalada, es decir equipo y
maquinaria disponible, recurso humano, demanda del servicio, capital de trabajo,

en fin ya que un incremento implica la ampliacién de todos estos factores.

Se incurrira en una inversion adicional, si la demanda del servicio, asi lo requiera,

por lo que se debera analizar dicha variable.

Cuadro Nro.60: Programa de prestacion del Servicio

ACTIVIDAD ANO 1 ANO2 | ANO3 | ANO 4 ANO 5

Organizacién Evento Infantil ( 2 24 24 2 2% 29
horas por evento)

Fuente: Investigacion de Mercado, 2008.
Elaborado: Ximena Barahona

2.3.4. Distribucion de Oficina

El local y su distribucion, influird de manera directa en la calidad del servicio, ya
que de este dependera realizar las diferentes actividades de manera coordinada y

estableciendo tiempos de cumplimiento.
Dentro del local existirda una construccion dentro de la cual estard la parte
administrativa y el salon de juegos didacticos y titeres, ademas de una bodega de

insumos y materiales. Se contara con bafios debidamente ubicados.

En la parte verde se distribuiran los diferentes juegos que se realizan al aire libre,

como los inflables, escalera, etc.
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Grafico Nro.38: Distribucion Oficina
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Elaborado por: Ximena E, Barahona

2.3.5. Condiciones de Abastecimiento de Insumos

Para el abastecimiento de insumos se ha procurado establecer conexiones con
proveedores de insumos para eventos infantiles, que se localizan tanto de la
ciudad de Otavalo e Ibarra, para que faciliten la disponibilidad y transporte de los

requerimientos solicitados.

Se trabajara primordialmente con la empresa “ Distribuciones el Payasito” de la
ciudad de Ibarra, porque ofrece una variedad de productos, precios acorde al
mercado y en cuanto transporte dejan a domicilio y por no existir una distancia

muy grande su costo no influird de manera considerable en el precio. Ademas
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existe la posibilidad de trabajar con crédito a partir de la quinta compra, lo que

facilitara nuestro trabajo.

2.3.6. Requerimientos de Mano de Obra

La mano de obra requerida, sera la que se encuentre disponible en el mercado
local, es decir la ciudad de Otavalo. Como se menciond anteriormente la mano de

obra que se requiere no necesariamente sera técnicamente calificada.

Cuadro Nro.61: Requerimiento de Mano de Obra

TIPO DE SUELDO

AREA CARGO # Personas. CONTRATO BASICO
Gerente- Fijo $ 350,00
Administrati Administrativo 1
ministrativa Secretaria- Fijo $ 200,00
Recepcionista 1
TOTAL
ADMINISTRATIVOS
Personal Fijo $ 200,00
Operaciones organizacion local 2
para evento
Asistente Por Horas $ 240,00
Animacion 1

Fuente: Investigacion de Mercado, 2008.
Elaborado: Ximena Barahona

2.3.7. Requerimientos de materiales, insumos y servicios

Para la estimacion de los requerimientos de Insumos, lo vamos a realizar por
evento, es decir, lo que se requerira para un evento asumiendo la presencia de 20

nifios, que es el niumero aproximado del nimero de invitados por evento
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INSUMOS-MATERIALES:

SERVICIOS:
Cuadro Nro.62: Insumos y Materiales
ARTICULOS PRECIO CANTIDAD POR CIi/IAENI\-lrSILIJDAALD
UNITARIO EVENTO ( 20 nifios)
(24 EVENTOS)

Vasos de Cumplearios $0.09 $1.80 $43.20
Plato Charol $0.11 $2.20 $52.80
Cucharas $0.42 $8.40 $201.60
Mantel rectangular $2.07 $2.07 $49.68
Sorpresa $0.03 $0.60 $14.40
Tarjeta Invitacion x 12 $0.07 $1.40 $33.60
Letrero Feliz Cumplearios $0.71 $0.71 $17.04
Pito corneta $0.89 $17.80 $427.20
Pifiata Mediana $3.50 $3.50 $84.00
Globo Surtido $0.02 $0.40 $9.60
Globo Color $0.04 $0.80 $19.20
Velas $0.27 $0.27 $6.48
Bonete $0.71 $14.20 $340.80
Ollas Encantadas $0.60 $6.00 $144.00
Torta Grande con relleno $6.00 $6.00 $144.00
(16 ped.aprox.)

Funda de Caramelos $1.25 $1.25 $30.00
Funda de Chocolates $2.15 $2.15 $51.60
Variados

Funda de Papas Grandes $0.75 $1.50 $36.00
Funda de Salchichas $1.20 $1.20 $28.80
Cajade Té $0.40 $0.40 $9.60
Bebidas $2.00 $2.00 $48.00
Servilletas $0.68 $0.68 $16.32
Fosforos $0.05 $0.05 $1.20
Serpentinas $0.15 $0.50 $12.00
Juguete Premios $1.00 $3.00 $4.50
Alimentacion Adulto $0.80 $8.00 $15.00

$86.88 $1,840.62

Fuente: Investigacién de Mercado, 2008.
Elaborado: Ximena E. Barahona
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Cuadro Nro.63: Requerimientos de Herramientas

ARTICULOS CANT. PRECIO UNITARIO VALOR TOTAL
Clavosde 1" 20LIB $1,20 $ 24,00
Cinta de Adhesiva 24 $1,00 $ 24,00
Martillo 2 $8,00 $ 16,00
1 70,00 70,00

Escalera Pata de Gallo $ $
L, . 3 $ 7,50 $22,50
Extension Equipos (10mts)
Nylon 12 $1,40 $ 16,80
Cd's Msica Infantil 24 $1,50 $ 36,00
Rompecabezas Peg. 12 $1,00 $12,00
10 1,80 18,00
Rompecabezas Grand $ $
Juguetg para Vestir 6 $6.80 $ 40,80
(Didéctico)

Juguete Triangulo 6 $12,00 $ 72,00
Cuentos carton 10 $4,50 $ 45,00
Juguete azar 6 $ 10,50 $ 63,00
Casa Plastico 1 $ 150,00 $ 150,00
Escalera-Deslizador 1 $ 300,00 $ 300,00
$910,10

Fuente: Investigac_ién de Mercado, 2008.

Elaborado: Ximena E. Barahona

SERVICIOS

Cuadro Nro.64: Requerimientos de Servicios Basicos

DETALLE VALOR MENSUAL VALOR ANUAL
Agua Potable $10.00 $120.00
Energia Eléctrica $40.00 $480.00
Servicio Telefénico $ 25.00 $300.00
TOTAL SERVICIOS BASICOS $75.00 $900.00

Fuente: Investigacion de Mercado, 2008.

Elaborado: Ximena E. Barahona
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2.3.8. Requerimientos de Maquinariay Equipo

. Servicio:

Cuadro Nro.65: Requerimientos de Equipo de Amplificacion
NOMBRE DESCRIPCION PRECIO | yALOR
EMPRESA CANT. | UNITARIO | TOTAL

INSTRUMENTOS Consola BEHRINGER 8 canales

Y AUDIO LA LIRA 1 $ 158.39 $158.39

Parl Amplifi 12”300W
arlante Amplificado 12”7300 ’ $384.02 $ 768.04

Cable de mic. SM stereo 40 mts $0.54 $21.60
Pedestal IBBOCX Sp-502 Negro

parlante 2 $27.15 $54.30

Plug Cannon Macho SM 2 $1.13 $2.26

Plug Connex 1/4 mon SM 2 $0.35 $0.70

Micré6fono Inaldmbrico ITALY
icréfono Inalambrico 1 $10152 | $101.52

TOTAL $1,106.81

Fuente: Investigacién de Mercado, 2008.
Elaborado: Ximena E. Barahona

Cuadro Nro.66: Requerimientos de Inflables

NOMBRE DESCRIPCION CANT. PRECIO VALOR
EMPRESA UNITARIO| TOTAL
ldeas inflables Escalador Deslizador:
Inflable de 3.5 mts de frente x
5.5 mts de prof x 4 mts de 1 $3,000.00 | $3,000.00
altura.

Saltarin Combo

Inflable de 4.0 mts de frente x
4.4 mts de prof x 3.1 mts de 1 $1,900.00 | $2,100.00
altura.
TOTAL $5,100.00

Fuente: Investigacion de Mercado, 2008.
Elaborado: Ximena E. Barahona
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Cuadro Nro.67: Requerimientos de Camara Digital-Filmadora

NOMBRE DESCRIPCION CANT. | PRECIO VALOR
EMPRESA TOTAL
KONICA: Filmadora Sony DVD 108 1 $535.60 $535.60
Laboratorios Cémara Digital SONY H3 1 $409.09 $409.09
Fotograficos
TOTAL $944.69

Fuente: Investigacion de Mercado, 2008.
Elaborado: Ximena E. Barahona

Para el normal desarrollo de las actividades de la empresa de organizacion de
eventos infantiles se requiere incursionar en gastos adicionales tales como:

o GASTO PUBLICIDAD:

Cuadro Nro.68: Requerimientos de Rétulo - Publicidad

NOMBRE EMPRESA DESCRIPCION CANT. PRECIO VALOR
UNITARIO TOTAL
DIKAPSA Rétulo Exteriores Tamarfio
2.00 *1.00 CMS Estructura 1 $68.00 $68.00
Metalica
Hojas Volantes Full Color
Tamafio A6 papel Couche 1000 $0.15 $150.00
150GR
Tarjetas de Presentacion
Full Color papel Couche 200 $0.12 $24.00
250 GR
TOTAL $242.00

Fuente: Investigacién de Mercado, 2008.
Elaborado: Ximena E. Barahona
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o EQUIPOS DE OFICINA: Computador

ADMINISTRATIVO:

Cuadro Nro.69: Requerimientos de Equipo de Oficina Computador

NOMBRE . PRECIO VALOR
EMPRESA DESCRIPCION CANT. UNITARIO| TOTAL
Grupo Net Computador Intel Core 2 Duo
2.4 GHZ
Mainboard Intel audio, Red
Procesador Interl Core 2 Duo
24GHZ Memoria Ram 1 Gb ! $658.04 $658.04
DDR2 Tarjeta Fax
modem Disco Duro 250GB 7200
rpm SATA
Impresora HP Multifuncién C4280| 1 $86.61 $86.61
TOTAL $ 744.65
Fuente: Investigacion de Mercado, 2008.
Elaborado: Ximena E. Barahona
2.3.9. Requerimientos de Mueblesy Enseres
SERVICIO:
Cuadro Nro.70: Requerimientos de Sillas-Mesas Plasticas
. PRECIO VALOR
NOMBRE EMPRESA DESCRIPCION CANT. UNITARIO TOTAL
BAZAR LA BAHIA Sillas Bambino 36 $2.83 $101.88
Sillas Grandes Morella 36 $5.79 $208.44
Mesas Cuadradas Balticas 4 $19.63 $78.52
TOTAL $388.84

Fuente: Investigacion de Mercado, 2008.
Elaborado: Ximena E. Barahona
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ADMINISTRATIVO:

Cuadro Nro.71: Requerimientos de Muebles de Oficina

NOMBRE EMPRESA DESCRIPCION CANT. PRECIO VALOR
UNITARIO TOTAL
DECOR ARQ Estacion Semi Ejecutiva
1.50x1.40con cajonera
metalica tres gavetas con 2 $225.00 $450.00
chapa seguridad
Silla Secretaria STAR con
apoya brazos 2 $84.75 $169.50
Mueble Cafeteria 0.90 alto
1.40 ancho en melaminico 1 $ 168.00 $168.00
Moddulo Secretaria 1.80 alto x
0.75 ancho 1 $ 106.65 $106.65
TOTAL $894.15
Fuente: Investigacion de Mercado, 2008.
Elaborado: Ximena E. Barahona
Cuadro Nro.72: Requerimientos de Utiles de Oficina
PRECIO TOTAL
ARTICULOS CANT. ANUAL UNITARIO ANUAL
Grapadora Bester 2,00 $1,95 $3,90
Perforadora Bester 2,00 $2,80 $ 5,60
Dispensador Cinta Adhesiva 1,00 $1,80 $1,80
artesco mediano
Carpetas Artesco Archivadora 6,00 $1,85 $11,10
Porta Clips Maped 2,00 $2,75 $5,50
Clips 3,00 $0,18 $0,54
Carpetas carton 12,00 $0,15 $1,80
Cinta Adhesiva 12,00 $0,15 $1,80
Esferos Bic medio 24,00 $0,23 $5,52
Papel Bond Resma 75Gr 8,00 $3,80 $ 30,40
Resaltadores Bester 6,00 $0,56 $3,36
Marcadores Permanentes 6,00 $0,45 $2,70
ToTAL $ 74,02

Fuente: Investigacion de Mercado, 2008.

Elaborado: Ximena E. Barahona
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2.3.10. Estimacion de Costos de inversion

Para la empresa de organizacion de eventos infantiles, se establece como costos
de inversion, basicamente los Activos Fijos que son los bienes basicos que
inicialmente se requiere para la ejecucién del proyecto, adicional se estipula

Activos Diferidos, capital de trabajo, como se detalla a continuacion:

Cuadro Nro.73: Estimacién Costos de Inversion

DETALLE VALOR
ACTIVOS FIJOS
Maquinaria Y Equipos $7.151,50
Muebles y Enseres $1.282,99
Equipos de Oficina $ 744,65
Total Activos Fijos $9.179,14
ACTIVOS DIFERIDOS
Gastos de Estudio Proyecto $1.500,00
Gastos de Constitucion $ 100,00
Gastos de Adecuacion Local $12.000,00
Total Activos Diferidos $ 13.600,00
CAPITAL DE TRABAJO (3 MESES)
Insumos y Materiales $5.521,86
Sueldos / Salarios $4.630,23
Servicios Basicos $ 225,00
Utiles de Oficina y escritorio $18,51
Publicidad $ 242,00
Arriendo $ 360,00
Total Capital de Trabajo $10.997,59
INVENTARIO
Inventario Herramientas - Accesorios $910,10
Total Inventario $910,10
TOTAL INVERSION $ 34.686,83
DISTRIBUCION CAPITAL
Capital Propio $ 24.686,83
Financiamiento Bancario $ 10.000,00
TOTAL CAPITAL $ 34.686,83
Porcentaje Capital Propio 71,17%
Porcentaje Capital Externo 28,83%
100%

Fuente: Investigacion de Mercado, 2008.
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Elaborado: Ximena E. Barahona

Del cuadro anterior se determina que la inversion estimada para la ejecucion del
proyecto asciende a $ 34.686,83, que incluye el capital de trabajo para los tres
primeros meses de funcionamiento. Ademas se determina que se necesitara un
financiamiento de $10.0000 para cubrir la totalidad de la inversion que representa
el 28,83%.

2.3.11. Calendario de Ejecucién del proyecto

ABRII] MAYO JUNIO JULIO | AGOSTO REPTIEMBRY OCTUBRE [NOVIEMBRIDICIEMBRE]
I M I HEE M EE NN R N HEE N MR EI M E EI M EE

ACTIVIDAD

Elaboracion del Provecto
* Estudio de Mercado

#Estudio Téchico

* Estudio Organizacional

*# Eztudio Financiero

Busca de Financiamiento

Legalizacion Empresa

BusquedaLocal

Adecuaciones Local

Establecer Principales Proveedores

Seleccion del Personal

Adquisicion Equipos- Insumos

Adqusicion Muebles -Enseres

Inicio de Activiaddes

Elaborado: Ximena E. Barahona

2.4. Aspectos Ambientales

La empresa de organizacion de eventos infantiles, por las caracteristicas de sus
actividades no implica contaminacion alguna del ambiente. En el sentido que ni la
maquinaria y equipo ni los insumos utilizados son contemplados como agentes

contaminantes o nocivos para el ambiente.
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2.4.1. Legislacion Vigente

La Municipalidad de Otavalo a través de la Direccion de Higiene, Salud y Gestion Ambiental
busca mejorar las condiciones de vida de la poblacion, a través de la promocién, prevencion de la
salud y proteccion del medio ambiente, con una participacion responsable y consciente de la
ciudadania. %

Es asi que actualmente no sélo el gobierno local se preocupa del aspecto
ambiental, a nivel del Gobierno nacional, la gestion ambiental estd tomando cada
vez mas importancia, sobretodo por el asunto del calentamiento global, que

afectan a todo el planeta.

