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RESUMEN EJECUTIVO 

El sector  servicios de la economía nacional constituye actualmente un generador 

de empleo y contribuye con dinamismo en la actividad económica. Es así que 

inicialmente este sector surgió 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: 

educación, telecomunicaciones, financiero, servicios para el hogar y empresas, 

entre otras. 

 

Dentro de la provincia de Imbabura según datos proporcionados por el Instituto 

nacional de Estadísticas y Censos el sector servicios genera el 14.5% de puestos 

para la Población Económicamente Activa de la región El desarrollo de 

actividades de servicios dirigidos hacia niños tiene similar esquema al señalado 

anteriormente, hoy por hoy, en la mayoría de los hogares trabajan padre y madre, 

servicios complementarios dirigido hacia los niños ha tomado vital importancia 

para las familias. 

 

Otavalo, una ciudad pequeña pero activamente ligada al desarrollo económico 

tanto   local y regional,  ha experimentado  un alto desarrollo urbanístico en estos 

últimos años,  es así que según datos estadísticos  del último censo,  representa el 

18% de la población urbana de la provincia de Imbabura, hecho que ha llevado 

que se generen nuevas actividades para cubrir dicho desarrollo.  

Por tal motivo, la creación de una empresa de organización 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 niños, es 

considerado un proyecto bastante interesante. 
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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 

desarrollarán diferentes capítulos que permitirán en forma lógica determinar su 

factibilidad. 

En el Capítulo I se abordará el tema referente al Estudio de Mercado, que 

permitirá establecer la oferta y demanda  del servicio de organización de eventos 

infantiles para la ciudad de Otavalo basándonos en la Demanda Insatisfecha del 

servicio. 

En tanto que, en el Capitulo II a través de un estudio Técnico,  se procederá a 

determinar el tamaño óptimo del proyecto, con la finalidad de determinar la 

inversión inicial requerida para el desarrollo de las actividades inmersas dentro del 

servicio. Así como también señalar en base a un análisis congruente determinar la 

localización del local, adicional el  requerimiento como de mano de obra, 

tecnología, maquinaria, entre; básicos para el cumplimiento de actividades. 

El Capítulo III se referirá al Estudio Organizacional de la empresa, que representa 

la base filosófica y estructura organizacional de la misma. Se determinará la 

Visión, Misión, razón social. Políticas, valores y estrategias de posicionamiento 

en el mercado adicionalmente se desarrollará la parte organizacional su estructura 

jerárquica, funciones y actividades de a cada área que conlleven al cumplimiento 

de los objetivos establecidos. 

Por último el Capítulo IV, se referirá al Estudio Financiero que permitirá en base 

al análisis de diferentes criterios de evaluación financiera y contable,  determinar 

la viabilidad efectiva o no  del proyecto. En base a este análisis permitirá tomar la 

decisión sobre la puesta en marcha de la empresa. 
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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 I made a study prefactibility study about “Children parties events”, 

because I 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, I 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, I 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, I use some evaluation financial criterious like TIR, VAN, 

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

 

 

 



 
   

4 
 

CAPITULO 1 

ESTUDIO DE MERCADO 
 

Objetivos del Estudio de Mercado 
 

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

       insatisfecha en relación a la organización de eventos infantiles. 

• Identificar el comportamiento histórico de las variables del mercado y sus  

      proyecciones. 

• Determinar el grado de aceptación que tendrá en el mercado la creación de una  

      empresa de servicios para eventos infantiles en la ciudad de Otavalo, provincia de  

      Imbabura, siendo este el propósito del estudio de mercado. 

• Analizar los gustos y preferencias del consumidor con relación a los, servicios que   

      ofrecerá la empresa de eventos infantiles. 

• Establecer las estrategias del precio, producto, promoción y distribución o plaza,    

      para su respectiva presentación. 

 

1.2. Estructura del Mercado 
 

En un sistema económico confluyen un conjunto de relaciones básicas, técnicas e 

institucionales que caracterizan la organización económica de una sociedad, que son 

las que limitan sus decisiones y sus actividades. Por lo que, los sistemas económicos 

de un país evolucionan o se desarrollan de acuerdo a una serie de factores internos 

como externos. 

 

El sistema de economía 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 utilización 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 tecnología”.1 

                                                            
1 GARCÍA, Gary Flor, Guía para Crear y Desarrollar su propia empresa, 1era Edición, 1999, Ecuador, Editorial FBT, pág.77. 
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Dentro de un sistema económico, 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 permitirá definir la 

demanda, ingresos como también los costos e inversiones que implique la ejecución 

del mismo. 

 

La competencia es el verdadero motor de un gran número de actividades, es así que 

esto determina las distintas formas que adoptan los mercados: 

 

Cuadro No.1: Estructura del mercado según el número de participantes 

OFERTA 

DEMANDA Un solo 
comprador 

Unos pocos 
compradores 

Muchos 
compradores 

Un solo vendedor Monopolio 
Bilateral 

Monopolio 
parcial 

Monopolio 

Unos pocos vendedores Monopsonio 
parcial 

Oligopolio 
bilateral 

Oligopolio 

Muchos Vendedores Monopsonio Oligopsonio Competencia 
perfecta 

Fuente: Larroulet, Cristián &  Mochón, Francisco, Economía, 1era  Edición, 1995, España, McGraw-Hill pág.182. 
 
 

En relación con lo anteriormente señalado, se describen las estructuras de mercados 

más importantes: 

 

• Competencia Perfecta: Como se visualiza en el cuadro anterior se puede señalar 
que en este tipo de mercado existen muchos compradores  y también muchos 
vendedores de un producto, que por su tamaño no pueden influir en el precio, la 
característica es que el producto o servicio es idéntico y homogéneo,  existe movilidad perfecta de 
los recursos, y los agentes económicos están perfectamente informados de las condiciones del 
mercado.2 
 
                                                            
2 SAPAG, Nassir & SAPAG, Reinaldo, Preparación y Evaluación de Proyectos, 4ta Edición, 2000, Chile, McGraw-Hill 
pág.36. 
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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 representación  idealizada de la 

interacción entre demanda y oferta. 

 

• Monopolio: Un monopolista es el único vendedor de un determinado bien o servicio en un 
mercado, al que no es posible la entrada de otros competidores.3 
 
 
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. Además que 

para el producto o servicio no existe un sustituto perfecto. 

 

• Competencia Monopólica (Imperfecta): Incluye a muchas empresas que 

producen bienes y servicios parecidos pero diferenciados.  La empresa posee un 

pequeño grado de control sobre el precio debido a la diferenciación, la cual le 

confiere, por tanto, un ligero poder monopolístico. 

 

• 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.4 Los oligopolistas 
generalmente venden su producto a una parte de la demanda total del mercado que 
les resulta más o menos fiel. 
 

En base a lo señalado, el proyecto a nivel nacional se enfocaría dentro de una 

Competencia Imperfecta, porque existen algunas empresas que brindan similar 

servicio. Sin embargo a nivel de la ciudad de Otavalo se podría considerar como 

un  Oligopolio, en el sentido de que la Empresa de Organización 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 organización por lo que 

nuestro servicio será diferenciado en el sentido que adicional a los insumos e 

implementos se prestará el servicio de la organización en sí. 

 

                                                            
3 LARROULET, Cristián &  MOCHÓN, Francisco, Economía, 1era Edición, 1995, España, McGraw-Hill, pág.205. 
4SAPAG, Nassir & SAPAG, Reinaldo, Preparación y Evaluación de Proyectos, 4ta Edición, 2000, Chile, McGraw-Hill 
pág.36.  
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Cualquiera sea el caso, se puede decir que, mientras mayor sea el número de  

participantes dentro de un mercado, provoca que éste, sea más competitivo, y 

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

 

1.2.1  Análisis Histórico: 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 economía de un país, dicho instrumento es utilizado 

por  entidades públicas como el INEC (Instituto Nacional de Estadísticas y 

Censos) y el SRI  (Servicio de Rentas Internas), entre otras, con la finalidad de 

catalogar cada actividad empresarial, es así que el  presente proyecto según el 

INEC, está dentro del Sector Servicios  prestados a las Empresas, a la Comunidad, sociales y 

Personales  y dentro de éste puntualizado con el ítem 9219 como : Otras actividades de 

Entretenimiento.5(Favor, Ver Anexo A) 

 

 
Cabe señalar que el año 2005 según 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 Servicios6. Es así que la participación 
del sector Servicios en la economía del país es bastante significativa, ya que 
existen una variedad de actividades que se enfocan dentro de este  sector.  
 

 
El mayor aporte al proceso productivo del país, durante el año 2005 le corresponde a la actividad 
de Servicios, que generó el 88%, mientras que Hoteles y Restaurantes  han contribuido apenas con 
el 12%7.  
 