2.4.2. ldentificacion y descripcidn de los impactos ambientales

Para la elaboracion de un proyecto, actualmente se exige que dentro del estudio

se incluya el tema referente a impacto ambiental.

Segun la informacion proporcionado en el Libro del Eco. Edilberto Meneses sobre
Preparacion y Evaluacién de Proyecto, establece una clasificacion de los

diferentes grados de impacto ambiental:

Categoria 1: Beneficioso al Ambiente: es decir que las medidas y acciones que
se ejecuten en un determinado proyecto producirdn mejoras en la calidad del

ambiente.

Categoria Il: Neutral al Ambiente: es decir que la ejecucién del proyecto no
afectara al ambiente.

7 http://www.otavalo.gov.ec/servicios4.html
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Categoria Il1: Impactos Ambientales potenciales negativos moderados: en
esta categoria existen alternativas tecnoldgicas o soluciones ambientalmente

apropiadas para controlar dichos impactos.

Categoria 1V: Impactos Ambientales potenciales negativos de caracter
significativo: acciones de proyectos en ejecucion que pueden ocasionar

afectaciones de consideracién al ambiente.

Tomando en cuenta la clasificacion anterior, el presente proyecto de creacion de
una empresa de organizacion de eventos infantiles, se ubica en la Categoria Il ,
ya que todos los insumos utilizados y sus empaques son de material reciclable ,
ademas no se utiliza ningun quimico nocivo, por lo que la ejecucién del proyecto

no afecta el medio ambiente.

2.4.3. Medidas de mitigacion del Impacto Ambiental

Las estrategias tendientes a evitar, en unos casos, y a minimizar en otros, los impactos
ambientales son conocidas como las Medidas de Mitigacion del impacto ambiental.*®

Para la ejecucion del proyecto, motivo del presente estudio, se establece como
medidas de mitigacion:

Normar a nivel de la empresa la clasificacién de los desechos en: organicos
e inorganicos, para lo cual alrededor del local se instalaran basureros etiquetados

para el tipo de residuo.

Encender y activar los inflables lo estrictamente necesario, con el fin de

evitar el ruido que se puede generar cuando se encuentran encendidos.

8 MENESES, Edilberto, Preparacion y Evaluacién de Proyectos, 2004, Quito, Qualityprint, pag.119.
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Al momento de adquirir los diferentes insumos necesarios para la
organizacion de cada evento, se tendra la precaucion de verificar que utilicen

empaques reciclables.

No utilizar para el festejo juegos pirotécnicos o materiales que utilicen
elementos inflamables, tanto por seguridad de los nifios como por el impacto

ambiental que pueden tener este tipo de instrumentos.

2.5. CONCLUSIONES

%  Para la empresa de organizacion de eventos infantiles, se determina como
tamafo 6ptimo, basdndose como unidad de medida el nimero de eventos, la

organizacion de 24 eventos al mes.

%  La empresa estard ubicado en la Ciudad de Otavalo especificamente al
norte, en la Ciudadela Jacinto Collahuazo | Etapa, ya que cubre expectativas tales
como: cercania a proveedores, acceso a servicios basicos indispensables,

transporte, arriendo, entre otros.

% El local constara con un area aproximada de 90mts de construccion para
Oficinas administrativas y Salas de Juegos, y adicional con 80mts de area verde

para los juegos y actividades para cada evento.

% Lainversion inicial para la ejecucion del proyecto sera de $ 34686,83 monto
que sera cubierto en un 71,17% por capital propio y la diferencia por fuentes
externas, que como se menciond se acudird al Banco MM Jaramillo Arteaga.

% La ejecucion del proyecto y sus actividades, no afectan al medio ambiente,

ya que no se utilizan insumos ni equipos conlleven a esto
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CAPITULO 3

LA EMPRESA Y SU ORGANIZACION

El desarrollo del presente capitulos permitira realizar un andlisis de los aspectos
organizacionales de una empresa, y como influye esto en el normal desarrollo de

las diferentes actividades administrativas y por ende econdmicas del proyecto.

Objetivos

»  Determinar los requerimientos legales para la constitucion de la empresa.

»  Implementar la base filosofica de la empresa de organizacion de eventos
infantiles, para fomentar la identificacion tanto de clientes externos e
internos.

»  Definir las estrategias, objetivos, principios y valores de la empresa.

»  Estipular la organizacion de la empresa a través de una estructura y

funciones organizacionales.

3.1. Base Legal

Para la creacion de una empresa sea de servicios o de produccidn, existe tanto a
nivel nacional como a nivel local, estipulaciones que todas las empresas deben

cumplir para iniciar actividades comerciales o de servicio.
En el caso del presente proyecto se debera inicialmente pagar la Patente

Municipal, en el SRI sacar el Registro Unico de Contribuyentes, sacar el Permiso

del Cuerpo de Bomberos de Otavalo, previo la inspeccion del local.
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Para la afiliacion del personal con contrato fijo se debera acudir al IESS para
hacer el Aviso de Entrada de cada uno de los empleados y ademas obtener el

namero patronal para los respectivos tramites.

La empresa de organizacion de eventos infantiles debera cumplir con toda la

normativa vigente, para iniciar sus actividades e manera licita.

3.1.1. Nombre o Razo6n Social

Al momento de crear una empresa es muy importante determinar su razén social,
ya que a nivel de marketing seré la forma de reconocer un producto o servicio y
por la parte comercial constituye la identificacion legal de la misma.

Para estipular el nombre adecuado, serd importante tomar en cuenta ciertas

caracteristicas que debe cumplir, asi:

Sugerir algo acerca del producto o servicio, sobretodo sus beneficios y empleos.
Ser facil de pronunciar, deletrear y recordar.

Ser distintivo

Ser adaptable a los nuevos productos que se vayan incorporando a la linea.

Ser susceptible de registro y proteccion legal. +°

BB

Tomando en cuenta estos puntos y adicional que la empresa de organizacion de
eventos infantiles dirige su accionar hacia nifios, debe ser un nombre facil de

recordar parra ellos.

Tomando en cuenta estos detalles, se realizO una encuesta a diez personas,
quienes deberan escoger el nombre que mas les agrade y del resultado de ésta, se
determinara el nombre para la empresa de organizacion de eventos infantiles.

(Favor, Ver Anexo F)

9 STANTON, William & Otros, Fundamentos de Marketing, 11ava.Edicion, 2001México, McGraw-Hill, pag.267.
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Luego de realizada la encuesta, se obtuvo que el nombre de mayor puntaje fue:
“Sonrisas y Diversion” con el eslogan “porque su nifio se merece lo mejor”, por

lo tanto este seréd el nombre que la empresa adoptara.

DonqB SO meregs y mejod

3.1.2. Titularidad de Propiedad de la Empresa

La empresa de organizacion de eventos infantiles, se considerara como una
Empresa Unipersonal de Responsabilidad Limitada, que segun la ley publicada
en el Registro Oficial 196 del 26 de enero del 2006 permite que una sola persona
natural constituya una compafiia, denominandose a este como gerente-

propietario.
El propdsito de esta Ley, se constituyd en una forma de formalizar aquellos

negocios informales; reconocer juridicamente a la microempresa, que por lo

general estd compuesta por una sola persona y que constituye una empresa de
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hecho. Las microempresas generan fuentes de trabajo para la poblacion

econdémicamente activa por tal motivo la importancia de legalizar su accionar.

El caracter de unipersonal se refiere a que s6lo puede ser constituida por una
persona, por lo que no se admiten socios ni accionistas, como en las compaiiias
anonimas o de sociedad limitada. La idea es que personas naturales puedan ejercer

el comercio, excepto actividades de tipo financiero y de mercado de valores.

Para este tipo de empresas se establece que el capital inicial es el monto total de
dinero que el gerente-propietario hubiere destinado a la actividad misma, sin
embargo este capital no podra ser inferior al producto de la multiplicacion de la
remuneracién basica minima unificada del trabajador en general por diez (en otras
palabras $ 2.000).

3.1.3. Tipo de Empresa

La empresa de organizacion de eventos infantiles, constituye una empresa de
servicios, ya que no ofrece bienes sino méas bien la funcion principal es la
organizacion de un festejo infantil, por lo que se le considera una empresa del

sector servicios.

Segun el clasificador internacional CIUU la empresa esta dentro del Sector
Servicios prestados a las Empresas, a la Comunidad, sociales y Personales y
dentro de éste puntualizado con el item 9219: Otras actividades de

Entretenimiento.
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3.2. Diagnostico Situacional de la Empresa

El diagnostico estratégico permite realizar un estudio de las &reas de la empresa u
organizacion que conviene fortalecer, permite definir la mision, objetivos,
establecer los mecanismos que permitan desenvolverse a la empresa en el mundo
competitivo en el que se desarrolla. En base a esto, se procede formular los planes
estratégicos y tacticos, que sirven como herramienta gerencial para la toma de

decisiones.

El diagndstico estratégico contribuye establecer las fortalezas, debilidades,

oportunidades y amenazas de la empresa.

A nivel interno se analizan factores tales como: Area Administrativa, Financiera,
Comercializacion, Produccion, entre otros ya que todas las acciones que se tomen

influira de manera directa en la organizacién de la empresa,

NIVEL INTERNO I_}FORTALEZAS - DEBILIDADES

A nivel externo se toma en cuenta por ejemplo: Factor Economico (PIB,
Inflacién, Ingreso familiar, Leyes, etc.), Factor Politico (estabilidad politica,
conflictos internacionales, inestabilidad legal); Factor Social (Migracion, Pobreza,
Crecimiento sector, etc.) Factor Tecnologico (avance tecnoldgico, equipamiento)

Factor Ambiental (contaminacion, clima, etc.).
NIVEL EXTERNO }OPORTUNIDADES - AMENAZA
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Cuadro Nro.74: Diagnéstico Estratégico

DIAGNOSTICOESTRATEGICO

MEDIO AMBIENTE | MEDIO AMBIENTE

EXTERNO INTERNO

OPORTUNIDADES FORTALEZAS
AMENAZAS DEBILIDADES

| , Gerencia Financiera un enfoque estratégicolra.Edicion, 2001, Colombia, McGraw-Hill,

pag.85.
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Cuadro Nro.75: MATRIZ FODA: Anélisis Microambiente (Nivel Interno)
Diagnostico Estratégico

AREAS DE LA EMPRESA FORTALEZA DEBILIDAD

ALTO | MEDIO [ BAJO | ALTO | MEDIO | BAJO

Area Administrativa

Personalizacion de los servicios y contacto directo con clientes 1

Estructura Organizacional Sencilla 2

Capacidad Gerencial habilidades para innovar 2

Imagen positiva de la empresa por parte de los clientes 2

Sistema adecuado de comunicacion interna 2
Sistema de contratacion de personal adecuado 2

Servicios dirigidos a nifios, en pleno auge 5

Area Operativa

Disponibilidad de mano de obra 4 2

Equipos Adecuados 1

Capacidad de pago a proveedores 1

Suficiente capital para emprender nuevas actividades si fuera
necesario 4

Plan de marketing adecuado 2

Procesos operativos que faciliten el cumplimiento de tareas 1

Diversidad de actividades para ofrecer el servicio 1

Infraestructura

Infraestructura adecuada 4

Acceso a servicios basicos 4

Ubicacion estratégica 3

Transporte y vias de acceso adecuados 3

Alto 4-5

Medio 2-3

Bajo 0-1

Elaborado por: Ximena Barahona

Al realizar un andlisis a nivel interno de la empresa de organizacion de eventos
infantiles, serd necesario tomar en cuenta las diferentes areas de la misma, tales
como son: Area Administrativa, Operativa y la Infraestructura, en este sentido,

analizar los diferentes factores que pueden influir el desarrollo de ésta.
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Se utilizar& una de las herramientas administrativas para diagndstico
organizacional, como es el FODA, a nivel interno permite determinar Fortalezas
y Debilidades. Al ser una empresa en proceso de creacion y no cumplir
actividades aun, se basara el analisis en variables que puedan afectar en un futuro

y las que se han generado hasta el momento.

Asi, en realidad se han visualizado mas oportunidades que amenazas. Como
principales Oportunidades se puede mencionar: el hecho que los servicios va
dirigido a nifios en edad escolar, que constituye el grupo que generalmente genera
mas necesidades y por tanto da mas oportunidad al servicio.

Otro factor importante es que: dentro de la ciudad de Otavalo existe la suficiente
disponibilidad de mano de obra necesario para llevar cabo el proyecto y ademas

de contar con un local adecuado, en un lugar estratégicamente ubicado.

Como amenazas, se puede recalcar como la de mayor incidencia; el hecho de no
contar con suficiente capital si la demanda exige emprender en nuevas
actividades. Otra deficiencia que podria provocar alguna limitacién es que si no se
realizara una contratacion adecuada del personal idoneo, que es la clave del
servicio, podria causar dificultades. Otra posible amenaza podria ser un incorrecto

plan de a Marketing.
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Cuadro Nro.76: MATRIZ FODA: Analisis Macro ambiente (Nivel Externo)

AREAS DE LA EMPRESA

OPORTUNIDAD

AMENAZA

ALTO

MEDIO

BAJO

ALTO

MEDIO

BAJO

Factor Econ6mico

Acceso a fuentes financiamiento

Disponibilidad de proveedores

Cercania del Mercado Meta

Perspectiva de la demanda del servicio

Empresas de organizacion de eventos infantiles en
la ciudad de Otavalo no existen

Ingreso promedio familiar del grupo meta

Factor Politico

Estabilidad politica local

Politicas fomentar la microempresa

Factor Social

El crecimiento de la poblacion urbana del cantén
Otavalo es del 18% en relacion con la poblacion de
la provincia,

El mayor aporte al proceso productivo corresponde
a las actividades de servicios que genero el 88%, es
decir es generador de empleo

Tasa de crecimiento poblacional del cantén
Otavalo es del 4,3%

Migracion Incide en plusvalia bienes, arriendos,
propiedad bienes inmuebles

Factor Cultural

Costumbres de grupos étnicos de Otavalo

Insercion grupo étnico indigenas area urbana

Factor Tecnoldgico

Necesidad de Tecnologia de punta

Mantenimiento de equipos resulta oneroso

Factor Ambiental

Insumos utilizados no afecta el medio ambiente

Alto

4-5

Medio

2-3

Bajo

0-1

Elaborado por: Ximena Barahona
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Aplicando la misma metodologia del analisis interno, se lo realizara a nivel externo,
sino que aqui se generardn Oportunidades y Amenazas. Como principal
oportunidad es el hecho que en la ciudad de Otavalo no existe empresa alguna que
preste el servicio de organizacion de eventos infantiles, factor bastante favorable

tomando en cuenta que existe una demanda insatisfecha.

Existe proveedores de los principales insumos y materiales que se van a utilizar
continuamente para los eventos, lo que facilitara el trabajo y otra es el hecho es que
existe demanda para el servicio como se pudo comprobar en el Estudio de Mercado

y ademas de que los clientes potenciales si contratarian el servicio.

Como amenaza, se puede mencionar el hecho que como no se posee un lugar
propio se debera cancelar el pago del arriendo y estos costos son altos en la ciudad

de Otavalo, generalmente se relaciona con la situacion de la migracion.

Si la demanda fuera méas de la que se pretende cubrir, resultaria dificil cubrir de
manera inmediata sus necesidades. Otro factor que se puede mencionar como
amenaza, es que en caso de dafio 0 mantenimiento de equipo, es oneroso tanto por
su valor en si y adicional el transporte, ya que los inflables como principal equipo

los proveedores de esto se encuentran en Quito.

3.3. Base Filosofica de la Empresa

Dentro de una empresa es importante establecer la base filoséfica, ya que esto crea
tanto al personal como a los clientes externos, una identificacion con la empresa y

un compromiso.

144



3.3.1. Vision

Es importante conocer el concepto de lo que constituye la Vision para una

empresa.

“La vision consiste en una declaracion formal de lo que una empresa trata de lograr, la descripcion
minuciosa de éstos elementos, proporciona orientacion a la exposicion de la misién corporativa y
ayuda a guiar la formulacion de estrategias™®

Por lo mencionado anteriormente, se concluye que la Vision constituye la
idealizacion del futuro de la empresa. Cuando se tiene claro la vision, permite
construir a futuro, se puede enfocar la capacidad de direccion y ejecucién hacia su

logro de manera constante.