A nivel de la provincia de Imbabura, se analizará la  información detallada a 

continuación: 

 

                                                            
5 5 INSTITUTO NACIONAL DE ESTADÍSTICAS Y CENSOS: Encuesta Anual de Hoteles, Restaurantes y Servicios, 
2005, Ecuador, Pág.50. 
6 Ídem, pág.3,  
7 Ídem, pág.4. 
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Cuadro No.2: Imbabura: Población Económicamente Activa de 12 años y   
más de Edad, Según Rama de Actividad Económica, Censos  1990-2001. 

 
RAMA DE ACTIVIDAD 

ECONÓMICA 
1990   2001     

 

  Población % Población % 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 

 
Explotación de minas y canteras 150 0,2 271 0,2 5,4 

 Manufactura 15.461 17 22.480 17 3,4 

 
  

Electricidad, gas y agua 377 0,4 287 0,2 -2,5 

 Construcción 5.336 6 9.315 7,1 5,1 

 Comercio 10.849 12 23.830 18 7,2 

 Transportes 3.355 3,7 6.024 4,6 5,3 

 
Establecimientos Financieros 969 1,1 2.982 2,3 10,2 

 Servicios 20.477 23 22.114 17 0,7 

 
Actividades no bien especificadas * 2.172 2,4 9.530 7,3 13,4 

 Trabajador Nuevo 963 1,1 589 0,4 -4,5 
 
     * En el año 2001 incluye a No Declarado 
      Fuente: Instituto Nacional de Estadísticas y Censos; Imbabura: Análisis de los Resultados Definitivos del    VI       
     Censo de Población y V de Vivienda 2001, Ecuador, pág.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 generación de empleo son: Comercio, hoteles y restaurantes por 
un lado y  Servicios por otro son las que más han crecido en  importancia relativa 8 
 

                                                            
8 INSTITUTO NACIONAL DE ESTADÍSTICAS Y CENSOS; Imbabura: Análisis de los Resultados Definitivos del  VI 
Censo de Población y V de Vivienda 2001, Ecuador, pág.36. 
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En párrafos anteriores se analizó el crecimiento del sector servicios en el sentido 

económico, adicional a esto es importante señalar 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 económica y social 

se ve reflejada  de manera positiva en la situación de un hogar. 

En este contexto, la importancia que  tiene la familia como núcleo de cualquier 

sociedad. En el sentido de que los niños como parte integrante de ésta, ha sufrido 

un proceso de cambio generacional. Ya que anteriormente, la madre quien atendía 

y dirigía el hogar, se encargaba de su cuidado y desarrollo personal, las familias a 

pesar que solían ser numerosas, poseían  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 niños como parte integral de la familia, y este a su vez de una sociedad, 

reflejan la realidad de cada país. Los niños como tal viven una situación crítica 

tanto a nivel social, económico, psicológico, político, ya que los compromisos 

políticos no se han visto reflejados en acciones reales. Tareas que eran dirigidas o 

manejas a través del gobierno para cumplir las expectativas del niño, han sido 

asumidas por el sector privado. 

 

El sector servicios inicialmente, solía ser  netamente actividades del sector 

público, poco a poco ha sido asumida  por el privado, principalmente áreas como 

educación, salud, telecomunicaciones, entre otras.  

 

 

El  proyecto se enfoca hacia la prestación de servicios para niños, deberá tomar en 

cuenta este hecho, en el sentido, que la madre como pilar fundamental del hogar –

familia, en la mayoría de los casos esta ausente por situaciones laborales, 

migratorias, en fin, nuestro servicio  se enfocará a cumplir con las expectativas 

que representa un evento para el niño,  disfrutar con sus amigos, familiares y para 

lo padres tener la tranquilidad de disfrutar con sus hijos. 
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Según datos estadísticos del INEC en la provincia de Imbabura, entre los años 1982 y 2001, el 

número promedio de hijos por  mujer en la provincia ha disminuido en 3.3 a 2.6 tendencia similar  

en al área urbana y rural.9 A pesar de  esta disminución, el promedio de niños por 

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

 
Es importante señalar 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%.10Lo 
que demuestra que nuestro mercado tendrá una tendencia similar. 
 

Sobre la prestación de servicios de eventos infantiles, como tal, en Otavalo, no 

existe, lo que hay son  centros de venta de artículos para fiestas infantiles, pero 

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

 

1.2.2. Análisis de la situación actual del mercado 

 
El área de  servicios como tal en el país ha experimentado un desarrollo sostenible, es así que  del 
total de personas ocupadas en el país el año 2005 el 80% se dedican a labores de servicios mientras 
que el 20% lo hacen en los Hoteles y Restaurantes.11 
 

 

El sector servicios, tiene una tendencia de crecimiento a nivel nacional y 
provincial, como lo comprobamos anteriormente con datos estadísticos. El 
proyecto de organización de eventos infantiles,  como parte de este sector tiene 
esta predisposición. También constituye otro punto a favor, al analizar la 
población distribuida por Grandes Grupos  de Edad, al guiarnos por Grupo de Edades 
comprendido entre 0 y 14 años, que será el grupo meta y que representa al 34.8 %  de la población 
de Imbabura12, se determina  un mercado potencial bastante significativo. 
 

 

 

 

 
                                                            
9INSTITUTO NACIONAL DE ESTADÍSTICAS Y CENSOS; Imbabura Análisis de los resultados definitivos del VI 
Censo de población y V de Vivienda, 2001, Ecuador, pág.16. 
10 Idem,pág.19 
11 INSTITUTO NACIONAL DE ESTADÍSTICAS Y CENSOS, Encuesta Anual de Hoteles, Restaurantes y Servicios,2005, 
Ecuador, Pág.3 
12 INSTITUTO NACIONAL DE ESTADÍSTICAS Y CENSOS; Imbabura Análisis de los resultados definitivos del VI 
Censo de población y V de Vivienda 2001, Ecuador, pág.21. 
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Del cantón Otavalo, Provincia de Imbabura se tiene la siguiente información: 

 

Cuadro Nro. 3: Población Infantil Escolarizada Área Urbana 
IMBABURA - OTAVALO 

2005-2006 
ALUMNOS PARROQUIAS 

URBANAS HOMBRES MUJERES TOTAL 

JORDAN 760 653 1413 
SAN LUIS 373 242 615 
TOTALES 1133 895 2028 

           

 
Criterios de Selección: 
 
Régimen: Sierra   • Zona: Urbana 
 
Sostenimiento: Fiscomisional , Municipal, Part. Religioso, Part. Laico 
 
Nivel: Preprimaria, Primaria. • Tipo: Hispana, Bilingüe 

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

 

 

Al analizar el cuadro anterior, se observa que la población infantil escolarizada en 

instituciones fisco misional, municipal, particular religioso y laico del  Cantón  

Otavalo del área urbana que asiste a niveles Pre – Primaria  y  Primaria  (grupo al 

cual se dirigirá 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 organización de eventos infantiles. 

 

1.2.3. Análisis de las tendencias el Mercado: 
 

En la actualidad, con la velocidad con la que se desarrolla la tecnología, la ciencia 

y por ende las sociedades, ha provocado que surjan nuevas actividades y 

necesidades entre la gente. Es así 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 públicas como las comunicaciones, transporte, 

educación, entre otras, han sido asumidas por el sector privado. La competitividad 

induce a ser más creadores e innovadores, y por ende a ofrecer mejores productos 

o servicios.  

 

Las familias, considerados el núcleo de cualquier sociedad, anteriormente la 

madre como eje central, era quien se encargaba directamente del cuidado y control 

de sus hijos, mientras el padre constituía, el apoyo económico del mismo. Los 

tiempos han cambiado y hoy, padre y madre trabajan, los niños 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, guardería  para el 

cuidado de sus hijos, tareas dirigidas, en fin.  

 

La Organización de Eventos de eventos infantiles ayuda a que la relación entre 

padres e hijos se afiance más, en su vínculo familiar, los padres disfrutaran y 

compartirán con sus hijos, familiares y amistades de un evento tan especial como 

es el festejo de cumpleaños o algún evento especial para el niño. 

 

1.3. Caracterización del  Servicio 
 

Es importante señalar, en este punto, la diferencia que existe, entre producto  y  

servicio. 

 

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

para su adquisición, uso o consumo, generalmente sigue un proceso para su 

manufacturación. 

 



 
   

13 
 

Servicio: Los servicios son actividades identificables, intangibles y perecederas que son el 
resultado de esfuerzos humanos o mecánicos que producen un hecho, un desempeño o un esfuerzo 
que implican generalmente la participación del cliente y que no es posible poseer físicamente, ni 
transportarlos o almacenarlos, pero que pueden ser ofrecidos en renta o a la venta; por tanto, 
pueden ser el objeto principal de una transacción ideada para satisfacer las necesidades o deseos de 
los clientes".13 
 
 
Existen una variedad de servicios, que actualmente se generan dentro de la 

economía de un país, así podemos mencionar: 

 

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

• Mantenimiento Doméstico: Servicios públicos, reparaciones de la casa,  

Jardinería, limpieza. 

• Recreación y Entretenimiento: Teatros, Espectáculos deportivos, Parques  

de diversión, Actividades recreativas y entretenimiento. 

• Cuidado Personal: Lavandería, tintorería, tratamientos de belleza. 

• Servicios empresariales y otros servicios profesionales: Legales,  

Contabilidad y consultoría administrativa. 

• Seguros, banca y otros servicios financieros: Seguros personales,   

Crédito, Asesoría de inversión. 

• Transporte: Servicio de Fletes y de pasajeros en Transportes comunes,  

Alquiler de automóviles, Reparación. 

• Comunicaciones: Servicio de teléfono fax, computadora, copiado, entre  

otros. 

• Educativas: Escuelas, Colegios, Universidades 

• Culturales: Museos, Zoológicos, Sinfónicas, Teatro. 

• Religiosas: Iglesias, Sinagogas, templos, Mezquitas 

 

Es importante señalar que los servicios se generan tanto en el sector público como 

privado de una economía (lucrativa y no lucrativa). Sus características son: 

Intangibilidad, Inseparabilidad, Heterogeneidad, Perecedero. 

 
                                                            
13 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 así, 

en el presente proyecto se ofrece tanto servicios como productos, en el sentido de 

que, tiene como su principal producto la comercialización de artículos para fiestas 

infantiles y su principal servicio la asesoría en la organización del evento, para 

satisfacer las necesidades de nuestros clientes potenciales. 

 

1.3.1. Característica del Servicio 
 

La empresa de Organización de Eventos Infantiles, prestará servicios a las 

familias con niños escolarizados. Se ofrecerá una variedad de paquetes con la 

finalidad de cubrir las necesidades de nuestros potenciales clientes. 

 

El potencial  cliente es quien decidirá que actividades realizar, ya que siempre se 

cubrirá sus expectativas y necesidades. Se considerará un tiempo de duración del 

evento, como también la cantidad mínima y máxima de niños, se estipulará así 

también con anticipación la reservación de la fecha y hora. 

 

1.3.2. Clasificación por su Uso y Efecto 
 

Actualmente, vivimos en una economía en la que los servicios están tomando 

mayor importancia, es así que es generador de nuevos empleos a nivel mundial. 

Las empresas de servicios sean grandes o pequeñas dirigen las economías 

modernas. 

 

Generalmente los servicios se los agrupa por industria, así: transporte, 

telecomunicaciones, banca, entretenimiento, turísticos, entre otros. Estas 

agrupaciones nos permitirán definir los servicios esenciales que ofrecen cada 

empresa y entender las necesidades del cliente como la competencia en sí.  
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Los servicios se pueden clasificar en:14 
 
• 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. 
• Personalización vs. estandarización 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 asesoría para la organización es 

la parte intangible en tanto que los artículos que se utilizaran para el evento 

(decoración, sorpresas, piñatas, etc.) se constituyen la parte  tangible. Por lo que 

nuestro servicio es una mezcla de estas características. 

 

Sobre el receptor del servicio es directamente el niño a través del padre de 

familia, pero en esta dinámica además participan los empleados de la empresa, 

quienes proporcionan la asesoría. 

 

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 interacción proveedor-

cliente. 

 

Personalización vs. Estandarización de los servicios: En el caso de la empresa de 

eventos infantiles se tiene una estandarización flexible, por decirlo así, 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 satisfacción de 

los clientes potenciales, en este caso, cubrir las expectativas del niño en primera 

instancia y por ende a sus padres con la organización adecuada de los eventos 

infantiles, se busca el entretenimiento del niño y la tranquilidad y la directa 

participación de los padres en cada actividad, así podrán disfrutar de la fiesta y 

compartir con sus hijos, familiares y amistades. 
                                                            
14 LOVELOCK, Christopher & Otros, Administración de Servicios, 1era.Edición, 2004, México Pearson Educación, pág., 
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 así de mejor manera el servicio. Se 

puede mencionar: 

 

 ALIMENTACION: 

Snacks variados 
Torta 
Bebidas (gaseosas, jugos) 

 
 ENTRETETENIMIENTO: 

Payasos 
Juegos 
Caritas pintadas 
Saltarines 

 
 DECORACIÓN: 

Mantelería 
Globos 
Centros de mesa 
Invitaciones  
Piñatas 
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 límite por el cual el cliente está 
dispuesto a pagar o sube el precio por arriba de este límite.15 
 

Como servicios sustitutos, en la ciudad de Otavalo, se podría mencionar la 

contratación de un payasito, quién generalmente anima la fiesta, más no se ocupa 

de la organización en sí. Su labor se limita establecer dinámicas y juegos para 

entretener al niño generalmente por dos horas. 

 

                                                            
15 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 niños/as. Pero netamente, en los hogares de las familias 

de Otavalo, son los padres de familia quienes se encargan de la organización de la 

fiesta infantil. 

 

Servicios Complementarios: 

 

La empresa puede ofrecer una serie de servicios complementarios como: 

 

• Máquinas de Hot Dog 

• Máquinas de Algodón de Azúcar 

• Filmación – Fotografía 

 

1.3.4. Normatividad técnica, sanitaria y comercial. 
 

El proyecto, por su actividad económica,  se enfoca hacia una empresa de 

servicios,  en tanto que por el tamaño se  estipula como una micro empresa y 

además unipersonal, ya que el aporte será de un solo socio.  

 

Para la constitución legal de la empresa, será necesario: 

 
• Obtención de la Patente Municipal 
• Permiso del Cuerpo de Bomberos 
• Obtención del Registro Único de Contribuyentes (RUC).16 
 

 

Patente  Municipal: 

De acuerdo a la  Ordenanza Sustitutiva que regula la  Administración, Control y 

Recaudación del Impuesto Anual de Patentes Municipales en el cantón Otavalo, 

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

                                                            
16 GARCÍA, Gary Flor, Guía para Crear y Desarrollar su propia empresa, 1era Edición, 1999, Ecuador, Editorial FBT, 
pág.61. 
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sociedades de hecho que ejerzan actividades comerciales, industriales, financieras, 

de servicios varios, profesionales, arrendatarios de inmuebles, transportistas de 

servicio público de pasajeros y de carga en forma individual  u otras actividades 

de cualquier orden económico, tienen la obligación de declarar, pagar y obtener la 

Patente Municipal. 

 

Estableciendo como requisitos para personas naturales, los siguientes: 

• Formulario de Solicitud y Declaración de Patente 

• Formulario de Patente Municipal 

• Certificado de no adeudar al municipio 

• Copia de Cédula  de ciudadanía y papeleta de votación del propietario o  

          responsable. 

• Copia del RUC 

• Copia del Permiso del Cuerpo de Bomberos de Otavalo. 

 
Así mismo, se estipula que para actividades nuevas, el plazo para adquirir la Patente  es dentro de 
los treinta días siguientes al día final del mes en que inician las actividades17.  
 
Es importante señalar que en caso de empresas nuevas deberán realizar este 

trámite 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 institución establecen que una vez cimentado el local ellos realizan una 

inspección, para revisar algunas normas tales como: instalaciones eléctricas 

adecuadas, la utilización de materiales inflamables (madera) en la estructura 

misma del local, localización adecuada de electrodomésticos, aparatos eléctricos, 

además deben existir extintores correctamente colocados, luego de realizar dicha 

inspección, se otorga el funcionamiento del local o empresa 

                                                            
17 GOBIERNO MUNICIPAL DE OTAVALO, Requisitos para obtener la Patente Municipal, 2008. 
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Obtención del Registro Único de Contribuyentes: 

 

Para la obtención del Registro Único 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 funcionará la  

empresa. 

• Formulario debidamente llenado. 

 

Todos estos trámites serán necesarios cumplir para iniciar el funcionamiento de la 

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

 

1.4. Investigación de Mercado 
 
La  investigación de mercados es la identificación, recopilación, análisis y difusión de la 
información de manera sistemática y objetiva, con el propósito de mejorar la toma de decisiones  
relacionadas con la identificación  y solución de problemas y oportunidades de mercadotecnia.18      
      

Basándose, en este concepto podemos se puede determinar la importancia que 

tiene la Investigación de Mercados y todo su proceso en el desarrollo del 

proyecto, ya que nos permitirá determinar  si el mercado potencial al cual nos 

enfocamos será viable en relación a la demanda insatisfecha y nos permitirá 

conocer las oportunidades que se  tiene dentro del mercado. 

 

1.4.1. Segmentación de Mercado 
 
Proceso que consiste en dividir al mercado total de un bien o servicio en varios grupos más 
pequeños e internamente homogéneos. La esencia de la segmentación es que los miembros de cada 
grupo sean semejantes con respecto a los factores que repercuten en la demanda.19  
 

                                                            
18 MALHOTRA, Naresh K, Investigación de Mercados: Un enfoque práctico, 1era edición, , 1997, México, Prentice Hall 
Hispanoamericana,pág.8,  
19 STANTON, William & Otros, Fundamentos de Marketing,  11ava.edición, 2001, México, McGraw-Hill, pág.172. 
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La identificación y segmentación  del mercado meta para una empresa de 

servicios, como es el caso del presente proyecto, difiere muy poco de una empresa 

de manufactura o producción. La diferencia  radicaría en el sentido que una 

empresa de servicios tiene la capacidad de adaptar sus ofertas de servicio mucho 

más rápido que las empresas de manufactura, en caso de algún cambio brusco en 

el mercado. 