La vision debe ser clara y especifica para poder evaluar los impactos de la
organizacion. La vision debe ser positiva e inspiradora, que haga que los
empleados la sientan suya y se motiven a trabajar para lograrla

La Vision de la Empresa de Organizacion de Eventos infantiles, sera la siguiente:

“Para el afio 2013 liderar la organizacion de
fiestas infantiles en la provincia de Imbabura
con alegriay mediante la calidad en todos sus

servicios “

% HILL Charles & Jones Garet, Administracion Estratégica, ,3ra.Edicién, 2000,Colombia, McGraw-Hill, Pag.40
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3.3.2. Mision

La misién organizacional constituye la razén de ser o existir de la empresa el
motivo por el cual existe. Es la determinacion las funciones basicas que la
empresa va a desempefiar para desenvolverse en un determinado sitio. En la
mision se define: la necesidad a satisfacer, los clientes a alcanzar, productos y

servicios a ofertar.

Existen una serie de aspectos pueden ayudar a identificar la mision de una

organizacion, tales como:

Campo de actividad: especificar el negocio en el que se centrara la actividad de la
empresa, identificando y analizando los productos y mercado de la organizacion.

Capacidades que estan a disposicion de la empresa o pueden llegar a estarlo. A través de
los recursos y capacidades con los que cuenta la organizacion se puede saber qué ventajas
competitivas se pueden alcanzar. >

Aplicando lo anteriormente mencionado, se estipula la misién de la empresa de
organizacién de eventos infantiles:

5% http://www.trabajo.com.mx/mision_vision_y_valores.htm
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3.3.3. Principios y Valores

Los valores son unas creencias amplias, generales y perdurables sobre lo que es realmente
importante en la vida, creencias que presiden las acciones de los seres humanos”

Aplicando dicho concepto a las organizaciones constituyen lineamientos

“morales” de la empresa, tales como:

Responsabilidad
Honestidad
Cooperacion

Respeto

¢ & & & &

Compromiso

Los principios organizacionales se relacionan con:

Eficiencia
Comunicacion
Trabajo en equipo
Calidad

& & & &

3.3.4. Estrategia Empresarial de la empresa

Es importante sefialar que: “estrategia es un plan general de accion mediante el cual una
organizacion busca alcanzar sus objetivos™?

2 BITTEL R, Lester, Curso McGraw-Hill de Management en 36 Horas, 1ra.edicion, 1996, México, McGraw-Hill, pag.55.
* STANTON, William & Otros, Fundamentos de Marketing, 11ava.edicién, 2001, México, McGraw-Hill, pag.58.
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Basandonos, en este concepto, se ratifica la importancia que una empresa debe dar
al planteamiento de las estrategias, debido a que se determina el trabajo a

realizarse para el cumplimiento de metas y objetivos.

3.3.4.1. Estrategia de Competitividad

La estrategia competitiva segun Michael Porter la define como las acciones
ofensivas o defensivas de una empresa para crear una posicion defendible dentro

de una industria o sector.

Porter identificd tres estrategias genéricas que podian usarse individualmente o en
conjunto, para crear en el largo plazo esa posicion defendible Esas tres estrategias

fueron:

»  El liderazgo en costos totales bajos

Esta estrategia se refiere al hecho que la empresa trata de mantener el costo méas

bajo frente a los competidores y lograr un volumen alto de ventas

Implementar una estrategia de costo bajo podria implicar grandes inversiones de
capital en tecnologia de punta, precios agresivos y reducir los margenes de

utilidad para comprar una mayor participacion en el mercado.

Asi: Diversificacidn de servicios y actividades.

Al existir una variedad de servicios permite disminuir costos, la modalidad por

paquetes facilita esta estrategia.

> La Diferenciacion
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Una segunda estrategia es la de crear al producto o servicio algo que fuera
percibido en el mercado como Unico. Este proceso de diferenciacion de servicio
implica una serie de actividades costosas como investigacion, disefio del producto
0 servicio, materiales de alta calidad o incrementar el servicio al cliente,

tecnologia.

Aplicando, Infraestructura y local debidamente ubicado y distribuido.

El hecho de contar con un local propio puede constituirse en la diferencia con
empresas de organizacion de eventos infantiles y ademas de ofrecer una

infraestructura estratégicamente distribuida.

»  El Enfoque de Concentracion

La estrategia se basa en el sentido de que la empresa estaba en condiciones de
servir a un objetivo estratégico mas reducido en forma mas eficiente que los
competidores de amplia cobertura. Como resultado, la empresa se diferenciaba al
atender mejor las necesidades de un mercado-meta especifico, o reduciendo costos

sirviendo a ése mercado, o0 ambas cosas.

Aplicandolo: Servicio dirigido a nifios escolarizados del sector urbano de la

ciudad de Otavalo de nivel medio y medio alto.

Inicialmente el servicio se ofrecera solo a nifios escolarizados del sector urbano

por la cercania del mismo, y se concentrara a nifios de escuelas particulares
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Cuadro Nro.77: Matriz de Disefio de Estrategias

ANALISIS INTERNO

FORTALEZAS "F"

DEBILIDADES "D"

Servicios dirigidos a nifios,
en pleno auge

Suficiente capital para emprender
nuevas actividades si fuera
necesario

Disponibilidad de mano de
obra

Sistema adecuado de
comunicacion interna

Infraestructura adecuada

Procesos operativos que faciliten
el cumplimiento de tareas

ANALISIS EXTERNO

OPORTUNIDADES " O ™

Disponibilidad de proveedores

Cercania del Mercado Meta

Empresas de organizacion de
eventos infantiles en la ciudad
de Otavalo no existen

ESTRATEGIAS "' FO"

* Diversificacion de
servicios y actividades.

* Insercion agresiva en
mercado de eventos
infantiles en Otavalo.

ESTRATEGIAS " DO"
* Servicio dirigido a nifios
escolarizados del sector urbano
de la ciudad de Otavalo de nivel
medio y medio alto.

AMENAZAS " A"

Migracion Incide en plusvalia
bienes, arriendos, propiedad
bienes inmuebles

Mantenimiento de equipos
resulta oneroso

Perspectiva de la demanda del
servicio

ESTRATEGIAS " FA"

ESTRATEGIAS " DA"

* Ampliacion del servicio hacia
instituciones  educativas  que
soliciten el servicio a domicilio.

Elaborado por: Ximena Barahona

Para sintetizar la base filosofica empresarial se establece un Mapa Estratégico.

(Favor Ver Anexo G)
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3.3.5.  Objetivos Estratégicos

Los objetivos pueden ser determinados a nivel gerencial o aquellos mas
especificos determinados por niveles jerarquicos inferiores. Cualquiera fuere el

caso deben estar correctamente cuantificados y plazos de cumplimiento.

Los objetivos estratégicos son de responsabilidad de la alta direccién, quienes son

los encargados de sefalar los lineamientos de accion de empresa en un futuro.

Los objetivos estratégicos sirven para definir el futuro del negocio mientras que
los objetivos organizacionales se refieren a como hacer mas productivo los

negocios en el corto plazo.

< Objetivos de Mercado

»  Incrementar la capacidad instalada a partir del tercer afio, con la finalidad de
cubrir y ampliar el segmento de mercado

»  Mantener el liderazgo de la empresa, referente a empresas de organizacion
de eventos infantiles, a pesar de la presencia de la competencia.

»  Cubrir el 10% de la demanda insatisfecha existente en el afio 2013, siempre
ofreciendo un servicio de calidad de acuerdo a las expectativas y
necesidades del cliente.

»  Diversificar las actividades y servicios que se presten, con la finalidad de

mantener al cliente fiel a la empresa.
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4 Objetivos Financieros

> Incrementar en un 15% las utilidades anuales de las ventas a partir del
tercer afo de trabajo.

» Mantener una relacién armoniosa con proveedores de insumos, con la
finalidad de mantener un sistema de credito favorable.

» Recuperar la inversion inicial en el plazo de cuatro afios.

» Implementar diferentes formas de pago, con la finalidad de facilitar al

cliente la cancelacion del servicio.

< Objetivos de Competitividad

> Poseer tecnologia adecuada para enfrentar la competencia

> Reclutar, implementar proceso de induccion y capacitacion adecuada del
personal, quienes estan en contacto directo con el cliente.

» Renovar equipos e infraestructura, cada vez que la demanda asi determine,

siempre cubriendo sus necesidades.

3.4. La Organizacion

Una empresa u organizacion de servicios constituye todas las actividades
econdémicas cuyo producto final no es un bien, sino mas bien actividades que
generalmente se consumen en el momento que se produce, por que surgen para

cubrir necesidades intangibles para los clientes.
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3.4.1. Estructura Organica

Organizar es el proceso mediante el cual se fragmenta el trabajo de una empresa, institucién no
lucrativa u organismo estatal, para formar puestos de trabajo individuales y agruparlos después por
la afinidad de tareas.”

La fragmentacion del trabajo, estara reflejada en su estructura organica. En el
caso de la empresa motivo del presente estudio, al tratarse de una empresa

pequefia, poseera una estructura sencilla, lo que se pretende es:

4 Poseer un control eficiente de los recursos: financieros y humano de la
empresa.

<% Fomentar un clima organizacional agradable, que permita canales de
comunicacion viables.

<4 Establecer funciones y tareas especificas, que conlleven a ofrecer un

servicio de calidad.

La empresa de organizacion de eventos infantiles, se basard en una estructura

organica basicamente de dos niveles: Nivel Administrativo y Operativo.

L Nivel Administrativo:
Dentro del nivel administrativo estard el Gerente Propietario y Secretaria
Recepcionista quienes manejaran la parte administrativa de la empresa. El

representante legal lo constituye el Gerente.

>* BITTEL R, Lester, Curso McGrawHill de Management en 36 Horas, 1ra.Edicion, 1996, México, McGraw-Hill, pag.99.
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[ Nivel Operativo:

Dentro del nivel operativo se encuentra el personal quienes realizaran las tareas
necesarias para cubrir un evento infantil, todo lo relacionado con actividades

operativas: Asistentes Operativos, Asistente de animacion.

3.4.2. Descripcion de funciones

La descripcion de funciones, permite describir las tareas de cada una de los

niveles jerarquicos de la estructura organizacional, deben cumplir:

Gerente Propietario

L Planeamiento, organizacion y supervision de la parte administrativa de la
empresa

L Coordinar con las diferentes areas de la empresa y mantener un adecuado
canal de comunicacion interna.

[[]  Contratar y seleccionar el personal adecuado para cada uno de los puestos.

L[] Manejo y control del sistema financiero, contable y econdémico de la
empresa.

L1 Elaboracion de los presupuestos organizacionales.

Secretaria Administrativa

Coordinar la parte operativa y administrativa de la empresa.
Manejo de inventario de insumos y equipos de la empresa.
Manejo contable de cobranzas, pago proveedores y empleados.

Facturacién de los servicios prestados.
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Atender servicio de teléfono y atencion al cliente.

Personal Operativo:

Coordinar d las diferentes tareas relacionadas con la organizacion del
evento.

Mantenimiento, Uso y control de inflables.

Decoracion del local.

Procurar en todas las tareas dar una imagen positiva de la empresa

3.4.3. Organigrama Estructural

Gréfico Nro.39: Organigrama Empresa “Sonrisas y Diversion”

GERENTE
PROPIETARIO

(1)

SECRETARIA
ADMINISTRATIVA &g

(1)

PERSONAL ASISTENTE

OPERATIVO OPERATIVO
(2) OCASIONAL (1)

Fuente: Estudio Organizacional, 2008.
Elaborado por: Ximena Barahona
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3.5. CONCLUSIONES:

»  La razon social de la empresa de organizacion de eventos infantiles en la
ciudad de Otavalo, se determind como “Sonrisas y Diversion” y como

eslogan “Porque su nifio se merece lo mejor”.

»  Laempresa se constituird como una empresa unipersonal de responsabilidad

limitada siendo el gerente propietario el Unico accionista.

»  Como estrategia de liderazgo en costos se establece: Diversificacion de

servicios y actividades.

»  Diferenciacion a través de Infraestructura y local debidamente ubicado y
distribuido.

»  Servicio dirigido a nifios escolarizados del sector urbano de la ciudad de

Otavalo de nivel medio y medio alto.

>  Para el afio 2013 se pretende cubrir el 10% de la demanda existente, se

establece como objetivo de mercado.
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CAPITULO 4

ESTUDIO FINANCIERO

El estudio financiero permitira establecer los resultados que puede generar el
proyecto desde el punto de vista contable, financiero y economico y asi

determinar el balance general proyectado que coadyuva a la toma de decisiones.

OBJETIVOS:

e Determinar el presupuesto de inversion y operacion que se requieran para la
empresa estudio del presente proyecto.

e Elaborar los estados financieros proforma en base a los flujos de fondos.

e Analizar los resultados obtenidos en base a un analisis financiero del
proyecto.

e Realizar el andlisis de sensibilidad del proyecto.

4.1. Presupuestos

Se puede definir como presupuesto: “Conjunto coordinado de previsiones que permiten
conocer con anticipacion algunos resultados considerados basicos por el jefe de empresa™®

En base a este concepto, se establece que el presupuesto permite tomar ciertas
decisiones de manera anticipada con la finalidad de alcanzar los resultados

esperados.

* BURBANO R, Jorge, Presupuestos: Enfoque de gestion, planeacion y control de Recursos, 3era.Edicion, 2005,
Colombia, Editorial McGraw-Hill, pag. 9.
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4.1.1. Presupuesto de Inversion

El presupuesto de Inversion comprende la informacion que se incluyo en la
Estimacidn de Costos de Inversion del capitulo referente al Estudio Técnico. Es

decir se incluira: Activos Fijos, Activos Diferidos y Capital de Trabajo.

4.1.1.1.Activos Fijos

Son los bienes que han sido adquiridos para usarlos en la operacion o

funcionamiento de la empresa, y no son con el propdsito de venderlos.

“La Depreciacion representa un ahorro acumulado mediante el cual se crean suficientes reservas

para reemplazar los activos, una vez éstos lleguen al punto maximo de empleo, es decir cuando
expire la vida econémica de los recursos”®

La empresa de organizacion de eventos infantiles, Sonrisas y Diversion, establece

como Activos Fijos, los bienes detallados a continuacion:

Cuadro Nro.78: Activos Fijos Empresa “Sonrisas y Diversion”

DETALLE VALOR
ACTIVOS FIJOS
Maquinaria Y Equipos $7.151,50
Muebles y Enseres $1.282,99
Equipos de Oficina $ 744,65
Total Activos Fijos $9.179,14

Fuente: Estudio Técnico, 2008.
Elaborado: Ximena E. Barahona

> ORTIZ, Alberto, Gerencia Financiera un enfoque estratégico, 1ra.Edicién, 2001, Colombia, McGraw-Hill, pag.322.
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Los activos fijos contablemente, se deben “depreciar” y existen algunos métodos

que se detallan a continuacion:

Método de Linea Recta: Este método supone que el activo fijo se desgasta
por igual durante cada periodo contable, las cuotas de depreciacion son

iguales o constantes en funcion de la vida util del activo.

Se aplica la siguiente férmula:

DP =VA-VR l

Vu l

Donde:

VA: Valor Actual
VR: Valor Residual
VU: Vida Util

Método legal o de Coeficientes: Establece los limites maximos aceptados
por el SRI como gasto deducible para el pago del impuesto a la renta. La

férmula para calcular la depreciacién bajo este sistema es:

DP = (VA-VR) %

S

Los coeficientes anuales fijados son:

¢ Inmuebles (excepto terrenos), naves, aeronaves, barcazas y similares 5% anual.
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¢ Instalaciones, maquinarias, equipos y muebles 10% anual.
e Vehiculos, equipos de transporte y equipo caminero movil 20% anual.
e Equipos de computo y software 33% anual.”’

Método de Depreciacion Acelerada ( Suma de Digitos de los afios): Se basa

en el siguiente procedimiento:

0  Seestima la vida util del activo que se deprecia.

0  Seresta el valor actual del valor residual o desecho.

o  Este resultado se multiplica por una fraccidn cuyo numerador es el orden invertido de
los digitos y el denominador esta constituido por la suma de los digitos de los afios.*

Se aplica generalmente en los vehiculos y maquinaria industrial.