 

Existen algunos criterios para definir el segmento de mercado, podemos 

mencionar entre ellos: 

 

• Segmentación Demográfica: En este punto se puede dividir al mercado en diferentes 
grupos con base en variables como: edad, sexo, tamaño de la familia, ingreso ocupación y religión. 
20. Las mismas que se pueden utilizar solas o combinadas. 
 

• Segmentación Geográfica: la subdivisión de los mercados en este punto se puede basar 
en: regiones, estados, ciudades, pueblos donde vive y trabaja la gente.21 

 

 

• Segmentación Psicográfica: Dividir a los usuarios o potenciales clientes  en 

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

 

• Segmentación basada en el comportamiento: En esta sección  se podrá  

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

 

Adicional a esto es importante señalar, que para una segmentación más efectiva se debe 
cumplir con ciertos requisitos tales como: deben ser medibles es decir el grado en el que se 
puede medir  el tamaño 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 diseñas programas 
efectivos para atraer y servir a los segmentos.22 
 

                                                            
20 ZEITHAML, Valarie & BITNER, Mary Jo, Marketing de Servicios: Un enfoque de integración el cliente a la empresa, 
2da.edición, , 2003,México, McGraw-Hill pág.184 
21 STANTON, William & Otros, Fundamentos de Marketing,  11ava.edición, 2001, México, McGraw-Hill,  pág.176. 
22 ZEITHAML, Valarie & BITNER, Mary Jo, Marketing de Servicios: Un enfoque de integración el cliente a la empresa, 
2da.edición, , 2003,México, McGraw-Hill pág.184 
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En relación con lo señalado anteriormente y aplicando al mercado referente  para 

el negocio de organización de eventos infantiles, se puede determinar en el 

siguiente cuadro: 

 

Cuadro No.4: Segmentación de Mercado. 

CRITERIO DE SEGMENTACIÓN SEGMENTO 

 

GEOGRAFICA: 

Ciudad: 

Zona:  

Niños Escolarizados e Infantes: 

DEMOGRAFICA: 

Edad :                                                              

Sexo: 

 

     Otavalo 

     Urbana 

      2.028 Niños 

 

      

      Grupo  de niños de entre 1 a 12 años. 

      Masculino y Femenino 

PSICOGRAFICA: 

Clase Social: 

Estilo de Vida: 

 

 

     Media y media alta(escuelas particulares) 

     Acostumbre festejar cumpleaños hijos 

CONDUCTUALES: 

Beneficios deseados 

   

       Deseen un servicio de calidad y    

       Novedoso. 

       Contribuya al autoestima del niño 

Fuente: Stanton, William & Otros, Fundamentos de Marketing, 2001. 
Elaborado por: Ximena Barahona      
* Información: www.mec.gov.ec  / Datos SISE NIÑEZ. 
 
 
 
El mercado que se atenderá es aquel de niños comprendidos de uno a doce años de 

edad, los mismos que están edad de escolaridad, cuyos padres deseen organizar la 

fiesta infantil a su hijo, por el tipo de servicio se cubrirá al sector social media y 

media alto, quienes generalmente requieren este tipo de eventos. Se cubrirá la 

zona urbana donde están ubicadas instituciones educativas de estas características, 

principalmente las parroquias del El Jordán y San Luis 
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Cabe indicar que el grupo de  niños de 12 años o menos influye en los gastos de un hogar en tres 
formas 
 

 Los niños inciden en las compras que efectúan sus padres. 
 Tanto los padres como abuelos invierten mucho dinero en este grupo. 
 Los niños también compran bienes y servicios para su uso personal.23 

 

 

Por tal motivo, el grupo meta al cual se enfocará la empresa tiene un gran 

potencial, ya que es una etapa de la edad de los niños, en donde la curiosidad, la  

novedad rige las actividades de su diario vivir. 

 

1.4.2. Definición del Universo 
 

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

algo a cerca de una “población” basándose en una muestra. 

 
Entendiéndose como Población (universo): Conjunto de todos los posibles individuos, objetos o 
medidas de interés.24  
 

Aplicando este concepto al presente proyecto se establecería como población, al 

mercado potencial al cual se va a dirigir, en este caso la población infantil 

comprendida en edad escolarizada, de la ciudad de  Otavalo según datos del 

Ministerio de Educación, en la parte urbana de la ciudad existen alrededor de 

2028 niños,  quienes constituyen el mercado meta o población al cual atender.   

 

1.4.3.  Selección de la Muestra 
 
Muestra: Porción representativa de la población, que se selecciona para su estudio porque la 
población es demasiado grande para analizarla en su totalidad.25 
 
Para realizar  un análisis de toda una población, concurriría un desperdicio de 

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

                                                            
23 STANTON, William & Otros, Fundamentos de Marketing,  11ava.edición, 2001,México, McGraw-Hill,  pág.178 
24 LIND, Douglas A & Otros, Estadística para Administración y Economía,  11ava.edición, 2004 Colombia, Alfa omega,  
pág. 7. 
25 WEBSTER, Allen L, Estadística Aplicada para Administración y Economía, 2da.ediciòn, 1999, Colombia, Irwin, pàg.9.  
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población, objeto de nuestro estudio. Pero que tan grande  o pequeña debería ser 

para tener mejores resultados, para determinar su tamaño se deben tomar en 

cuenta factores como: 

• El nivel de confianza deseado 

• Margen de error  (criterio del investigador). 

• Variabilidad de la población que se estudia.       

 

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

el tamaño de la muestra de la siguiente manera: 

 

• Tomando en cuenta el aproximado de la población infantil escolarizada que 
es alrededor de 2000 niños.   
 

Aplicando la fórmula:    

 
Donde: 

N      2.0208 (Niños) 

Z =   Nivel de Confiabilidad 95%                1,96 

p =   probabilidad de ocurrencia 0.95 

q  = probabilidad de no ocurrencia 

e   =  error (0.05) 

 

Aplicando la fórmula, se obtiene: 

    

                                         2028 * (1.96) * 0.95+0.05 

                             n    =    

        2028 (0.05)  + (1.96) *0.05 

                        n =  39,17       39 FAMILIAS.  



 
   

24 
 

Basándonos en esto, se procederá a realizar  la encuesta a 39 niños, que serán 

nuestros clientes potenciales, pero la encuesta se hará a los padres de familia, ya 

quienes contrataran el servicio de la empresa. 

 

 

1.4.4.  Metodología de Investigación de Campo 
 

Es importante en un proceso de investigación, recabar la información necesaria, 

de esto dependerá la confiabilidad y validez del estudio. Este proceso de 

recolección de datos se llama comúnmente trabajo de campo. Para realizar dicha 

tarea será necesario definir las fuentes y técnicas adecuadas para su recolección. 

 

La presente investigación se basa en el método científico y las principales técnicas 

que se utilizan son: 

 

Fuentes Primarias: 

Se realizarán encuestas a los potenciales clientes, ubicados en la parte urbana de la 

ciudad de Otavalo, con el fin de recabar información valiosa para llevar a cabo 

nuestro proyecto. (Favor Ver Anexo B) 

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

los mismos que proporcionarán información técnica y profesional. 

Fuentes Secundarias: 

   

También se utilizará información obtenida en publicaciones, análisis 

especializados, libros, revistas, archivos, memorias, información virtual, etc. 
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Técnicas 

Para la investigación usaremos técnicas como: observación, estudio de mercado, 

encuestas y entrevistas. 
 

1.4.4.1. Definición de variables 
Variables Encuesta: 

 

o Relación de parentesco 

o Actividad económica principal 

o Jefatura de Hogar 

o Niños menores de 12 años 

o Ingreso mensual de la familia 

o Compra de servicio 

o Frecuencia de servicio 

o Lugar de venta de servicio 

o Clientes potenciales 

o Preferencias cliente 

o Actividades principales 

o Edad Limite 

Variables Entrevista: 

 

o Actividad principal del negocio 

o Tiempo de funcionamiento 

o Horario de Atención 

o Productos principales 

o Principales consumidores 

o Artículos Demandados 

o Evolución de la demanda 

o Principales proveedores 

o Forma de pago de proveedores 

o Venta mensual 
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o Principales competidores 

o Estrategias para enfrentar la competencia 

 

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

escrita u orales, que debe responder un entrevistado”26 El cuestionario de preguntas pueden 

estar dirigidos hacia la competencia o hacia la demanda, por tal razón se 

realizaran entrevistas y encuestas. 

 

Para el presente proyecto se elaborará una Entrevista que se dirigirá a nuestra 

competencia, que en el caso de una empresa de organización de eventos infantiles 

como tal, no existe en la ciudad de Otavalo, por lo que se procederá a realizar a 

todos aquellos locales comerciales que expenden artículos para fiestas infantiles. 

(Favor, Ver Anexo C) 

 

En tanto, que se aplicará  la Encuesta a todos los clientes potenciales (demanda), 

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

información  que no ayudará para el estudio de mercado. (Favor, Ver  Anexo D) 

 

 

1.4.5.1. 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 así que: 

 

                                                            
26 MALHOTRA, Narres K, Investigación de mercados: Un enfoque práctico, 2da.edición, 1997, México, Pearson 
Educación pág.318. 
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En la pregunta #4 se preguntaba cuántos niños menores de 12 años existe en su 

familia en el punto a) se estipulaba menos de uno, aquí causaba confusión por lo 

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

 

La pregunta #9  que  se indagaba si en Otavalo se conocía de alguna empresa de 

organización 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 más a estipular donde, con esto 

podremos determinar en que lugar estará ubicado nuestra competencia más 

cercana. 

 

Se aumento la pregunta referente a ¿con qué frecuencia sus hijos reciben 

invitaciones para eventos  infantiles?, ya que nos ayudará a determinar como  se 

desarrolla este mercado. 

 

En la pregunta sobre el presupuesto que generalmente gasta en la organización de 

la fiesta de sus hijos se cambio los rangos ya que al empezar con un rango entre $ 

20  a $ 40 se detectó 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 selección se 

limitaba bastante la información. 

 

Se aumento también la pregunta de ¿hasta que edad usted realizaría la fiesta 

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

más. 
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1.4.5.2. Aplicación de la Encuesta 
 

Encuesta: Anteriormente, al calcular el tamaño de la muestra, proporciona el 

número de Encuestas a realizarse, es así que se aplicaron a 39 padres/ madres de 

familia, de la ciudad de Otavalo. 

 

Se indagó tanto a: padres como madres de familia, casados, madres solteras, 

divorciados, indiscriminadamente, ya que lo importante para la investigación 

constituyen la presencia de niños en el hogar. 

 

Se inició el trabajo de campo a partir del 28 de mayo hasta 04 junio del presente 

año, se efectuó 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 aplicación de dicha encuesta, ayudó a obtener información sobre el mercado y 

algunas inquietudes del cliente potencial, ya que el contacto directo con ellos nos 

permitirá 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 que es un servicio bastante novedoso. 

 

Entrevista: Es un cuestionario que se aplico a los dueños/as  de los negocios, que 

entre sus productos de expendio tienen artículos para eventos infantiles, ya que al 

no existir una empresa de eventos infantiles como tal, se acudió a estos negocios 

para obtener información sobre la venta de este tipo de artículos, 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 demás (que son cinco) son negocios que entre varios 
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artículos también vendes lo referente a niños es así: son tiendas, papelerías, 

bazares. 

 

La principal dificultad en el trabajo de campo, es que la gente no provee 

información completa, resulta un trabajo limitante, ya que es necesario ser persiste 

para recabar algún tipo de datos. 

 

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

artículos, se realizó entre el 27 y 28 de mayo. 

 

1.4.5.3. Procesamiento de Datos: codificación y tabulación 
 

Para  el procesamiento de la información y datos, obtenidos tanto en la Encuesta 

como en la Entrevista, se utilizo el programa  SPSS versión 15.0 (en español). La 

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

 

1.4.5.4.   Cuadros de Salida, Explicación y Análisis de los 

Resultados 

 

• Análisis de la Entrevista (Competencia): 

 

 La  entrevista se realizó a propietarios de negocios en los cuales expenden 

artículos para eventos infantiles, con el objeto de conocer las opiniones sobre 

el servicio de venta de estos conceptos. 
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Cuadro Nro.5. Actividad Principal del Negocio 
Actividad principal del negocio

2 33,3 33,3 33,3
1 16,7 16,7 50,0
1 16,7 16,7 66,7
2 33,3 33,3 100,0
6 100,0 100,0

Papeleria
Plásticos
Infantiles
Variedades
Total

Válidos
Frecuencia Porcentaje

Porcentaje
válido

Porcentaje
acumulado

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

De los negocios  que expenden artículos para eventos infantiles, el 33,3% son 

Papelerías y de Variedades .Mientras el 16,7%  son de Plásticos y Productos 

Infantiles. Como se describe en el siguiente gráfico: 

 

 

Gráfico Nro.1: Actividad Principal del Negocio 

       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

4 66,7 66,7 66,7
2 33,3 33,3 100,0
6 100,0 100,0

De 1 a 10 años
De 21 a 30 años
Total

Válidos
Frecuencia Porcentaje

Porcentaje
válido

Porcentaje
acumulado

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

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

entre  21 a 30 años, lo que demuestra que este tipo de negocios, tienen un 

estabilidad bastante significativa dentro del mercado. 

 

 

 

Gráfico Nro.2: Tiempo de Funcionamiento 

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

Horario de atención del Negocio

6 100,0 100,0 100,0Todo el díaVálidos
Frecuencia Porcentaje

Porcentaje
válido

Porcentaje
acumulado

 
   Fuente: Trabajo de Campo, 2008. 

          Elaborado por: Ximena Barahona, 2008. 
 
 
 
La atención de los negocios en general es todo el día, ya que el 100%  trabaja 

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

demuestra el siguiente gráfico: 

 

 

Gráfico Nro.3: Horario de Atención: 

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

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

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

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

 

 

Gráfico Nro.4: Expende artículos para eventos infantiles: 

        Fuente: Trabajo de Campo, 2008. 

       Elaborado por: Ximena Barahona, 2008. 

 

 

 

 

 

 

 

Expende Artículos para eventos infantiles

4 66,7 66,7 66,7

2 33,3 33,3 100,0

6 100,0 100,0

Porque existe Demanda
Por Diversificar el 
negocio
Total

Válidos
Frecuencia Porcentaje

Porcentaje
válido

Porcentaje
acumulado
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Cuadro Nro.9: Principales Consumidores de Artículos Infantiles 
 

Principales consumidores de articulos infantiles

6 100,0 100,0 100,0Padres de FamiliaVálidos
Frecuencia Porcentaje

Porcentaje
válido

Porcentaje
acumulado

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

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

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

 

 

Gráfico Nro.5: Principales Consumidores de Artículos Infantiles 

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

 

 

 

 

 

 

 

Cuadro Nro.10: Principales Artículos Demandados 
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Principales artículos demandados

1 16,7 16,7 16,7
1 16,7 16,7 33,3
3 50,0 50,0 83,3
1 16,7 16,7 100,0
6 100,0 100,0

Globos
Sorpresas
Piñatas
Tarjetas
Total

Válidos
Frecuencia Porcentaje

Porcentaje
válido

Porcentaje
acumulado

 
      Fuente: Trabajo de Campo, 2008. 
               Elaborado por: Ximena Barahona, 2008. 
 
 
 
De los artículos que mayor demanda tienen para eventos infantiles son: las Piñatas 

con el 50%, y con un nivel similar de aceptación son los Globos, Sorpresas, 

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

considerados como necesarios dentro de una fiesta infantil 

 

 

 

Gráfico Nro.6: Principales Artículos Demandados 

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

 

 

Cuadro Nro.11: Comportamiento de la Demanda 
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Comportamiento de la Demanda

2 33,3 33,3 33,3
1 16,7 16,7 50,0
3 50,0 50,0 100,0
6 100,0 100,0

Ha incrementado
Ha Disminuido
Ha mantenido
Total

Válidos
Frecuencia Porcentaje

Porcentaje
válido

Porcentaje
acumulado

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

Los datos  indican que  el 50% de los entrevistados respondió que  la Demanda  se 

Ha Mantenido estable, el 33,3% señaló tiende hacia el incremento, en tanto que el 

16,7%, respondió que la actividad comercial Ha Disminuido. Así lo demuestra el 

siguiente gráfico: 

 

 

Gráfico Nro.7: Comportamiento de la Demanda 

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

 

 

 

 

Cuadro Nro.12: Principales proveedores de Artículos Infantiles 
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Principales proveedores de artículos infantiles

2 33,3 33,3 33,3
4 66,7 66,7 100,0
6 100,0 100,0

Informales
Formales
Total

Válidos
Frecuencia Porcentaje

Porcentaje
válido

Porcentaje
acumulado

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

 

Los principales proveedores de artículos para eventos infantiles son los del sector 

formal con el 66,7%, en tanto que los informales representan el 33,3%, este tipo 

de artículos permite la participación de estos dos sectores de la economía. 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 gráfico: 

 
 

 

Gráfico Nro.8: Principales proveedores de Artículos Infantiles 

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

 

 

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

3 50,0 50,0 50,0
1 16,7 16,7 66,7
1 16,7 16,7 83,3
1 16,7 16,7 100,0
6 100,0 100,0

Quito
Guayaquil
Cuenca
Otros
Total

Válidos
Frecuencia Porcentaje

Porcentaje
válido

Porcentaje
acumulado

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

 

Los proveedores se encuentran mayoritariamente ubicados en la ciudad de Quito 

con el 50% y los demás se encuentran distribuidos de manera equitativa con el 

16% en las ciudades de Guayaquil, Cuenca y Otros. 