Método de Unidades de Produccién: El valor de depreciacion del activo
fijo dependera del nimero de kilémetros, o el numero de unidades que se

produzca a traves de un activo fijo.

DP = VA-VR l

Total unidades, kildmetros

|

Para el caso de la empresa “Sonrisas y Diversion” se aplicara el Método Legal ya

que se basa en leyes de cada pais y se ajustan mas a la realidad del mismo.

°" Reglamento de la Ley de Régimen Tributario.
*®BRAVO, Mercedes, Contabilidad General, 6ta.Edicion, 2005, Ecuador, Editora Nuevo dia, pag.259.
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Cuadro Nro.79: Depreciacion Activos Fijos Empresa “Sonrisas y Diversion”
DEPRECIACION VALOR LEOC/_;’AL \J'TDI'E‘ ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 ANO 5
AREA OPERATIVA
Maquinaria y Equipos
Filmadora-Camara Fotografica| $944,69| 10% 10 94,47 94,47 94,47 94,47 94,47
Equipo Amplificacién $1.106,81| 10% 10 110,68 | 110,68 110,68 110,68 110,68
Inflables $5.100,00 [ 20% 5 1.020,00 | 1.020,00| 2.040,00 2.040,00( 2.040,00
Muebles y Enseres
Sillas-Mesas $388,84| 20% 5 77,77 77,77 77,77 77,77 71,77
1.302,92 | 1.302,92| 2.322,92| 2.322,92| 232292
AREA ADMINISTRATIVA
Estacion de Trabajo $894,15| 10% 10 89,42 89,42 89,42 89,42 89,42
Equipos de Oficina
Equipo de Computacién $74465| 33% 3 245,73 245,73 245,73 245,73 245,73
33515 33515| 335,15 335,15 335,15
TOTAL DEPRECIACION | $9.179,14 1.638,07 | 1.638,07| 2.658,07| 2.658,07| 2.658,07

Elaborado: Ximena E. Barahona

4.1.1.2. Activos Intangibles o Diferidos

Son aquellos gastos pagados por anticipado, no son

susceptibles de ser

recuperados, por la empresa, en ningin momento. Generalmente estos gastos se

efectlian al constituir la empresa y son susceptibles de amortizarlos hasta en 5

anos.
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La empresa de organizacion de eventos infantiles “Sonrisas y Diversién”,

determind los activos diferidos como se detalla en el siguiente cuadro:

Cuadro Nro.80: Activos Diferidos

ACTIVOS DIFERIDOS

Gastos de Estudio Proyecto $ 1.500,00
Gastos de Constitucion $ 100,00
Gastos de Adecuacion Local $ 12.000,00
Total Activos Diferidos $ 13.600,00

Fuente: Estudio Técnico, 2008.
Elaborado: Ximena E. Barahona

Basandonos en el cuadro anterior, se procede a realizar su amortizacion dentro del
lapso de 5 afios, que se establece como maximo para amortizar dichos valores.

Cuadro Nro.81: Amortizacion Activos Diferidos

AMORTIZACION ACTIVOS DIFERIDOS

ACTIVOS DIFERIDOS

VIDA
UTIL

ANO 1

ARNO 2

ANO 3

Gastos de Estudio Proyecto
Gastos de Constitucion

Gastos de Adecuacion Local

Total Activos Diferidos

$ 1.500,00
$ 100,00

$12.000,00

$ 13.600,00

$300,00
$ 20,00

$ 2.400,00

$2.720,00

$ 300,00
$ 20,00

$2.400,00

$2.720,00

$ 300,00
$ 20,00

$2.400,00

$2.720,00

$300,00 $300,00
$ 20,00 $20,00

$2.400,00 | $ 2.400,00

$2.720,00 [ $ 2.720,00

Fuente: Estudio Financiero, 2008.
Elaborado: Ximena E. Barahona
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4.1.1.3.Capital de Trabajo

“Constituye el conjunto de recursos necesarios, en la forma de activos corrientes, para la
operacion normal el proyecto durante un ciclo productivo®, para una capacidad y tamafio
determinados”.

Segun Sapag Nassir, existen tres métodos para calcular el monto de inversion en

capital de trabajo:

o Contable: Este método se refiere a la cuantificacion de la inversion
requerida detallada en cada rubro del activo corriente, teniendo en cuenta

que algunos de estos activos son financiado por pasivos de corto plazo.

La inversion en efectivo dependera de tres factores:

1. El costo de tener saldos insuficientes
2. El costo de saldos excesivos
3. El costo de administracién del efectivo

o Periodo de Desfase: Consiste en determinar el monto de los costos de
operacion en el que se incurrird desde el primer pago por la adquisicion de
la materia primas hasta el momento en que se recauda el dinero por la venta

de los productos.

o Déficit Acumulado Maximo: Se determina flujo de ingresos y egresos
proyectados mensuales, con el fin de determinar su cuantia como el

equivalente al déficit acumulado maximo.

> MENESES, Edilberto, Preparacién y Evaluacion de Proyectos, Qualityprint, Quito, 2004, pag.185.
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Cuadro Nro.82: Diferencias / Similitudes Métodos de Calculo del Monto de

Inversion de Capital de Trabajo.

METODO

SIMILITUDES

DIFERENCIAS

Método Contable

e Meétodo para calcular el monto de
inversion en capital de trabajo.

e Los flujos de ingresos y egresos
deben mantenerse constantes
para la aplicacion de este
método.

Método  del
desfase

periodo de

e Permite determinar el monto de
inversion para el proyecto.

e Para la elaboracion de los flujos
de caja ha sido necesario
calcular tanto el costo total de
un periodo como del periodo de
recuperacion.

Método del
Acumulado Maximo

Déficit

e Este método permite establecer la
inversion que se requiere para el

e La diferencia entre el flujo de
ingresos y egresos de cada mes,
determinara el déficit
acumulado.

Fuente: SAPAG, Nassir & SAPAG, Reinaldo, Preparacion y Evaluacién de Proyectos, 6ta.edicién, 2000, Chile, Editorial

McGraw-Hill, pag.237
Elaborado: Ximena E. Barahona

Para el proyecto de creacién de la empresa de organizacién de eventos infantiles

se aplicara el método de periodo de desfase.

El método de periodo de desfase consiste en determinar la cuantia de los costos de

operacion que debe financiarse desde el momento en que se efectian el primer

pago por la adquisicién de la materia prima hasta el momento en que se recauda el

ingreso por la venta de los productos.

Ademas, que se considera el mejor método para proyectos con periodos de tiempo

de recuperacién cortos, como es el caso de la empresa de organizacion de eventos

infantiles.

Se aplica la formula siguiente,

CT = Ca *ng
365

Donde:
CT: Capital de Trabajo
Ca: Costo Anual (Flujos)

ng - Dias de Desfase

164




Aplicando la férmula:

CT= _Ca * Ny
365

CT=$7819.08 *90
365

CT =$1927.99

Aplicando la formula se determina que el capital de trabajo para el trimestre del

primer afo de trabajo es de $1927.99.

Cuadro Nro.83: Capital de Trabajo (3 Meses)

CAPITAL DE TRABAJO ( 3 MESES)

Insumos y Materiales $5.521,86
Sueldos / Salarios $4.630,23
Servicios Basicos $ 225,00
Utiles de Oficina y escritorio $18,51
Publicidad $ 242,00
Arriendo $ 360,00
Total Capital de Trabajo Inicial $10.997,59

Fuente: Estudio Técnico, 2008.
Elaborado: Ximena E. Barahona
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4.1.1.4.Inventario Herramientas y Accesorios

La empresa de organizacion de eventos infantiles, manejard Inventario de

Herramientas y Accesorios en el sentido de que dentro de éste constaran

implementos necesarios para el desarrollo de las actividades del servicio a prestar,

que tienen una vida atil mas de un afio, peor que econémicamente no representan

rubros altos que lleven a amortizar los mismos.

Por lo dicho anteriormente, se establece la cuenta de Inventarios, ya que cada
determinado tiempo serd necesario realizar adquisiciones.
Cuadro Nro.84: Inventario Herramientas Accesorios

INVENTARIO HERRAMIENTAS VALOR
Clavosde 1" $ 24,00
Cinta de Adhesiva $ 24,00
Martillo $ 16,00
Escalera Pata de Gallo $70,00
Extension Equipo Amplificacion ( 10mts) $22,50
Nylon $16,80
Cd's Msica Infantil $ 36,00
Rompecabezas Peq. $ 12,00
Rompecabezas Grande $ 18,00
Juguete para Vestir (Didactico) $ 40,80
Juguete Triangulo $72,00
Cuentos carton $ 45,00
Juguete azar $ 63,00
Casa Plastico $ 150,00
Escalera-Deslizador $ 300,00
Total Herramientas Accesorios $910,10

Fuente: Estudio Técnico, 2008.
Elaborado: Ximena E. Barahona
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Cuadro Nro.85: Amortizacion Inventario Herramientas Accesorios

AMORTIZACION HERRAMIENTAS ACCESORIOS

INVENTARIO 5 y 5 3 5 y
HERRAMIENTAS ANOO | FACTOR | ANO1 [ ANO2 | ANO3| ANO4 | ANOS5
Clavosde 1" $24,00 0,50 $12,00 | $12,00 | $12,00 | $12,00 | $ 12,00
Cinta de Adhesiva $24,00 0,50 $12,00 [ $12,00 | $12,00 | $12,00 | $ 12,00
Martillo $ 16,00 0,50 $8,00 | $8,00 | $8,00 | $8,00 | $8,00
Escalera Pata de Gallo $ 70,00 0,33 $23,33[$23,33($23,33|$23,33|%$23,33

Extension Equipo Amplificacion $22.50 0,33 $750 | $7.50 | $7.50 | $7.50 | $7.50

( 10mts)

Nylon $ 16,80 0,50 $840 | $840 | $840 | $8,40 | $8,40
Cd's Musica Infantil $ 36,00 0,33 $11,88 | $11,88 ($11,88 | $11,88 | $11,88
Rompecabezas Peq. $12,00 0,50 $6,00 | $6,00 | $6,00 | $6,00 | $6,00
Rompecabezas Grande $ 18,00 0,50 $9,00 | $9,00 | $9,00 | $9,00 | $9,00

Juguete para Vestir (Didactico) $ 40,80 0,50 $20,40 | $20,40 | $20,40 | $20,40 | $ 20,40

Juguete Triangulo $72,00 0,50 $ 36,00 | $36,00 | $36,00 | $36,00 | $36,00
Cuentos carton $ 45,00 0,50 $22,50 | $22,50 | $22,50 | $22,50 | $ 22,50
Juguete azar $ 63,00 0,50 $31,50 [ $31,50 | $31,50 | $31,50 | $31,50
Casa Plastico $ 150,00 0,33 $ 50,00 | $50,00 | $50,00 | $50,00 | $50,00
Escalera-Deslizador $ 300,00 0,33 $99,99 | $99,99 | $99,99 | $99,99 | $99,99

$358,5 | $358,5 | $358,5 | $358,4
Total Herramientas Accesorios $910.10 $358,50 0 0 0 9

Fuente: Estudio Técnico, 2008.

Elaborado: Ximena E. Barahona

El rubro Herramientas se manejara como Inventario, en el sentido que representa
un monto minimo para considerarlo un Activo y depreciarlo. Ademas de tener
periodos cortos de vida util, en tal sentido constantemente es necesaria su

reposicion, y por tanto se manejara a traves de una amortizacion.

167



4.1.2. Cronograma de Inversiones

El cronograma de inversiones, permite determinar las fechas en las que la empresa
realizara adquisiciones de activos. Para lo cual se debera tomar en cuenta el

tiempo de vida dtil y las necesidades para la empresa.

“El calendario de inversiones de reemplazo estara definido en funcion de la estimacion de la vida
atil de cada activo, lo que puede determinarse en funcién a cuatro criterios: la vida atil contable
(plazo a depreciar), la técnica (nimero de horas de uso, por ejemplo), la comercial (por imagen
corporativa) y la econémica, que define el momento 6ptimo para hacer el reemplazo.”®

Para el caso de la empresa de organizacion de eventos infantiles, enfocard de
acuerdo a la vida util de los activos fijos.

Cuadro Nro.86: Cronograma de Inversiones

ANOS
DETALLE

0 1 2 3 4 5
ACTIVOS FIJOS
Magquinaria y Equipos
Inflables $5.100,00 - - $5.100,00 - -
Muebles y Enseres
Equipos de Computacién $ 744,65 - - - $744,65| -

$5.844,65( $0,00| $0,00($5.100,00|$ 744,65 ($ 0,00

Fuente: Estudio Financiero, 2008.
Elaborado: Ximena E. Barahona

* La Reinversion se realiza en base al cumplimiento de la vida Gtil y el crecimiento programado.

60 SAPAG Nassir & Sapag Reinaldo, Preparacion y Evaluacion de Proyectos, 4ta Edicion, 2000, Chile, Editorial McGraw-
Hill, pag.244.
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Cuadro Nro.87: Cronograma de Inversiones de Inventario Herramientas

REINVERSION INVENTARIO HERRAMIENTAS ACCESORIOS

HERRAMIENTAS ANOO [ANO1[ANO 2| ANO3 [ ANO 4 [ANO5
Clavosde 1" $24,00 $24,00

Cinta de Adhesiva $ 24,00 $24,00

Martillo $ 16,00 $ 16,00

Escalera Pata de Gallo $ 70,00 $70,00
Extension Equipo Amplificacion ( 10mts) | $ 22,50 $22,50

Nylon $ 16,80 $ 16,80

Cd's Musica Infantil $ 36,00 $ 36,00
Rompecabezas Peq. $12,00 $12,00

Rompecabezas Grand $ 18,00 $18,00

Juguete para Vestir (Didactico) $40,80 $ 40,80

Juguete Triangulo $72,00 $72,00

Cuentos carton $ 45,00 $ 45,00

Juguete azar $63,00 $ 63,00

Casa Plastico $ 150,00 $ 150,00
Escalera-Deslizador $ 300,00 $ 300,00

Total Herramientas Accesorios $910,10| $0,00 | $0,00 | $331,60|$578,50| $0,00

Fuente: Estudio Financiero, 2008.
Elaborado: Ximena E. Barahona

A pesar de que Inventario Herramientas podria ser manejado dentro de los activos

se lo realiza por ser componentes que necesitamos reponer continuamente y asi

mismo se establece un cronograma de inversién
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4.1.3. Presupuesto de Operacion

El presupuesto de operacion incluye los ingresos y egresos en los que incurra la
empresa de organizacion de eventos infantiles a lo largo de su vida util. Dicha

informacidn seréa la base para la elaboracion de los Estados financieros proforma.

4.1.3.1.Presupuesto de Ingresos

“Los ingresos operacionales de todo negocio empresarial se sustentan en la venta de los productos.

A fin de elaborar el presupuesto de ingresos es necesario establecer el volumen de ventas por

producto, por afio y sus respectivos precios unitarios, para la vida Gtil del proyecto”.®*

La empresa de organizacion de eventos infantiles “Sonrisas y Diversion”,
determind en el Estudio Técnico como capacidad efectiva, 24 eventos mensuales,

gue se tomara como base para el Presupuesto de Ingresos.

Cuadro Nro.88: Capacidad Efectiva

DIAS DE LA SEMANA Nro. EVENTOS

Lunes — Jueves

Viernes

Sabado

Domingo

OININ|F |-

TOTAL

Fuente: Investigacion de Mercado, 2008.
Elaborado por: Ximena Barahona

Ademas, es importante sefialar que se asume para este calculo que para cada
evento infantil asistiran 20 nifios, que se establecié como promedio de asistentes

en el Estudio de Mercado.

®* MENESES, Edilberto, Preparacion y Evaluacion de Proyectos, 2004, Ecuador, Qualityprint, pag.148.
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Cuadro Nro.89: Presupuesto de Ingresos

#
PAQUETE PRECIO | EVENTOS | EVENTOS | EVENTOS | EVENTOS | EVENTO | EVENTOS
PAQ. |MENSUAL| ANO1 ANO 2 ANO 3 S ANO 4 ANO 5
ES
Paquete Basico $ 187,50 18 216 216 238 238 261
Paquete Il ( pifiata+10
ollas encantadas+20 $ 252,50 6 72 72 79 79 87
pizzas)
24 288 288 317 317 348
PAQUETE VTAS ANO | VTAS ANO | VTAS ANO | VTAS ANO | VTAS ANO
1 2 3 4 5
Paquete Basico $40.500,00 | $40.500,00 | $44.550,00 | $44.550,00 | $49.005,00
Paquete Il ( 20 nifios+pifiata+10 $18.180,00 | $18.180,00 | $19.998,00 | $19.998,00 | $21.997,80
ollas encantadas+20 pizzas)
TOTAL | $58.680,00 | $58.680,00 | $64.548,00 | $64.548,00 | $71.002,80

*Paquete Basico: 20 nifios+ 5 adultos
Paquete I1: Paguete Bésicos+ Adicional: Pifiata $15, Pizza 1,75, Olla Encantada 1,5
PRECIO NINO POR PAQUETE : $9,00

PRECIO ADULTO: $ 1,50

Fuente: Estudio Financiero, 2008.
Elaborado por: Ximena Barahona

4.1.3.2.Presupuesto de Egresos

En el Presupuesto de Egresos se detalla los costos que se requieren para iniciar el

negocio como para el desarrollo del mismo. Se tomara en cuenta los gastos que se

fijo en el Estudio Técnico.
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Cuadro Nro.90: Presupuesto de Egresos

PRESUPUESTO DE EGRESOS

COSTOS DIRECTOS
MANO DE OBRA
Asistente Animacion
TOTAL COSTOS DIRECTOS
COSTOS INDIRECTOS
MANO DE OBRA
Personal Operativo
Depreciacion Activos Fijos Operativos
Insumos y Materiales
Amortizacion Herramientas Accesorios
TOTAL COSTOS INDIRECTOS
GASTOS DE COMERCIALIZACION
Gto. Publicidad
TOTAL GASTOS DE COMERCIALIZACION
GASTOS ADMINISTRATIVOS
MANO DE OBRA
Personal Administrativo
Depreciacion Activos Fijos Administrativos
Pago Servicios Basicos
Utiles Oficina y Escritorio
Amortizacion Activos Diferidos
Pago Arriendo
TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS
GASTOS FINANCIEROS
Pago Interés Deuda
TOTAL GASTOS FINANCIEROS

TOTAL EGRESOS

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

$ 2.880,00| $2.880,00f $3.16800| $3.168,00| $ 3.484,80
$ 288000 $ 2.880,00| $ 3.16800| $ 3.16800| $ 3.484,80
$ 9.528,80| $9.528,80| $10.481,68| $10.481,68| $ 11.529,85
$ 1.302,92| $1.302,92| $232292( $232292($% 232292
$ 22.087,44 | $22.087,44| $24.296,18 | $24.296,18 | $ 26.725,80
$ 358,50 $ 358,50 $ 358,50 $35850| $ 358,49
$ 33.277,65| $ 33.277,65| $ 37.459,28 | $ 37.459,28 | $ 40.937,06
$ 242,00 $174,00 $ 174,00 $174,00| $ 174,00
$ 242,001 $ 17400 $ 17400 $ 17400]| $ 174,00
$ 899210 $8992,10| $9.891,31| $9.89131| $ 10.880,44
$ 33515 $ 335,15 $ 335,15 $33515| $ 335,15
$ 900,00 $ 900,00 $ 900,00 $900,00| $ 900,00
$ 74,02 $74,02 $ 74,02 $7402| $ 74,02
$ 272000 $2.720,00| $272000| $272000($ 2.720,00
$ 1.440,00| $1.440,00| $1.440,00| $1.440,00( $ 1.440,00
$ 14.461,27 | $ 14.461,27| $ 15.360,48 | $ 15.360,48 | $ 16.349,61
$ 1.03891|$ 666,39|$ 246,76

$ 1.03891| $ 66639 $ 246,76 | $ -1 $ -
$ 51.899,83 | $ 51.459,32 | $ 56.408,52 | $ 56.161,76 | $ 60.945,47

Fuente: Estudio Financiero, 2008.
Elaborado por: Ximena Barahona
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4.1.3.3.Estado de Origen y aplicacion de Recursos

Para la puesta en marcha de la empresa de organizacion de eventos infantiles

“Sonrisas y Diversion” se ha acudido a una capitalizacion tanto propia o interna y

externa a través del financiamiento de una institucion financiera.

Cuadro Nro.91: Estado de Origen y Aplicacion

ESTADO DE ORIGEN Y APLICACION DE RECURSOS

DETALLE CAPITAL PROPIO FINANCIAMIENTO
VALOR

ACTIVOS FIJOS TOTAL % VALOR % VALOR

Magquinaria Y Equipos $7.151,50 100,00% $7.151,50

Muebles y Enseres $1.282,99 100,00% $1.282,99

Equipos de Oficina $ 744,65 100,00% $ 744,65

Total Activos Fijos $9.179,14 $9.179,14

ACTIVOS DIFERIDOS

Gastos de Estudio Proyecto $1.500,00 | 100,00% $1.500,00

Gastos de Constitucion $100,00 | 100,00% $ 100,00

Gastos de Adecuacion Local $12.000,00 | 100,00% | $ 12.000,00

Total Activos Diferidos $13.600,00 $ 13.600,00

CAPITAL DE TRABAJO (3 MESES)

Insumos y Materiales $5.521,86 | 100,00% $5.521,86

Sueldos / Salarios $4.630,23 | 100,00% $4.630,23

Servicios Basicos $225,00 ( 100,00% $ 225,00

Utiles de Oficina y escritorio $18,51 | 100,00% $18,51

Publicidad $242,00 | 100,00% $242,00

Arriendo $ 360,00 | 100,00% $ 360,00

Total Capital de Trabajo $10.997,59 $10.997,59

INVENTARIO

Inventario Herramientas - Accesorios $910,10 [ 9,805% $89,24 [ 90,195% $ 820,86

Total Inventario $910,10 $89,24 $ 820,86

TOTAL INVERSION $34.686,83 | 71,17% | $24.686,83| 28,83% | $10.000,00

Fuente: Estudio Financiero, 2008.
Elaborado por: Ximena Barahona.
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4.1.3.4.Estructura de Financiamiento

La empresa de organizacion de eventos infantiles, financiara su inversion a través

de capital propio y capital financiado a través de una institucion financiera.

La empresa acudira a financiar el 28.83% del capital necesario a través del Banco
MM Jaramillo Arteaga, el monto de $ 10.000 al plazo de 36 meses, a una Tasa
de Interés de 11.97%. (Favor Ver Anexo H)

Al acudir a un financiamiento bancario, la empresa debe pagar un costo, que se
refleja en forma positiva sobre el pago de impuestos pero de manera negativa

sobre la rentabilidad de la empresa.

“Por otra parte incorporar un préstamo como un ingreso en el flujo de caja del inversionista en el
momento cero, hace que la inversion se reduzca de manera tal, que el valor resultante corresponde
al monto de la inversién que debe ser financiada sin recursos propios™

A continuacion se detalla, resumen del financiamiento de la deuda bancaria:

Cuadro Nro.92: Resumen Endeudamiento

TABLA DE AMORTIZACION

MONTO: $10.000,00

TASA DE INTERES: 11,97% Tasa Interés Mensual 0,009975
PLAZO 36 MESES
TIPO DE CREDITO: COMERCIAL

PRINCIPAL INTERES TOTAL

ANO 1 $2.944,975 $1.038,91 $3.983,88

ANO 2 $3.317,486 $ 666,39 $3.983,88

ANO 3 $3.737,116 $ 246,76 $3.983,88

$10.000 $1952| $11.951,64

Fuente: Estudio Financiero, 2008.
Elaborado por: Ximena Barahona

62 SAPAG Chain, Nassir, Proyectos de Inversion: Formulacion y Evaluacion, lera.Edicion, 2007, México, Editorial
Pearson Prentice Hall, pag.220.
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4.1.4. Punto de Equilibrio

“El punto de equilibrio es una técnica Util para estudiar las relaciones entre los costos fijos, los
costos variables y los beneficios. Es el nivel de produccién en el que los beneficios por ventas son
exactamente iguales a la suma de los costos fijos y los variables.®

Se debe calcular el punto de equilibrio, desde dos puntos de vista:

¢ Punto de Equilibrio en Numero de Unidades :

cF

PEyxipapes = (P = CVunit}

¢ Punto de Equilibrio en Unidades Monetarias:

CF
PEvxipanes = —

MONETARTAR ——
L= VENTAS

Donde:

CF: Costos Fijos Totales

CV: Costos Variables Totales
V: Ventas Totales

P: Precio

63 BACA Urbina, Gabriel. Evaluacion de Proyectos, 5ta.Edicion, 2006, México, Editorial McGraw-Hill, pag.180.
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Cuadro Nro.93: Punto de Equilibrio

DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
COSTOS FIJOS
Personal Operativo $8.448,80 | $8.448,80 | $9.293,68 | $9.293,68 | $10.223,05
Personal Administrativo $8.992,10 | $8992,10 | $9.891,31 | $9.891,31 | $10.880,44
Depreciacion Activos Fijos Operativos $1.530,09 | $1.530,09 | $2550,09 | $2.550,09 | $2.627,86
Depreciacion Activos Fijos Administrativos $ 335,15 $335,15 $335,15 $ 335,15 $ 335,15
Gto. Publicidad $242,00 $ 174,00 $ 174,00 $ 174,00 $ 174,00
Pago Servicios Basicos $900,00 $900,00 $900,00 $900,00 $900,00
Utiles Oficina y Escritorio $74,02 $74,02 $ 74,02 $ 74,02 $74,02
Amortizacion Activos Diferidos $2.720,00 | $2.720,00 | $2.720,00 | $2.720,00 | $2.720,00
Amortizacion Inventario Herramientas -Accesorios $ 358,50 $ 358,50 $ 358,50 $ 358,50 $ 358,49
Pago Arriendo $1.440,00 | $1.440,00 | $1.440,00 | $1.440,00 | $1.440,00
Pago Interés deuda $1.038,91 $ 666,39 $ 246,76
TOTAL COSTOS FIJOS | $26.079,56 | $25.639,05 | $27.983,51 | $27.736,74 | $29.733,01
COSTOS VARIABLES
Insumos y Materiales $22.087,44 | $22.087,44 | $24.296,18 | $24.296,18 | $26.725,80
Asistente Animacion $2.880,00 $2.880,00 $3.168,00 $3.168,00 $3.484,80
TOTAL COSTOS VARIABLES | $22.087,44 | $22.087,44 | $24.296,18 | $24.296,18 | $26.725,80
TOTAL COSTOS | $48.167,00 | $47.726,49 | $52.279,69 | $52.032,93 | $56.458,81
PRECIO PAQUETE BASICO | $ 187,50 $ 187,50 $ 187,50 $ 187,50 $ 187,50
PRECIO PAQUETE 11 $ 252,50 $ 252,50 $ 252,50 $ 252,50 $ 252,50
#EVENTOS 288 288 317 317 348
PRECIO PROMEDIO $ 203,75 $ 203,75 $ 203,75 $ 203,75 $ 203,75
VENTA ANUAL | $ 58.680,00 | $ 58.680,00 | $ 64.548,00 | $ 64.548,00 | $ 71.002,80
COSTOS VARIABLES UNITARIOS $ 76,69 $ 76,69 $ 76,69 $76,69 $ 76,69
PTO.EQUILIBRIO UNIDADES 205 202 220 218 234
75% PAQ. BASICO 154 151 165 164 176
25% PAQ. 11 51 50 55 55 59
PTO.EQUILIBRIO UNIDADES MONETARIAS | $41.821,30 | $41.114,90 | $44.874,49 | $44.478,77 | $47.679,99

Fuente: Estudio Financiero, 2008.
Elaborado por: Ximena Barahona
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Del cuadro anterior se puede mencionar que al manejar dos productos con
diferentes precios, se procedié a establecer un precio promedio y con este dato
establecer el niUmero de eventos minimo para no ganar ni perder, que en este caso
es 205 y en valores monetarios $ 41.821,30 para el primer afio, de la misma

manera se aplica para los siguientes afos.

4.2. Estados Financieros Proforma

“Estados financieros proforma: son los estados financieros proyectados (pronosticados).”®*

Para el presente proyecto se establecera el Balance General y el Estado de

Resultados.

4.2.1.Balance General

Balance General muestra la posicion financiera de una empresa en un punto especifico en el
tiempo. Indica las inversiones realizadas por la compafiia bajo la forma de activos y los medios a
través de los cuales se financiaron los activos, ya sea que los fondos se hubieran obtenido
mediante la solicitud de fondos en préstamo (pasivos) o mediante la venta de acciones de
capital (capital contable)®®

Para la empresa de organizacion de eventos infantiles, se detalla a continuacién el

Balance General Inicial.

* EMERY, Douglas & Finnerty, John, Administracién Financiera Corporativa, lera.Edicion, 2000, México, Prentice Hall
pag.690.

®BESLEY, Scott & Brigham Eugene, Fundamentos de Administracién Financiera, 12ava.edicion,2000, México, Editorial
McGraw-Hill.
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Cuadro Nro.94: Balance General Inicial

ACTIVOS:

ACTIVO CORRIENTE

Magquinaria y Equipos $ 7.151,50
Muebles y Enseres $ 1.282,99
Equipos de Computacion $ 744,65
(-) Depreciacion acumulada Activos Fijos

Inventario Herramientas Accesorios $ 910,10
(-)Amortizacion Inventario Herramientas Accesorios

Anticipo Impto. Rta. 25%

Anticipo Ut. Trabajadores 15%

ACTIVOS DIFERIDOS

Gastos de Estudio Proyecto $ 1.500,00
Gastos de Constitucion $ 100,00
Gastos de Adecuacion Local $ 12.000,00
(-) Amortizacion Activos Diferidos

OTROS ACTIVOS:

Insumos y Materiales $ 5.521,86
Anticipo Sueldos / Salarios $ 4.630,23
Servicios Basicos Prepagados $ 225,00
Utiles de Oficina y escritorio $ 18,51
Publicidad Prepagada $ 242,00
Arriendo Prepagados $ 360,00
TOTAL ACTIVOS $ 34.686,83
PASIVOS:

Préstamo Bancario $ 10.000,00
TOTAL PASIVOS $ 10.000,00
PATRIMONIO

Aporte Capital Propio $ 24.686,83
Utilidad Neta

TOTAL PATRIMONIO $ 24.686,83
TOTAL PASIVOS + PATRIMONIO $ 34.686,83
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4.2.2. Estado de Resultados

El Estado de Resultados (Pérdidas y Ganancias) permite determinar la utilidad
neta y los flujos netos de efectivo del proyecto, es decir el beneficio real de la
operacion de la planta.

En otras palabras, restar a todos los ingresos todos los costos en que incurra la

empresa.
Cuadro Nro.95: Estado de Resultados (Pérdidas y Ganancias)
DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
() [Ventas $58.680,00 | $58.680,00| $64.548,00| $64.548,00| $71.002,80
(-) | Costos Directos $2.880,00| $2.880,00 $3.168,00| $3.168,00 $3.484,80
(-) | Costos Indirectos $33.277,65| $33.277,65 $37.459,28 | $37.459,28 $40.937,06
Total Costos $36.157,65 | $36.157,65| $40.627,28 | $40.627,28| $44.421,86
UTILIDAD OPERACION $22522,35| $22522,35| $23.920,72 | $23.920,72| $26.580,94
() | GTOS DE COMERCIALIZACION $242,00 $174,00 $174,00 $174,00 $ 174,00
() | GTOS ADMINISTRATIVOS $14.461,27 | $14.461,27| $15.360,48 | $15.360,48 | $16.349,61
() | GTOS FINANCIEROS $1.038,91 $ 666,39 $ 246,76 $0,00 $0,00
UTILIDAD BRUTA $7.819,08| $7.887,08 $8.386,24 | $8.386,24| $10.057,33
15% Trabajadores $1.172,86| $1.183,06 $1.257,94| $1.257,94 $ 1.508,60
UTILIDAD ANTES DE
IMPTOS. $6.646,22 | $6.704,02 $7.12831| $7.12831 $8.548,73
25% Impto. Rta. $1.661,55| $1.676,00 $1.782,08| $1.782,08 $2.137,18
UTILIDAD NETA $4.984,66 | $5.028,01 $5.346,23 | $5.346,23 $6.411,55

Fuente: Estudio Financiero, 2008.
Elaborado por: Ximena Barahona

4.2.3.Flujo Neto de Fondos

“Un flujo de caja se estructura en varias columnas que representan los momentos en que se
generan los costos y beneficios de un proyecto. Cada momento refleja dos cosas: los movimiento
de caja ocurridos durante un periodo, generalmente de un afio, y los desembolsos que deben estar

realizados para que los eventos del periodo siguiente puedan ocurrir”.®®

% SAPAG Chain, Nassir, Proyectos de Inversidon: Formulacién y Evaluacién, lera.Edicion, 2007, México, Editorial Pearson
Prentice Hall, pag.214.
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Es decir, si se evalta un proyecto para cinco afios se debera crear un flujo de seis

columnas para integrar los desembolsos que se incurran para iniciar el negocio.