 

 

Gráfico Nro.9: Ubicación de principales proveedores 

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

 

 

 

 

 

Cuadro Nro.14: Forma de Pago 
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Forma de Pago

3 50,0 50,0 50,0
3 50,0 50,0 100,0
6 100,0 100,0

Crédito 30 días
Crédito Más de 30 días
Total

Válidos
Frecuencia Porcentaje

Porcentaje
válido

Porcentaje
acumulado

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

La forma de pago que establecen los proveedores de artículos para eventos 

infantiles inicialmente trabaja de contado, luego de un tiempo de relación 

comercial establecen crédito, con el 50% con crédito hasta 30 días, y con el 50% 

con más de 30 días de crédito. 

 

 

Gráfico Nro.10: Forma de Pago 

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

 
           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 más de $ 

600 mensuales, y el 16,7% venden Menos de $ 300.La venta mensual es solo de 

artículos para eventos infantiles, ya que este tipo de negocios donde se realizo el 

estudio, no es esta, su actividad principal. 
 

 

 

Gráfico Nro.11: Promedio de Venta Mensual 

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

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

Promedio de Venta Mensual

1 16,7 16,7 16,7 
3 50,0 50,0 66,7 
2 33,3 33,3 100,0 
6 100,0 100,0

Menos de $ 300
De $ 301 a $ 600
Más de $ 600 
Total

Válidos 
Frecuencia Porcentaje

Porcentaje
válido

Porcentaje 
acumulado 
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Meses de mayor Demanda de artículos infantiles

2 33,3 33,3 33,3
1 16,7 16,7 50,0
2 33,3 33,3 83,3
1 16,7 16,7 100,0
6 100,0 100,0

Diciembre
Mayo
Junio
Agosto
Total

Válidos
Frecuencia Porcentaje

Porcentaje
válido

Porcentaje
acumulado

 
       Fuente: Trabajo de Campo, 2008. 

               Elaborado por: Ximena Barahona, 2008 
 

 

El 33,3%  respondió que Diciembre y Junio son los meses de mayor demanda de 

artículos para eventos infantiles, luego con el 16,7%  son Mayo y Agosto. Los 

mencionados meses son de mayor demanda en el año. 

 

 

Gráfico Nro.12: Meses de mayor Demanda de artículos infantiles 
 

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

 

 

 

Cuadro Nro.17: Principal Competencia 
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Principal Competencia

5 83,3 83,3 83,3
1 16,7 16,7 100,0
6 100,0 100,0

Papeleria Sánchez
TIA
Total

Válidos
Frecuencia Porcentaje

Porcentaje
válido

Porcentaje
acumulado

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

La Papelería Sánchez  con el 83,3% es la mayor competencia de todos los 

negocios que expenden artículos para eventos infantiles. El 16,7% representa 

almacenes TIA. 
 

 

Gráfico Nro.13: Principal Competencia 

        Fuente: Trabajo de Campo, 2008. 
          Elaborado por: Ximena Barahona, 2008 
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Cuadro Nro.18: Estrategia para la Competencia 
Estrategia para la competencia

2 33,3 33,3 33,3
3 50,0 50,0 83,3
1 16,7 16,7 100,0
6 100,0 100,0

Precios
Variedad
Calidad del Servicio
Total

Válidos
Frecuencia Porcentaje

Porcentaje
válido

Porcentaje
acumulado

 
          Fuente: Trabajo de Campo, 2008. 
           Elaborado por: Ximena Barahona, 2008 
 
 
 
 
La estrategia que  los negocios utilizan principalmente  es la variedad de 

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

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

Servicio que prestan. 

 

 

Gráfico 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 realizó a los negocios establecidos, que expenden 

artículos para eventos infantiles, por no existir una empresa de organización de 

eventos infantiles, como tal en la ciudad de Otavalo. 

 

 El principal objetivo es recabar informaciòn de como se desarrolla el mercado 

sobre organización de fiestas infantiles, las expectativas que este tiene y como 

influiría este en el proyecto. 

 

Del estudio anterior, se puede determinar que los negocios que expenden artículos 

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 años, así tambien se indago el porque venden este tipo de porductos 

y el 66,7% respondión porque existe Demanda. 

 

Las personas que generalemnte compran este tipo de artículos son los padres de 

familia, quienes organizan en la mayoría de los casos, los festejos de cumpleaños 

de sus hijos. Que  la Demanda se ha manetnido respondieron un 50% que es un 

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

 

Los negocios, que se han especializado en la venta de artículos infantiles, son la 

Papelrías en su mayoría porque ellos brindan el servico de Imprenta para la 

elaboración de tarjetas de invitación y complementan el servicio con venta de 

sorpresas y artículos varios para decoración. 

 

El promedio de ventas es alrededor de $ 600 mensuales, dado que el costo de 

estos artículos no son significativamente costosos, los productos que más salida 

tienen son  las piñatas adicional se venden sorpresas, globos, entre otros. 
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Los cuatro meses del año 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 diversificación de productos que expenden, y en 

segunda instancia lo constituyen los precios. 

 

• Análisis de la Encuesta (Clientes Potenciales): 

 

La Encuesta  se aplicó a 39  personas, que dentro de su hogar existan niños 

comprendidos en edad escolar, con el fin de recabar información, la misma que se 

detalla a continuación: 

 

 

Cuadro Nro.19: Trabaja Actualmente (Principal Actividad) 

Trabaja actualmente

3 7,7 7,7 7,7
8 20,5 20,5 28,2
3 7,7 7,7 35,9

16 41,0 41,0 76,9
5 12,8 12,8 89,7
4 10,3 10,3 100,0

39 100,0 100,0

Artesanías
Comercio
Empleado Público
Empleado Privado
Otros
No
Total

Válidos
Frecuencia Porcentaje

Porcentaje
válido

Porcentaje
acumulado

 
        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 mayoría. 
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Gráfico Nro.15: Trabaja Actualmente 

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

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

Jefe de Hogar

6 15,4 15,4 15,4
11 28,2 28,2 43,6
22 56,4 56,4 100,0
39 100,0 100,0

Padre
Madre
Ambos
Total

Válidos
Frecuencia Porcentaje

Porcentaje
válido

Porcentaje
acumulado

 
   Fuente: Trabajo de Campo, 2008. 

                   Elaborado por: Ximena Barahona, 2008 
 
 
 
El 56.4%  de los encuestados, señalan que Ambos (padre y madre de familia) 

deciden colectivamente, el 28.2% respondió que únicamente la madre y el 15.4% 

señaló que son los padres. Lo que demuestra que las decisiones familiares 

actualmente son más participativas. 
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Gráfico Nro.16: Jefe de Hogar 

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

 

 

 

Cuadro Nro.21: Niños menores de 12 años 

Cuántos niños menores de 12 años

31 79,5 79,5 79,5
8 20,5 20,5 100,0

39 100,0 100,0

De 1  a 2
De 3 a 4
Total

Válidos
Frecuencia Porcentaje

Porcentaje
válido

Porcentaje
acumulado

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

 
 
 
Dentro de las familias, en un 79.5 % existen de 1 a 2 niños menores de 12 años, 

en tanto que  el 20.5%  tienen entre 3 a 4 niños. 
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Gráfico Nro.17: Niños menores de 12 años. 

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

 

 

 

 

Cuadro Nro.22: Ingreso Mensual Familia 

Ingreso mensual familia

5 12,8 12,8 12,8
1 2,6 2,6 15,4
5 12,8 12,8 28,2

28 71,8 71,8 100,0
39 100,0 100,0

De $ 200 a $ 300
De $ 301 a $ 400
De $ 401 a $ 500
Más de $ 500
Total

Válidos
Frecuencia Porcentaje

Porcentaje
válido

Porcentaje
acumulado

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

 El 71.8% respondió que el ingreso mensual promedio de las familias es superior a 

$500 mensuales, el 12.8%  manifiesta que fluctúa entre $ 400 y $ 500 y el 12.8%  

señaló que ganan entre $ 200 y $ 300. Como se muestra en el gráfico siguiente: 
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Gráfico Nro.18: Ingreso Mensual Familiar 

 
  Fuente: Trabajo de Campo, 2008. 

     Elaborado por: Ximena Barahona, 2008 
 

 
 
 

Cuadro Nro.23: Festeja el cumpleaños de sus hijos 

 
      Fuente: Trabajo de Campo, 2008. 
       Elaborado por: Ximena Barahona, 2008 
 
 
 
Si festejan el cumpleaños de sus hijos: Por Costumbre, Por Satisfacción, Por 

Compromiso y Otros. En tanto estipulan que  NO  realizan el evento: No existe 

Lugar adecuado, Otros, en este sentido se obtuvo la siguiente información: 

 

Festeja el cumpleaños de sus hijos

1 2,6 2,6  2,6 

1 2,5 2,56  5,1 
6 15,4 15,4  20,5 

21 53,8 53,8  74,4 
1 2,6 2,6  76,9 
9 23,1 23,1  100,0 

39 100,0 100,0 

No porque No existe
Lugar Adecuado 
No Otros 
 Si  Por costumbre
Si Por Satisfacción
Si Por Compromiso
Si Otros 
Total

Válidos 
Frecuencia Porcentaje

Porcentaje 
válido

Porcentaje 
acumulado 
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De lo cual se obtuvo que el 53,8% de los padres SI festejan el cumpleaños de sus 

hijos Por Satisfacción,  el 23.1% los hacen por otros motivos como: cariño 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. 

 

Gráfico Nro.19: Festeja el cumpleaños de sus hijos: 

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

 

Cuadro Nro.24: Frecuencia de Celebración de Cumpleaños 

Frecuencia de celebración cumpleaños

28 71,8 71,8 71,8
11 28,2 28,2 100,0
39 100,0 100,0

Siempre
Rara Vez
Total

Válidos
Frecuencia Porcentaje

Porcentaje
válido

Porcentaje
acumulado

 
                Fuente: Trabajo de Campo, 2008. 
                  Elaborado por: Ximena Barahona, 2008 
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El 71,8% contestó que “Siempre”  festejan el cumpleaños de sus hijos y el 28,2%  

respondió que lo hacen “Rara Vez”, indica que en el cantón Otavalo, tienen la 

costumbre de siempre festejar el cumpleaños de sus hijos. 

 

Gráfico Nro.20: Frecuencia de celebración de cumpleaños 

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

Cuadro Nro.25: Donde realiza las fiestas infantiles 

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

 

El 87,2%, respondió que el lugar donde realizan las fiestas de cumpleaños se 

realizan es en la Casa, el 10,3%  contestó que es en un Local Alquilado y el  2,6% 

en Otros, que generalmente son en la casa de abuelitos.  

 

Donde  realiza las fiestas infantiles

34 87,2 87,2  87,2 
4 10,3 10,3  97,4 
1 2,5 2,5 100,0 

39 100,0 100,0 

Casa 
Local Alquilado 
Otro 
Total

Válidos 
Frecuencia Porcentaje

Porcentaje
válido

Porcentaje 
acumulado 
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Gráfico Nro.21: Donde realiza las fiestas infantiles 

              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

2 5,1 5,1 5,1
14 35,9 35,9 41,0
18 46,2 46,2 87,2

5 12,8 12,8 100,0
39 100,0 100,0

Quincenalmente
Mensualmente
Trimestralmente
Semestralmente
Total

Válidos
Frecuencia Porcentaje

Porcentaje
válido

Porcentaje
acumulado

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

 

Con respecto a la frecuencia de invitaciones, señalaron que el  46,2% de niños 

reciben invitaciones a festejo de cumpleaños Trimestralmente en promedio, el 

35,9% respondió que Mensualmente y el 12,8% Semestralmente. Lo que indica 

que existe un gran potencial de mercado por cubrir, con el servicio de 

organización de eventos infantiles. 
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Gráfico Nro.22: Con que frecuencia reciben invitaciones sus hijos 
 

       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

23 59,0 59,0 59,0
16 41,0 41,0 100,0
39 100,0 100,0

Si
No
Total

Válidos
Frecuencia Porcentaje

Porcentaje
válido

Porcentaje
acumulado

 
    Fuente: Trabajo de Campo, 2008. 

                    Elaborado por: Ximena Barahona, 2008 
 
 

El 59,00% de las personas contestó 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 organización de eventos infantiles. 
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Gráfico Nro.23: Conoce una empresa de Eventos Infantiles 

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

 

 

Cuadro Nro.28: Contrataría el servicio para eventos infantiles 

 
    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% sí contrataría el servicio por Comodidad, el 23,1% contrataría porque 

brinda una mejor organización y el 15,3%  restante, contestó por cuestión de falta 

de tiempo. 

Contrataria el servicio para eventos infantiles 

4 10,3 10,3  10,3

6 15,3 15,3  25,6

14 35,9 35,9  61,5
6 15,4 15,4  76,9
9 23,1 23,1  100,0

39 100,0 100,0 

No por Costos 
No porque Prefiero Casa
Propia 
Si por Comodidad 
Si porTiempo 
Si por Mejor Organización
Total

Válidos 
Frecuencia Porcentaje

Porcentaje 
válido 

Porcentaje
acumulado
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En tanto que “NO” les gustaría este tipo de servicio 15,4%  ya que  prefieren 

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

 

Gráfico Nro.24: Contrataría el servicio para eventos infantiles 

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

 

Cuadro Nro.29: Por cuánto tiempo pagaría el servicio. 
 

Por cuánto tiempo pagaría el servicio

9 23,1 23,1 23,1
27 69,2 69,2 92,3

3 7,7 7,7 100,0
39 100,0 100,0

De 1 a 2 horas
De 3 a 4 horas
Otro
Total

Válidos
Frecuencia Porcentaje

Porcentaje
válido

Porcentaje
acumulado

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

El lapso de tiempo por el que pagarían para una fiesta infantil el  69,2% respondió 

que contratarían por  el lapso de 3 a 4 horas, el 23,1% de los encuestados estarían 

dispuestos a pagar de 1 a 2 horas y el 7,7% contratarían por más de 4 horas. 
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Gráfico Nro.25: Por cuánto tiempo pagaría el servicio 

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

 
 

 

Cuadro Nro.30: Qué día prefiere. 
 

Qué día prefiere

1 2,6 2,6 2,6
3 7,7 7,7 10,3

21 53,8 53,8 64,1
13 33,3 33,3 97,4

1 2,6 2,6 100,0
39 100,0 100,0

De Lunes - Jueves
Viernes
Sábado
Domingo
Otro
Total

Válidos
Frecuencia Porcentaje

Porcentaje
válido

Porcentaje
acumulado

 
        Fuente: Trabajo de Campo, 2008. 
         Elaborado por: Ximena Barahona, 2008 
 
   
 
El 53,8% de los padres, contestaron que  prefieren realizar el cumpleaños el día 

sábado, el 33,3%  respondió el  día domingo y el 7,7%  señalo el día viernes. Lo 

que indica que el fin de semana son los días de preferencia para el festejo de 

eventos infantiles 
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Gráfico Nro.26: Qué día prefiere. 
 

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

 

Cuadro Nro.31: Qué horario le agradaría 
 

Qué horario le agradaría

7 17,9 17,9 17,9
32 82,1 82,1 100,0
39 100,0 100,0

Mañana
Tarde
Total

Válidos
Frecuencia Porcentaje

Porcentaje
válido

Porcentaje
acumulado

 
           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 cumpleaños, mientas que el 17,9%  contestó que por  la Mañana.  
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Gráfico Nro.27: Qué horario le agradaría 
 

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

 

 

Cuadro Nro.32: Cuántos niños invitaría 
 

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

 

 

El 38,4% de los encuestados  respondió que invitaría de 16 a 20 niños, el 25,6% 

contesto que invitaría entre 21 a 25 niños y el 20,6% invitaría a más de 25 niños. 

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

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

mínimo deben existir  15 niños, para poder cubrir costos. 

Cuántos niños invitaría

6 15,4 15,4  15,4 
15 38,45 38,4  53,8 
10 25,6 25,6  79,4 
8 20,6 20,6  100,0 

39 100,0 100,0 

De 10 a 15 niños
De 16 a 20 niños
De 21 a 25 niños
Más de 25 niños
Total

Válidos 
Frecuencia Porcentaje

Porcentaje
válido

Porcentaje 
acumulado 
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Gráfico Nro.28: Cuántos  niños invitaría 

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

 

 

 

Cuadro Nro.33: Cuánto gasta en la organización de la fiesta infantil 

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

 

 

El  promedio de gasto en que incurre una familia para la organización de una 

fiesta infantil realizada en casa, el  33,3%  respondió entre $81 a $ 110, el 20,5%  

respondió más de $ 170 y el 18,0% contestó  entre $ 111 a $ 140. El gasto que 

está en relación directa con el número de niños invitados. 