4.2.3.1.Flujo Neto de Fondos del Proyecto

El flujo neto para un proyecto pretende medir la rentabilidad de la inversion, sin

tomar en cuenta el valor que representa si parte del proyecto si financia a través de

un préstamo bancario.

A continuacion se detalla el Flujo Neto de Caja del Proyecto:

Cuadro Nro.96: Flujo Neto de Fondos del Proyecto

FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO

DESCRIPCION ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
UTILIDAD NETA 4.984,66 5.028,01 5.346,23 5.346,23 6.411,55
() | Inversién $(22.779,14)
(-) | Reinversién (5.100,00) (744,65) -
(+) | Valor Residual 3.675,45
(+) | 15% Trabajadores 1.172,86 1.183,06 1.257,94 1.257,94 | 1.508,60
(-) | 15% Trabajadores (1.172,86) (1.183,06) | (1.257,94) | (2.766,54)
(+) | 25% Impto. Rta. 1.661,55 1.676,00 1.782,08 1.782,08 2.137,18
(-) | 25% Impto Rta. (1.661,55) (1.676,00) | (1.782,08) | (3.919,26)
(+) | Depreciacion 1.638,07 1.638,07 2.658,07 2.658,07 2.658,07
Amortizacién Activos
(+) | Diferidos 2.720,00 2.720,00 2.720,00 2.720,00 2.720,00
Amortizacion Inv.
(+) | Herramientas 358,50 358,50 358,50 358,50 358,49
(-) | Capital de Trabajo $(10.997,59) 10.997,59
Inventario Herramientas
(-) | Accesorios $(910,10) (331,60) (578,50)
Inventario Herramientas
(+) | Accesorios 198,76
Flujo de Caja $(34.386,83) | $ 12.535,64 | $ 9.769,22 | $ 5.832,14 | $9.759,64 | $23.979,89

Fuente: Estudio Financiero, 2008.
Elaborado por: Ximena Barahona
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4.2.3.2.Flujo Neto de Fondos del Inversionista

Al “ incorporar el préstamo como un ingreso en el flujo de caja del inversionista en el momento
cero, hace que la inversién se reduzca de manera tal, que el valor resultante corresponde al monto

de la inversion que debe ser financiada con recursos propios

6735

El flujo neto de fondos del inversionista analiza la rentabilidad de los recursos

propios invertidos en el proyecto, para esto debera tomarse en cuenta el

financiamiento y su impacto dentro del proyecto.

Cuadro Nro.97: Flujo Neto de Fondos del Inversionista

FLUJO DE CAJA DEL INVERSIONISTA

¢
G
*)
*)
0
*)

*)
*)
*)

DESCRIPCION
UTILIDAD NETA
Inversion
Reinversion

Valor Residual

15% Trabajadores
15% Trabajadores
25% Impto. Rta.
25% Impto. Rta.
Depreciacién
Amortizacion Activos
Diferidos
Amortizacion Inv.
Herramientas

Capital de Trabajo
Inventario Herramientas
Accesorios

Inventario Herramientas
Accesorios
Financiamiento

Pago Financiamiento

ANO 0 ANO 1
$ 4.984,66
$ (22.779,14)
$
$ 1.172,86
$ 1.661,55
$ 1.638,07
$ 2.720,00
$ 358,50
$(10.997,59)
$ (910,10)
$ 10.000,00
$(2.944,97)
$ (24.686,83) | $ 9.590,67

ANO 2
$ 5.028,01

$

$ 1.183,06
$(1.172,86)
$ 1.676,00

$(1.661,55)
$ 1.638,07

$ 2.720,00

$ 35850

$(3.317,49)

$ 6.451,74

ANO 3
$ 5.346,23

$(5.100,00)
$ 1.257,94
$(1.183,06)
$ 1.782,08

$(1.676,00)
$ 2.658,07

$ 2.720,00

$ 358,50

$ (331,60)

$(3.737,12)

$ 2.095,02

ANO 4
$ 5.346,23

$ (744,65)
$ 1.257,94
$(1.257,94)
$ 1.782,08

$(1.782,08)
$ 2.658,07

$ 2.720,00

$ 35850

$ (578,50)

$ 9.759,64

ANO 5
$ 6.411,55

$ -
$ 3.675,45
$ 1.508,60
$(2.766,54)
$ 2.137,18
$(3.919,26)
$ 2.658,07

$ 2.720,00

$ 35849
$10.997,59

$ 198,76

$23.979,89

Fuente: Estudio Financiero, 2008.
Elaborado por: Ximena Barahona

% SAPAG Chain, Nassir, Proyectos de Inversidon: Formulacién y Evaluacién, lera.Edicion, 2007, México, Editorial Pearson
Prentice Hall, pag.220.
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4.3. Evaluacion Financiera

4.3.1. Determinacion de la Tasa de Descuento

La tasa de descuento es utilizada para la actualizacion de los flujos de efectivo.
“La caracterizacion de esa tasa depende del origen de los fondos: cuando la inversion proviene de
recursos propios la denominamos costo de oportunidad o de terceros, llamado costo de capital
representado por el interés de los préstamos corregido por su efecto tributario, deducido de los
impuestos”®®

Analizando el parrafo anterior, se concluye que la tasa de descuento es el costo de

oportunidad que tiene determinada inversion frente a determinados factores.

4.3.2. Criterios de Evaluacion

Los diferentes criterios de evaluacion del flujo de caja proyectado, permiten al
inversionista realizar el analisis sobre la rentabilidad del proyecto y la posibilidad
de recuperar la inversion. Los criterios generalmente mas utilizados son: Valor
Actual Neto (VAN), la Tasa Interna de Retorno (TIR), el periodo de recuperacion

y la relacién beneficio-costo.

4.3.2.1. Valor Actual Neto (VAN)

“El proyecto debe aceptarse si su valor actual neto (VAN) es igual o superior a cero, donde el
VAN es la diferencia entre todos sus ingresos y egresos expresados en moneda actual”®® En
otras palabras, el VAN mide la rentabilidad deseada después de recuperar toda la
inversion.

%8 CARRASCO, Francisco. Aspectos Relevantes para la Estructuracion del Flujo de Fondos del Proyecto, pag.6.
% SAPAG Nassir & Sapag Reinaldo, Preparacidon y Evaluacion de Proyectos, 4ta Edicidn, 2000, Chile, Editorial McGraw-Hill,
pag.301.
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Durante el desarrollo de proyecto se analizard desde dos puntos de vista: el
proyecto propiamente dicho y ademas del lado del inversionista, el cual incluira

los costos que se generaron por el financiamiento para cubrir el valor de la

inversion inicial.

Se aplica la siguiente férmula:

AN = E

rr
(]
=

—
L

s

Aplicando la férmula, se obtiene:

Cuadro Nro.98: Valor Actual Neto del Proyecto

Tasa Libre Riesgo 3,86%
Riesgo Pais 7,31%
%Tasa Requerida 4,00%
COSTO DE
OPORTUNIDAD 15,17%
VALOR PRESENTE DEL PROYECTO
VALOR VALOR
PERIODO FUTURO (1+n)t PRESENTE
0 $  (34.686,83)
1 $ 12.535,64 1,1517 10.884,47
2 $ 9.769,22 1,3264 7.365,15
3 $ 5.832,14 1,5276 3.817,77
4 $ 9.759,64 1,7594 5.547,23
5 $  23.979,89 2,0263 11.834,51
TOTAL $ 39.449,13
VPN $ 4.762,30

Elaborado por: Ximena Barahona
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Cuadro Nro.99: Valor Actual Neto del Inversionista

Tasa Libre Riesgo 3.86%
Riesgo Pais 7.31%
%Tasa Requerida 4.00%
COSTO DE

OPORTUNIDAD 15.17%

DEL INVERSIONISTA

PERIODO VALOR FUTURO (1+n)t | VALOR PRESENTE
0 $ (24,686.83)
1 $  9,590.67 11517 |8 8,327.40
2 $  6451.74 13264 | $ 4,864.05
3 $  2,095.02 15276 |8 1,371.42
4 $  9,759.64 17504 | $ 5,547.23
5 $  23,979.89 20263 |$ 1183451
TOTAL $  31,944.62
VPN $ 7,257.79

Elaborado por: Ximena Barahona

El VAN segun los datos obtenidos en los cuadros anteriores, el valor es positivo
en ambos casos, tanto desde el punto de vista del Proyecto como del Inversionista

por tal motivo el proyecto es rentable.

4.3.2.2. Tasa Interna de Retorno (TIR)

“La TIR evalda el proyecto en funcion de una Unica tasa de rendimiento por periodo con la cual la
totalidad de los beneficios actualizados son exactamente iguales a los desembolsos expresados en
moneda actual”"

i

— =4
F,l. - :1).
r=1

S

7 {dem, pag.302.
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Aplicando la férmula se tiene la siguiente informacion:

Cuadro Nro.100: TIR DEL PROYECTO

TIR DEL PROYECTO 20,313248%
DEL PROYECTO

PERIODO VALOR FUTURO (1+n)t VALOR PRESENTE

0 $  (34.686,83)
1 12535,64 1,203 10419,17
2 9769,22 1,448 6748,90
3 5832,14 1,742 3348,79
4 9759,64 2,095 4657,79
5 23979,89 2,521 9512,18
TOTAL 34686,83
VPN 0,00

Elaborado por: Ximena Barahona

Andlisis desde el punto de vista del inversionista (incluye costos por

financiamiento)
Cuadro Nro.101: TIR DEL INVERSIONISTA

TIR DEL
INVERSIONISTA 25,071898%
DEL INVERSIONISTA
VALOR VALOR
PERIODO FUTURO (1+n)t PRESENTE
0 $(24.686,83)
1 9590,67 1,25 7668,12
2 6451,74 1,56 4124,37
3 2095,02 1,96 1070,80
4 9759,64 2,45 3988,37
5 23979,89 3,06 7835,17
TOTAL 24686,83
VPN 0,00

Elaborado por: Ximena Barahona

Se confirma que el proyecto es rentable, en el sentido de que la TIR tanto del

proyecto como del inversionista resulto cero.
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4.3.2.3. Periodo de Recuperacion de la Inversion (PRI)

“El periodo de recuperacion de la inversion (PRI), tiene por objeto medir en cuanto tiempo se
recupera la inversion, incluyendo el costo de capital involucrado”"™

Es decir con este criterio se determina el nimero de periodos en el que se

recuperard la inversion en el que se incursiono inicialmente.

Aplicandose la siguiente formula:

BR =

o
=

Donde:

Iy:  Inversion Inicial

BN: Beneficios Netos (Flujos Netos)

Aplicando la formula se obtiene los siguientes datos:

™ SAPAG Chain, Nassir, Proyectos de Inversion: Formulacion y Evaluacion, lera.Edicion, 2007, México, Editorial
Pearson Prentice Hall, pag.255.
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Cuadro Nro.102: PERIODO DE RECUPERACION DEL PROYECTO
PERIODO DE RECUPERACION PROYECTO

PERIODOS FLUJOS CAJA FLUJO ACUMULADO

0 $ 34.686,83
1 $ 1253564 $ 12.535,64
2 $  9.769,22 $ 22.304,86
3 $ 583214 $ 28.137,00
4 $  9.759,64 $ 34.686,83
5 $ 23.979,89

DEL ANO 4 $ 6.549,83

REPRESENTA 8,05

SIGNIFICA 8 MESES

15 DIAS

ES DECIR SE RECUPERA EN EL 8avo.MES 15 DIAS DEL ANO 4

Elaborado por: Ximena Barahona

Se analizara igualmente desde el punto de vista del Inversionista para determinar

su periodo de recuperacion:

Cuadro Nro.103: PERIODO DE RECUPERACION DEL INVERSIONISTA

PERIODO DE RECUPERACION INVERSIONISTA

PERIODOS FLUJOS CAJA FLUJO ACUMULADO
0 $ 34.686,83
1 $ 9.590,67 $ 9.590,67
2 $ 6.451,74 $ 16.042,40
3 $ 2.095,02 $ 18.137,43
4 $ 9.759,64 $ 27.897,07
5 $ 23.979,89 $ 34.686,83
DEL ANO 5 $ 6.789,76
REPRESENTA 3,40
SIGNIFICA 3 MESES
12 DIAS

ES DECIR SE RECUPERA EN EL 3er.MES DOCE DIAS DEL ANO 5

Elaborado por: Ximena Barahona
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4.3.2.4. Relacién Beneficio Costo (RB/F)

“La relacion beneficio-costo compara el valor actual de los beneficios proyectados con el valor

actual de los costos, incluida la inversién.

»72

Se aplica la siguiente férmula:

Donde:

Y: Ingresos

E: Egresos

BC=

(1+i): Tasa de Interés: Para el Inversionista
(1+i): Tasa de Descuento

Cuadro Nro.104: Costo Beneficio del Proyecto

COSTO BENEFICIO PROYECTO

0

g B~ WON P

PERIODOS

INGRESOS

58.680,00

58.680,00

64.548,00

64.548,00

71.002,80
317.458,80
BC.:

$
$
$
$
$
$

EGRESOS

34.686,83
51.899,83
51.459,32
56.408,52
56.161,76
60.945,47
311.561,73

1,02

Elaborado por: Ximena Barahona

”? {dem, pag.256.
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Cuadro Nro.105: Costo Beneficio del Inversionista

COSTO BENEFICIO INVERSIONISTA

PERIODOS INGRESOS EGRESOS

0 $ 34.686,83

1 $ 58.680,00 $ 51.899,83

2 $ 58.680,00 $ 51.459,32

3 $ 64.548,00 $ 56.408,52

4 $ 64.548,00 $ 56.161,76

5 $ 71.002,80 $ 60.945,47
$ 317.458,80 $ 311.561,73
BC: 1,02

Elaborado por: Ximena Barahona

De los cuadros anteriores se prevé, que por cada ddlar aproximadamente se ganara
dos centavos por cada dolar invertido. Lo que procede realizar un nimero de
eventos considerable para que la utilidad resulte favorable.

4.3.2.5. Anadlisis de Sensibilidad

Un proyecto de inversion no solo deber ser analizado por a través de los diferentes
criterios de evaluacion, ya que estos de cierta manera no toman en cuenta factores
externos que pueden modificar o influir en los resultados obtenidos. Por lo que se
considera importante realizar un analisis de sensibilidad de la rentabilidad frente a

los cambios.

“Dependiendo del nimero de variables que se sensibilicen en forma simultanea el analisis puede
clasificarse como unidimensional o multidimensional. En el analisis unidimensional, la
sensibilizacion se aplica una sola variable, mientras que el multidimensional se examina los
efectos sobre los resultados que se producen por la incorporacion de variables simultaneas en dos 0
més variables relevantes™”

" SAPAG Nassir & Sapag Reinaldo, Preparacion y Evaluacion de Proyectos, 4ta Edicion, 2000, Chile, Editorial McGraw-
Hill, pag.380.
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Para tomar una decision mas acertada adicional a los criterios de evaluacion es

necesario aplicar modelos de sensibilizacion que ayudaran a una mejor toma de

decisiones.
Cuadro Nro.106: Andlisis de Sensibilidad
VAN ORIGINAL TIR ORIGINAL
$ 7,257.79 25,07%
ANALISIS SENSIBILIDAD : VARIABLE VENTAS

DESCRIPCION VAN INVERSIONISTA TIR INVERSIONISTA
Incremento del 5% $ 14,340.91 35.08%
Incremento del 10% $ 21,424.03 45.37%
Disminucion del 5% $ 174.66 15.40%
Disminucion del 10% $ (6,908.46) 6.13%

ANALISIS SENSIBILIDAD : PRECIO INSUMOS

DESCRIPCION VAN INVERSIONISTA TIR INVERSIONISTA
Incremento del 5% $ 4,591.67 21.39%
Incremento del 10% $ 1,925.54 17.76%
Disminucion del 5% $ 9,923.91 28.80%
Disminucion del 10% $ 12,590.03 32.57%
ANALISIS SENSIBILIDAD : SUELDOS
DESCRIPCION VAN INVERSIONISTA TIR INVERSIONISTA
Incremento del 5% $ 4,674.54 21.50%
Incremento del 10% $ 2,091.28 17.98%
Disminucion del 5% $ 9,841.04 28.69%
Disminucion del 10% $ 12,424.29 32.34%

Elaborado por: Ximena Barahona

Al aplicar diferentes variables y porcentajes de variacion tanto a la TIR como al

VAN se puede determinar que el proyecto es altamente sensible sobretodo en lo

referente a Ventas que influye en estos criterios de Evaluacion.

Dado que la rentabilidad del proyecto es minima hace que cualquier variable

afecte considerablemente los resultados financieros.
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CONLUSIONES:

El VAN del proyecto y del inversionista es positivo por lo que se determina
que es rentable.

o La TIR del proyecto y del inversionista es mayor que la tasa de descuento

por lo que se considera favorable la puesta en marcha del proyecto.

o El periodo de recuperacién del proyecto es de 4 afios 8 meses.

o La relacion Costo/ beneficio es de 1.02 lo que establece que por cada dolar
invertido se ganara 2 centavos, por lo que se debe procurar es incrementar el

ndmero de eventos.
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CAPITULO 5

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

e Una vez realizado una comparacion entre la Oferta y Demanda analizado en el

Estudio de Mercado se determind una Demanda Insatisfecha de 1740 eventos

por cubrir.

Al realizar el trabajo de campo se determina que el 74,40% de la poblacién esta
dispuesta a contratar el servicio de una empresa de organizacion de eventos

infantiles.

Se establecio el precio del servicio en $ 9 por nifio, y como minimo 20 nifios
por evento. Precio que se basa en la competencia, en este caso del mercado
mas cercano que es la ciudad de Ibarra, debido a que en la ciudad de Otavalo
no existe empresa alguna que preste el servicio de organizacion de eventos

infantiles.

Para la empresa de organizacion de eventos infantiles, se determina como
tamafio Gptimo, basandose como unidad de medida el nimero de eventos, la

organizacion de 24 eventos al mes.

La empresa estara ubicada al norte de la ciudad de Otavalo, exactamente en la
Ciudadela Jacinto Collahuazo, sector que cuenta con servicios basicos, vias y
medios de comunicacion que permitiran una adecuada prestacion del servicio.

La inversion inicial para la ejecucion del proyecto sera de $ 34686,83 de los

cuales $24686,83 corresponde a capital propio y $ 10000,00 financiado a
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través del Banco MM Jaramillo Arteaga con una Tasa del 11.97% a un plazo

de 36 meses.

e La razon social de la empresa se la establecié como “Sonrisas y Diversion” y

como eslogan “Porque su nifio se merece lo mejor”.

e ElI VAN del Proyecto como del Inversionista es positivo por lo que se

determina que es rentable.

e Asi mismo, la TIR del Proyecto y del Inversionista son mayor que la tasa de

descuento por lo que se considera viable.

e El periodo de recuperacién del proyecto es de 4 afios 9 meses.

e La relacion Costo/ beneficio es de 1.02 lo que establece que por cada délar
invertido se ganara 2 centavos, por lo que se debe procurar es incrementar el

ndmero de eventos.

5.2. RECOMENDACIONES:

El presente proyecto es viable pero ligeramente rentable, sin embargo su

ejecucion merece una serie de observaciones:

e Establecer un plan que permita incrementar el nimero de eventos a ser
atendidos, ya que al ser una ganancia minima se debe procurar cubrir el mayor
numero de eventos posibles, que se vera reflejado en la rentabilidad de la

empresa.

e Diversificar el mercado y ampliar el mercado meta a zonas no delimitadas

inicialmente en el estudio de factibilidad del presente proyecto.
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e Procurar vender un servicio de calidad con la finalidad de establecer una
fidelizacion de los clientes, para lo cual contar con el personal adecuado e
infraestructura que permita desarrollar las actividades previstas para cada

evento de manera tal que permitan cubrir las expectativas del cliente.

e Tratar de cubrir la demanda insatisfecha, teniendo en cuenta que actualmente
este tipo de servicio no existe en la ciudad de Otavalo, factor que se puede

tomar como una ventaja en el mercado local.
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ANEXOS



ANEXO A: CLASIFICACION CIIU

#
CLASES CllU ACTIVIDAD ECONOMICA ESTABLEC.
TOTAL 1007
HOTELES Y
RESTAURANTES 300
5510 HOTELES; CAMPAMENTOS Y OTROS TIPOS DE HOSPEDAJE TEMPORAL 173
5520 RESTAURANTES, BARES Y CANTINAS 127
SERVICIOS 707
SERVICIOS PRESTADOS A LAS EMPRESAS; A LA COMUNIDAD,SOCIALES Y PERSONALES 594
6601 PLANES DE SEGURO DE VIDA 2
6603 PLANES DE SEGUROS GENERALES 26
6711 ADMINISTRACION DE MERCADOS FINANCIEROS 2
6719 ACTIVIDADES AUXILIARES DE LA INTERMEDIACION FINANCIERA N.C.P. 1
6720 ACTIVIDADES AUXILIARES DE LA FINANCIACION DE PLANES DE SEGUROS Y PENSIONES 7
7010 ACTIVIDADES INMOBILIARIAS REALIZADAS CON BIENES PROPIOS O ALQUILADOS 1
7121 ALQUILER DE MAQUINARIA'YY EQUIPO AGROPECUARIO 1
7122 ALQUILER DE MAQUINARIA'Y EQUIPO DE CONSTRUCCION Y DE INGENIERIA CIVIL 3
7123 ALQUILER DE MAQUINARIA'Y EQUIPO DE OFICINA (INCLUSO COMPUTADORAS) 3
7129 ALQUILER DE OTROS TIPOS DE MAQUINARIA'Y EQUIPO N.C.P. 4
7130 ALQUILER DE EFECTOS PERSONALES Y ENSERES DOMESTICOS 1
7210 CONSULTORES EN EQUIPO DE INFORMATICA 2
7220 CONSULTORES EN PROGRAMAS DE INFORMATICA'Y SUMINISTRO DE PROGRAMAS DE INFORMATICA 16
7414 ACTIVIDADES DE ASESORAMIENTO EMPRESARIAL Y EN MATERIA DE GESTION 6
7421 ACTIVIDADES DE ARQUITECTURA E INGENIERIA Y ACTIVIDADES CONEXAS DE ASESORAMIENTO TECNICO 29
7422 ENSAYOS Y ANALISIS TECNICOS 3
7430 PUBLICIDAD 30
7491 OBTENCION Y DOTACION DE PERSONAL 70
7492 ACTIVIDADES DE INVESTIGACION Y SEGURIDAD 84
8519 OTRAS ACTIVIDADES RELACIONADAS CON LA SALUD HUMANA 1
9000 ELIMINACION DE DESPERDICIOS Y DE AGUAS RESIDUALES, SANEAMIENTO Y ACTIVIDADES SIMILARES 2
9199 ACTIVIDADES DE OTRAS ASOCIACIONES N.C.P. 2
9211 PRODUCCION Y DISTRIBUCION DE FILMES Y VIDEOCINTAS 1
9212 EXHIBICION DE FILMES Y VIDEOCINTAS 1
9213 ACTIVIDADES DE RADIO Y TELEVISION (PRODUCCION DE PROGRAMAS) 53
9214 ACTIVIDADES TEATRALES, MUSICALES Y OTRAS ACTIVIDADES ARTISTICAS 1
9219 OTRAS ACTIVIDADES DE ENTRETENIMIENTO N.C.F 3
9233 ACTIVIDADES DE JARDINES BOTANICOS Y ZOOLOGICOS Y DE PARQUES NACIONALES 4
9241 ACTIVIDADES DEPORTIVAS 8
9249 OTRAS ACTIVIDADES DE ESPARCIMIENTO 8
9301 LAVADQ, LIMPIEZA'Y TENIDO DE PRENDAS DE TELA O DE PIEL 18
9302 PELUQUERIA'Y OTROS TRATAMIENTOS DE BELLEZA 5
9303 POMPAS FUNEBRES Y ACTIVIDADES CONEXAS 2




ANEXO B: MATRIZ DE INFORMACION

MATRIZ DE INFORMACION

TIPO
OBJETIVOS ESPECIFICOS INFORMACION PRIMARIAI SECUNDARIA FUENTE INSTRUM. PREGUNTA
Identificar al grupo meta y sus Encuesta
caracteristicas Determinar la situacion laboral de los Padres de familia X Mercado Objetivo ¢Usted trabaja actualmente?
padres de familia Sl ¢Cudl es la actividad principal a la que se dedica?
a) Artesanias
b) Comercio
¢) Empleado Publico
d) Empleado Privado
e) Otro ( Especifique)
NO
Estipular quien toma las decisones en Padres de Familia X Mercado Objetivo |Encuesta ;Quién es el jefe de hogar?
realacion a los nifios en el hogar a) Padre
b) Madre
c) Ambos
d) Otro ( Especifique )
Determinar el numero de nifios menores de] Padres de familia X Mercado Objetivo |Encuesta ¢Cudntos nifios menores de 12 afios existen en su familia?
12 afios por familia
a)la?2
b)3a4

) Mas de 4 ( ESpecifique) .........evvveeuiiiriiiiiniiiiiieeen

Fijar el nivel e ingresos familiares Ingreso familiar X Mercado Objetivo |Encuesta El ingreso mensual de su familia es:

a) De $ 200 a$ 300

b) De $301- $400

c) De $401- $500

d) Més de $ 500

Conocer si las familias fesejan el cumpleafios] Miembrosde Familia X Mercado Objetivo |Encuesta ¢ Festeja usted el cumpleafios de sus hijos menores de 12 afios?

de sus hijos menores de 12 afios
Sl ¢ Por qué?
a) Por costumbre
b) Por Satisfaccién
c) Por Compromiso
d) Otro ( Especifique)

NO ¢ Por qué ?
a) Costos
b) Falta de Tiempo
c) Lugar Adecuado

d) Otro ( Especifique)
Averiguar la frecuencia de festejo de Padres de familia X Mercado Objetivo ¢ Con qué frecuencia festeja el cumpleafios de sus hijos?
cumpleafios. a) Siempre
b) Rara Vez
c) Nunca

d) Otro (ESPecifique)........coveuieieiie e




Identificar la demanda insatisfecha de
organizacion de eventos infantiles

Determinar las preferencias de los hogares

Estipular frecuencia de invitaciones
para conocer adicionalmente el merca
do potencial

Identificar la DEMANDA del servicios del
organizacion de eventos infantiles

Estipular el tiempo promedio de servicio

Conocer los dias de preferencia para el
festejo del cumpleafios

Determinar el horario de preferencia

Estipular la cantidad promedio e nifios po
evento

Determinar presupuesto aproximado de
gasto en una fiesta infantil

Padres de familia

Padresde familia

Padres de familia

Padres de familia

Padres de Familia

Padres de familia

Padres de Familia

Padres de familia

Padres de familia

Mercado Objetivo

Mercado Objetivo

Mercado Objetivo

Mercado Objetivo

Mercado Objetivo

Mercado Objetivo

Mercado Objetivo

Mercado Objetivo

Mercado Objetivo

Encuesta

Encuesta

Encuesta

Encuesta

Encuesta

Encuesta

Encuesta

Encuesta

Encuesta

¢Donde usted frecuentemente realiza las fiestas infantiles?
a) Casa

b) Local Alquilado

c) Centro Educativo

d) Otro ( Especifique)

¢, Con qué frecuencia su hijo recibe invitaciones para eventos infantiles?
a) Quincenalmente

b) Mensualmente

c) Trimestralmente

d) Semestralmente

e) Otro ( Especifique)

¢ Conoce o ha escuchado de alguna empresa de organizacion de eventos infantiles ?

¢ Dénde?

i ]
No |

¢Usted contrataria los servcicios de una empresa de organizacion de eventos
infantiles quecuente con local propio ?

Si ]
No |

¢Por qué lapso de tiempo usted estaria dispuesto a pagar?
a) De 1 a2 horas

b) De 3 a 4 horas

c) Otro ( Especifique)

¢ Por qué?
¢ Por qué ?

¢Cuando preferiria se realice la fiseta de su hijo?
a) Entre Lunes a Jueves

b) Viernes

c) Sébado

d) Domingo

¢Qué horario le agradaria para la fiesta infantil?
a) En la mafiana

b) En la tarde

c) En la Noche

¢ A cuantas nifios invitaria usted a la fiesta infantil de su hijo ?

a) De 10 a 15 nifios
b) De 16 a 20 nifios
c) De 21 a 25 nifios
d) Més de 25 nifios

¢ Qué presupuesto generalmente gasta en la organizacion de la
fiesta de su hijo?

a) De $50 a $ 80

b) De $81a$ 110

c)De$111a$ 140

d)De$141a$170




Determinar los servciios requeridos por log] Padres de familia
clientes potenciales

Conocer nuestro potencial mercado meta Padres de Familia

Identificar la OFERTA de organizacion de]  Propietarios de
locales insumos de

eventos infantiles fierstas infantiles

Propietarios de
locales insumos de
fierstas infantiles

Propietarios de
locales insumos de
fierstas infantiles

Propietarios de
locales insumos de
fierstas infantiles

Conocer principales consumidores Propietarios de
locales insumos de

fierstas infantiles

Determinar los articulos que tienen mayo Propietarios de
locales insumos de

demanda fierstas infantiles

Mercado Objetivo

Mercado Objetivo

Papelerias / Bazares|

Encuesta

Encuesta

|Entrevista

Papelerias / Bazares|Entrevista

Papelerias / Bazares|Entrevista

Papelerias / Bazares|Entrevista

Papelerias / Bazares|Entrevista

Papelerias / Bazares|Entrevista

¢ Qué actividades usted considera deben existir en un evento infantil?

¢Hasta qué edad usted festejaria el cumpleafios a su hijo?

¢Cudl es la principal actividad de su negocio?

¢ Tiempo de funcionamiento de su local?

Horario de Atencién

¢Expende articulos para eventos infantiles?

Sl ¢ Por qué?
a) Existe Demanda
b) Diversificar el negocio
c) Otro ( Especifique)

NO

;Quiénes son sus principales consumidores de los articulos para eventos
infantiles?

a) Instituciones Educativas

b) Padres de Familia
c) Otro ( Especifique)

¢ Qué tipo de articulos se vende mayoritariamente?

a) Globos
b) Sorpresas
c) Pifiatas
d) Snacks
e) Otro




Conocer el desarrollo de la demanda

Conocer proveedores

Determinar en donde estan ubicados los|

proveedores

Conocer forma de pago a proveedores

Estipular el promedio de venta para conocer|

el mercado

Determinar que época del afio es la de mayo

demanda de articulos para eventos infantiles

Conocer al oferente mas fuerte

Conocer la estrategia para competir en el

mercado

Propietarios de
locales insumos de
fierstas infantiles

Propietarios de
locales insumos de
fierstas infantiles

Propietarios de
locales insumos de
fierstas infantiles

Propietarios de
locales insumos de
fierstas infantiles

Propietarios de
locales insumos de
fierstas infantiles

Propietarios de
locales insumos de
fierstas infantiles

Propietarios de
locales insumos de
fierstas infantiles

Propietarios de
locales insumos de
fierstas infantiles

Papelerias / Bazares|Entrevista

Papelerias / Bazares|Entrevista

Papelerias / Bazares|Entervista

Papelerias / Bazares|

Papelerias / Bazares|

Papelerias / Bazares|

Papelerias / Bazares|

Papelerias / Bazares|

|Entrevista

|Entrevista

|Entrevista

|Entrevista

|Entrevista

La demanda de productos para eventos infantiles se

a) Ha incrementado
b) Ha disminuido
¢) Ha mantenido

Quiénes son sus principales proveedores de articulos para eventos infantiles?

;Dénde se ubican generalmente sus principales proveedores de articulos para]

eventos infantiles?

a) Quito

b) Ibarra

c) Guayaquil

d) Cuenca

e) Otros ( Especifique)

¢Como es la forma de pago que generalmente le proporcionan sus proveedores?

a) Contado

b) Crédito ¢A qué plazo?
a) De 1 a8dias
b) De 9 a 15 dias

c) De 16 a 30 dias
d) Otro ( Especifique)

El promedio de venta mensual aproximadamente es:

a) Menos de $ 300
b) De $ 301 a $ 600
c) Més de $ 600

¢;Cuf{ales son los dos meses m{as importantes del afio en la venta de articulos para]

eventos infantiles?

¢, Cual es su principal competencia?

¢ Qué estrategia ha utilizado para enfrentar a su competencia?




ANEXO C: ENTREVISTA COMPETENCIA

ENTREVISTA TS

OBJETIVO : A
El presente entrevista pretende recolectar informacion sobre el desarrc /57 ¢
actividades de negocios que expenden articulos para eventos infantiles | |_¢

Nombre:
Razén Social:
Direccion:

¢, Cudl es la actividad principal de su negocio?

¢, Cuéanto tiempo de funcionamiento tiene su negocio?

¢Cual es su horario de atencion?

¢, Expende articulos para eventos infantiles?

4.1.1. ¢Por qué ?
4.1. Sl L]
a) Existe demanda |
b) Diversificar el negocio |
c) Otro ( Especifique)
42. NO L]

¢, Quiénes son sus principales consumidores de los articulos para eventos infantiles?

5.1. Instituciones Educativd |
5.2. Padres de Familia []
5.3. Otro ( Especifique)

¢ Qué tipo de articulos para la realizacidn de eventos infantiles se vende mayoritariamente?

6.1. Globos

6.2. Sospresas

6.3. Piflatas

6.4. Snacks

6.5. Otro ( Especifique)

NN




7 Enel ultimo afio , la demanda de productos para eventos infantiles se:
7.1. Haincrementado [
7.2. Ha disminuido []
7.3. Ha mantenido [

8 Quiénes son sus principales proveedores de articulos para eventos infantiles

9 (Donde se ubican generalmente sus principales proveedores de articulos para eventos infantiles?

9.1. Quito

9.2. Ibarra

9.3. Guayaquil

9.4. Cuenca

9.5. Otros ( Especifique)

NN

10 ¢Como es la forma de pago que generalmente le proporcionan sus proveedores?

10.1. Contado [

10.2. Crédito [] ¢A qué plazo?
a) De 1 a 8 dias []
b) De 9 a 15 dias []
c) De 16 a 30 dias []
d) Otro ( Especifique)

11 El promedio de venta mensual aproximadamente es:
11.1. Menos de $300 L

11.2. De $301a $600 [
11.3. Mas de $ 600 []

12 ¢ Cuadles son los dos meses mas importantes del afio en la venta de articulos para eventos infantiles?

a) Enero [] g) Julio []
b) Febrero [ h) Agosto L[|
c) Marzo [ i) Septiembr¢
d) Abril [ j) Octubre L[|
e) Mayo [] k) Noviembre_
f) Junio [] ) Diciembrel]




13 ¢ Cuél es su principal competencia?

14 ;Qué estrategia ha utilizado para enfrentar a su competencia?




ANEXO D: ENCUESTA CLIENTES POTENCIALES

ENCUESTA
La presente encuesta es un trabajo realizado para la obtencion de inforr
para el desarrollo del proyecto de grado de Escuela Politécnica del Ejer
Anticipamos el agradecimiento por su colaboracion:

[PERFIL : SOCIOECONOMICO DEL CLIENTE POTENCIAL |
1. ¢Es usted madre o padre de familia?

1.1. SI

1.2. NO
2. ¢Usted trabaja actualmente?

2.1. Sl 2.1.1. ;Cuadl es la actividad principal a la que se dédica?

a) Artesanias

b) Comercio

c) Empleado Publico

d) Empleado Privado

e) Otro (Especifique)  .oooviriii i
2.2. NO

3. ¢Quién es el jefe del hogar?

3.1. Padre

3.2. Madre

3.3. Ambos

3.4, Otro (ESPeCifiqUI ... ..uee i e e e e e

4. ;Cuantos nifios menores de 12 afios existen en su familia?

4.1. Ninguno
42.Delaz?
43.De3a4
4.4. Més de 4 ( Especi

5. El ingreso mensual de su familia es:

5.1. De $ 200 a $ 300
5.2. De $301 a $400

5.3. De $ 401 a $ 500
5.4. Més de $ 500




[PERFIL : FRECUENCIA DEL SERVICIO |
6. ¢ Festeja usted el cumplefios de sus hijos menores de 12 afios?

6.1. SI Por qué? a) Por costumbre
b) Por satisfaccion
¢) Por compromiso
d) Otro (Especifique)  ..oeriiiiiii e

6.2. NO Porqué?  a) Costos
b) Falta de Tiempo
¢) Lugar Adecuado
d) Otro (Especifique)  ..ooiiiiii

7. ¢ Con qué frecuencia usted festeja el cumplefios de sus hijos?

7.1. Siempre

7.2. Rara Vez

7.3. Nunca

7.4. Otro ( Especifiqu

8. ¢ Donde usted frecuentemente realiza las fiestas infantiles?

8.1. Casa

8.2. Local Alquilado

8.3. Centro Educativo

8.4. Otro (ESPECITIQUE ... veit e e e e e e e e e e e e

9. ¢ Con qué frecuencia su hijo recibe invitaciones para eventos infantiles?
9.1. Quincenalmente
9.2. Mensualmente
9.3. Trimestralmente

9.4. Semestralmente
9.5. Otro ( ESPECIHTIQUI ... vt e e e e

10. ¢Conoce o ha escuchado usted de alguna empresa de organizacion de eventos infantiles?

10.1. SI ¢ Donde?

10.2. NO




[PERFIL : GUSTOS Y PREFERENCIAS |

11. ; Usted contrataria los servicios de una empresa de organizacion de eventos infantiles que cuente con local propio?

11.1. SI POF QUE? e

11.2. NO POrqué?

12. ¢Por qué lapso de tiempo, estaria usted dispuesto a pagar para la fiesta de su hijo?

12.1. De 1 a2 horas
12.2. De 2 a4 horas
12.3. Otro ( ESPECIfigl. . ..ve i e e e

13. ¢Cuando preferiria usted se realice la fiesta de su hijo?

13.1. Entre Lunes a Jueves
13.2. Viernes

13.3. Sabado

13.4. Domingo

14. ;Qué horario le agradaria para la fiesta infantil?
14.1. En la mafiana

14.2. En la tarde
14.3 En la noche

15. ¢ A cuéntos nifios invitaria a la fiesta infantil de su hijo?

15.1. De 10 a 15 nifios
15.2. De 16 a 20 nifios
15.3. De 21 a 25 nifios
15.4. Mas de 25 nifios

16. ¢ Qué presuspuesto generalmente gasta en la organizacion de la fiesta de su hijo?




16.1.De $50a $ 80

16.2. De $81a$ 110

16.3.De$111a$ 140

16.4.De $141a$ 170

16.5. Mas de $ 170 ( ESPECIfique) .......ceoeuirieieie i e e

17. ;Qué actividades usted consideraria deben exitir en un evento infantil?

18. ¢Hasta qué edad usted festejaria el cumpleafios de sus hijos?

GRACIAS POR SU COLABORACION




ANEXO E: MATRIZ DE ESTRATEGIAS

MATRIZ DE ESTRATEGIAS

DESCRIPCION
Estrategia de Precio

Estrategia de
Promocion

Estrategia de Servicio

Estrategia de Plaza

ESTRATEGIA
Establecer precios por
paquetes.

Venta Personal:

Se empleara publicidad

Contar con el personal
adecuado

Ubicacién ( Sector Norte
de la ciudad de Otavalo)

cOMO

Servicios en conjunto

Constituye la
presentacion directa de
un servicio.

A través de hojas
volantes, tripticos y
anuncios en los
principales medios
escritos de la ciudad de
Otavalo

Generalmente los
clientes se forman una
opinién de la empresa y
de sus servicios a partir
de este contacto o
encuentro.

El local cuenta con
espacios suficientes para
las diferentes
actividades que se
llevaran a cabo.

Cuanta con vias de
acceso y comunicacion
adecuados.

QUIEN

Empresa

Empresa - Empleados

Empresa

Empresa- Empleados

CUANDO
El cliente solicite el
servicio
Proceso Continuo

En cada actividad que se
desarrolle en un evento
infantil

Local Fijo

CUANTO
El precio es de $ 9,00
base por nifio
Se fijara un presupuesto
mensual alrededor de
$100,00.

Lo qué determine la Ley
Laboral.

Pago de arriendo $
120,00



ANEXO F:

ENCUESTA PARA DETERMINAR EL NOMBRE DE LA EMPRESA

OBJETIVO:

Determinar el nombre y eslogan de la empresa de organizacion de eventos infantiles en
la ciudad de Otavalo, Provincia de Imbabura.

De los nombres estipulados en la lista siguiente, ¢cual considera Ud. que es el mas
apropiado para una empresa de organizacion de eventos infantiles?

&; Sonrisas y Diversion |:|

]

& Rincon de los Bajitos

¢ Cudl de los siguientes esléganes, piensa Ud. esta acorde con el nombre de la empresa de
organizacion de eventos infantiles?

&; jPorque sus hijos se merecen lo mejor! |:|

& OH! I:I

GRACIAS POR SU COLABORACION!!



ANEXO G: MAPA ESTRATEGICO

MAPA ESTRATEGICO DE “SONRISAS Y DIVERSION” ﬁ

Brindar un servicio de calidad y calidez para

"Para el afio 2013 liderar s

la organizacidon de fiestas

infantiles en la provincia \
satisfaccion” .
s de Imbabura con alegria y

/ mediante la calidad en
Diversificacion de servicios y

o o todos sus servicios “
actividades, que permitiran
controlar la estipulacion de

precios y ser lideres en el

mercado de organizacion de ‘ \

eventos infantiles.
HONESTIDAD




GLOSARIO

Demanda: cantidad de bienes y servicios que los consumidores, en un periodo
determinado, estan dispuestos y en condiciones de adquirirlos en funcion de sus

precios, rentas que perciben y de las riquezas que poseen.

Desarrollo Infantil: es un proceso de interaccion entre el nifio que crece y el
ambiente. Intervienen y se relacionan basicamente factores bioldgicos,
intelectuales, emocionales y sociales, posibilitando al nifio al desarrollo de sus
capacidades motrices sensoriales, cognoscitivas, afectivas y de relaciones con los

demas.?

Estudio de Mercado: encuesta, analisis de consumo y proyeccion de la demanda
de un determinado producto en funcion de su precio, particularidades y

condiciones medio-ambientales.®

Evaluacion de proyectos: procedimiento analitico mediante el cual se cuantifican
los costos y se determinan los beneficios sociales y/o econdmicos que genera o

generara un proyecto.”

Estudio Financiero: los objetivos de este estudio son ordenar y sistematizar la
informacidén de caracter monetario que proporcionaron las etapas anteriores.
Consiste en identificar y ordenar todos lo items de inversiones, costos e ingresos
que puedan deducirse de los estudios previos.’

Estudio Organizacional: definir la estructura organizativa que mas se adapte a
los requerimientos de su posterior operacion. Es fundamental para definir las

! Martinez D, Patricio, Diccionario econémico bésico, ISBN 2da.edicién, 2003,pag.37

2 Delgado R, Ernesto, Situacién de la Infancia en el Ecuador, Génesis Ediciones, 1992, pag. 12.

% Martinez D, Patricio, Diccionario econdmico basico, ISBN 2da.edicion, 2003,pag.47

* Ibid,pag.48

® Sapag Ch,Nassir & Reinaldo, Preparacién y Evaluacion de Proyectos, McGraw-Hill IV Edicién, 2000, pag. 26




necesidades de personal calificado para la gestion, y por lo tanto, estimar con

precision los costos indirectos de la mano de obra ejecutiva.’

Estudio Técnico: tiene por objeto proveer informacion para cuantificar el monto
de las inversiones y de los costos de operacion pertinente a esta area, se debera
definir la funcién de produccion que optimice el empleo de recursos disponibles

en la produccion del bien o servicio del proyecto.’

Eventos infantiles: Suceso importante y programado, de indole social a través del

cual con una serie de actividades y juegos se entretiene a un grupo de nifios.

Flujo de efectivo: movimientos reales en efectivo, refleja las entradas de dinero,
por ingresos en efectivo, recaudaciones de cartera, aportes de socios o capital de
riesgo y creditos; muestra la totalidad de gastos, inversiones y pagos en efectivo

que se realiza.®

Infancia: periodo inicial de la vida del ser humano, en el cual adquiere su
formacion bésica en lo fisico, intelectual y afectivo, y adopta valores sociales,
culturales y éticos al interior de una familia y/o de una comunidad, todo lo cual

permite ser parte de la sociedad.’

Indice de Rentabilidad: relacion que se obtiene entre el promedio de los indices:
resultado del ejercicio y los activos productivos promedio y, resultados del

ejercicio y el patrimonio promedio.™

Juego: el juego no deja de ser una ocupacién de principal importancia en la nifiez.
La naturaleza implanta fuertes inclinaciones o propensiones al juego en todo nifio
normal, para asegurarse de que seran satisfechas ciertas necesidades bésicas del

desarrollo.

bidem pag. 24.

" idem, pag. 22

8 Chiriboga R, Alberto, Diccionario Técnico Financiero Ecuatoriano, ISBN, 2003, p4g.66

° Delgado R, Ernesto, Situacion de la Infancia en el Ecuador, Génesis Ediciones, 1992, pag. 11.
10 Chiriboga R, Alberto, Diccionario Técnico Financiero Ecuatoriano, ISBN, 2003, pag.83

1 Calero P, Maviolo, Educar Jugando, Editorial San Marcos, 2006, pag.19




Marketing: sistema total de actividades comerciales tendientes a planear, fijar
precios, promover y distribuir productos satisfactorios de necesidades entre

mercados meta

Mercado: en términos econémicos donde se encuentran demandantes interesados
en adquirir los que los oferentes desean vender. Cada transaccion de un bien o

servicio tiene efecto sobre las otras que se realicen sobre aquella.?

Oferta: cantidad de bienes y servicios disponibles en un mercado, a un

determinado precio y ciertas condiciones.™

Satisfaccion del cliente: Es la evaluacion que realiza el cliente respecto de un
producto o servicio, en término de si ese producto o servicio respondié a sus
necesidades y expectativas.

Sector terciario: Comprende: 1) Comercio al por mayor y al por menor;
reparacion de vehiculos, automotores, motocicletas, efectos personales y enseres
domeésticos;2) Hoteles y Restaurantes;3) Transporte, almacenamiento y
comunicaciones; 4) Intermediacion Financiera; 5) Actividades inmobiliarias,
empresarial; 6) Administracion publica y defensa, planes de seguridad social de
afiliacion obligatoria;7) Ensefianza;8) Actividades de servicios sociales y de
salud;9) Otras actividades comunitarias sociales y personales de tipos servicios;
10) Hogares privados con servicio doméstico;11) Organizaciones y 0Organos
extraterritoriales.

Servicios: en economia, actividades que no implican la produccion de bienes
materiales pero que procuran satisfacer directa o indirectamente algunas
necesidades individuales o colectivas del ser humano. Ejemplo: la atencion

médica, legal, trabajos domésticos, etc.™

12 Greco, Orlando, Diccionario de Economia, Valleta ediciones, 1999, pag.310.

3 |dem, 1999, pag.340.

¥ Instituto Nacional de Estadisticas y Censos; Imbabura: Anélisis de los Resultados Definitivos del VI Censo de Poblacion
y V de Vivienda 2001, Ecuador.

>Martinez D, Patricio, Diccionario econémico basico, ISBN 2da.edicion, 2003,pag.117
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