Cuanto gasta en la organización fiesta infantil 

6 15,4 15,4  15,4 
13 33,3 33,3  48,7 
7 18,0 18,0  66,7 
5 12,8 12,8  79,5 
8 20,5 20,5  100,0 

39 100,0 100,0 

De $ 50 a $ 80 
De $ 81 a $ 110 
De $ 111 a $ 140
De $ 141 a $ 170
Más de $ 170 
Total

Válidos 
Frecuencia Porcentaje

Porcentaje
válido

Porcentaje 
acumulado 
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Gráfico Nro.29: Cuánto gasta en la organización de la fiesta infantil 

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

 

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

Qué actividades le gustaría para la fiesta infantil

7 17,9 17,9 17,9
9 23,1 23,1 41,0
7 17,9 17,9 59,0
6 15,4 15,4 74,4
2 5,1 5,1 79,5
8 20,5 20,5 100,0

39 100,0 100,0

Payaso
Inflables
Decoración
Extras
Bocaditos
Juegos Infantiles
Total

Válidos
Frecuencia Porcentaje

Porcentaje
válido

Porcentaje
acumulado

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

 

Esta pregunta de tipo abierto, se procedió a agrupar las actividades para poder 

establecer  y tabular la información. El 23.1%  de los encuestados prefiere que 

existan  Inflables, el 20.5% contestó que  también Juegos Infantiles de acuerdo a 

las edades y dinámicas en general  y el 17.9%  respondió considera un punto muy 

importante la Decoración tanto del local como de mesas, etc. 
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Gráfico Nro.30: Que actividades le gustaría para la fiesta infantil 

 
                 Fuente: Trabajo de Campo, 2008. 

   Elaborado por: Ximena Barahona, 2008 

 

 

Cuadro Nro.35: Hasta que edad festejaría el cumpleaños a sus hijos 

Hasta qué edad festejaria el cumpleños a sus hijos

9 23,1 23,1 23,1
14 35,9 35,9 59,0
16 41,0 41,0 100,0
39 100,0 100,0

8 años
10 años
12 años
Total

Válidos
Frecuencia Porcentaje

Porcentaje
válido

Porcentaje
acumulado

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

 

El 41,0% de los encuestados festejaría el cumpleaños hasta los 12 años, el 35,9%  

contestó hasta los 10 años y el 23.1%  respondió hasta los 8 años de edad. Es 

importante destacar que se agruparon igualmente las edades, por cuestión de 

metodología. En general festejarían el cumpleaños hasta los 12 años cuando 

terminan la Primaria, sin embargo la fiesta deberá ser organizada de acuerdo a la 

edad del cumpleañero. 
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Gráfico Nro.31: Hasta que edad festejaría el cumpleaños a sus hijos 

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

Cuadro Nro.36: Fecha Cumpleaños 

Fecha cumpleaños

3 7,7 7,7 7,7
2 5,1 5,1 12,8
1 2,6 2,6 15,4
7 17,9 17,9 33,3
2 5,1 5,1 38,5
3 7,7 7,7 46,2
2 5,1 5,1 51,3
3 7,7 7,7 59,0
8 20,5 20,5 79,5
2 5,1 5,1 84,6
4 10,3 10,3 94,9
2 5,1 5,1 100,0

39 100,0 100,0

Enero
Octubre
Noviembre
Diciembre
Febrero
Marzo
Abril
Mayo
Junio
Julio
Agosto
Septiembre
Total

Válidos
Frecuencia Porcentaje

Porcentaje
válido

Porcentaje
acumulado

 
               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 más alto, en qué cumplen años los niños con un 20.5%, luego 
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Diciembre con 17.9% y Agosto con el 10.3%. Que serían los meses que 

aparentemente de mayor demanda del servicio de organización de eventos 

infantiles. 

 

Al realizar una comparación, con la pregunta realizada la competencia, en qué se 

indagaba cuáles son los meses de mayor venta de insumos para eventos infantiles; 

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

 

Gráfico Nro.32: Fecha Cumpleaños 

 
       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 mayoría. 

 

En este sentido cabe señalar que, Otavalo considerada  una ciudad turística 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 así que el 56,4% 

de los encuestados reafirman esta situación. 

 

Al trabajar padre y madre, genera una relativa estabilidad económica en el hogar. 

Es así que en el caso de  la ciudad de La tasa de fecundidad de la provincia de 

Imbabura según datos proporcionados por el INEC es del 2.88%, es decir que 

dentro de cada hogar existen un promedio de 1 a 2 niños 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 respondió que el ingreso 

mensual promedio de las familias es superior a $500 mensuales, el 12,8%  

manifiesta que fluctúa entre $ 400 y $ 500 y en un igual porcentaje es decir 

12,8%s señaló 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 cumpleaños de los hijos, sin embargo en ciudades como Otavalo, donde 

los valores familiares siguen intrínsecos. Es así que en un 94,9%,  por varias 

razones festejan frecuentemente los cumpleaños de sus hijos. 

 

Referente a la frecuencia de invitaciones que los niños reciben, señalaron que el  

46,2% de niños reciben Trimestralmente en promedio, invitaciones a festejo de 

cumpleaños, el 35,9% respondió que Mensualmente y el 12,8% Semestralmente. 

Lo que reafirma más aún la información del párrafo anterior.  
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Las personas encuestadas, referente a si contratarían o no el servicio de una 

empresa de organización de eventos infantiles, respondieron afirmativamente el 

74.40%; sea por comodidad, mejor organización y por no tener el tiempo 

suficiente para la organización que implica este tipo de festejos. Factor importante 

que se debería tomar al momento de ejecutar el proyecto. 

 

Se puede mencionar que a las personas les agrada la idea de contratar el servicio 

de organización de eventos infantiles, por tal motivo es indispensable ofrecer un 

servicio de calidad y sobretodo por las características de éste, exige cumplir a 

tiempo y de acuerdo a los requerimientos del cliente. 

 

El servicio que se prestará,  será a través de paquetes con diferentes servicios,  con 

un mínimo de niños  y tiempo por evento. Por cuestiones de costos lo más 

recomendable será dos horas, sin embargo si el padre o madre de familia desean 

más tiempo, este aspecto será opcional.  
   

De los datos obtenidos en el trabajo de campo se concluye que los fines de semana 

son los días que prefiere la gente y el horario por la tarde, para lo cual se trabajará 

con reservaciones para evitar esperas innecesarias. 
 

Además  los padres, prefieren festejar el cumpleaños de sus hijos generalmente el 

fin de semana, que son días en que ellos pueden disfrutar un poco más de tiempo 

con los niños 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 así que entre las 

actividades que el cliente prefiere en una fiesta infantil son:  los inflables que 

según la información 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 dinámicas infantiles y adem{as 

tambien contar con una persona que anime ( payaso o personaje). 
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La mayoría de los padres ,  el 41,0% , de los encuestados afirmarón que 

festejarían el cumpleños de sus hijos hasta que termine la edad escolar, es decir 12 

años de edad , que reafirma el grupo meta al cual esta enfocado la presetación del 

servicio de organización de eventos infantiles del presente proyecto. 

 

Además tomar en cuenta que los meses de Junio, Diciembre y agosto serían los 

meses de mayor demanda del servicio, por la información recabada en las 

encuestas realizadas. 

 

Comentarios Adicionales  

 

Cuadro Nro.37: Tabla de contingencia: Contrataría el servicio para eventos 
infantiles * Cuántos niños menores de 12 años 

 

    
Cuántos niños menores 

de 12 años Total 

    De 1  a 2 De 3 a 4 De 1  a 2 
Contrataría 
el servicio 
para eventos 
infantiles 

No por Costos Recuento 

2 2 4

    % de Cuántos niños 
menores de 12 años 6,5% 25,0% 10,3%

  No porque Prefiero Casa 
Propia 

Recuento 5 1 6

    % de Cuántos niños 
menores de 12 años 16,1% 12,5% 15,4%

  Si por Comodidad Recuento 11 3 14
    % de Cuántos niños 

menores de 12 años 35,5% 37,5% 35,9%

  Si por Tiempo Recuento 6 0 6
    % de Cuántos niños 

menores de 12 años 19,4% ,0% 15,4%

  Si por Mejor Organización Recuento 7 2 9
    % de Cuántos niños 

menores de 12 años 22,6% 25,0% 23,1%

Total Recuento 31 8 39
  % de Cuántos niños 

menores de 12 años 100,0% 100,0% 100,0%

Fuente: Trabajo de Campo, 2008. 
 Elaborado por: Ximena Barahona, 2008 
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Del cuadro anterior se puede concluir que el número de hijos menores de 12 años 

en una familia, realmente no incide de manera negativa, sobre el hecho  si 

contrataría o no,  el servicio de organización de eventos infantiles. 

 

Es así que las personas que afirmaron que si contrarían el servicio y tienen de 1 a 

2 hijos lo harían en un 77,5% y  en las familias que hay de 3 a 4 niños a pesar de 

bajar el porcentaje a un 62%, es un valor bastante favorable para la empresa de 

organización de eventos infantiles ya que es un buen porcentaje a pesar de ser más 

niños dentro del hogar. 

 

1.5. Análisis de la Demanda 

 
El análisis de la demanda constituye un punto muy importante para el desarrollo 

de un proyecto, por la incidencia que tiene en los resultados en la implementación 

de un negocio o prestación de un servicio. Por lo que su estudio y comprensión 

debe ser analizado minuciosamente. 

 
Se comenzará con su concepto básico: “Relación que muestra las cantidades de un bien que el 
consumidor está dispuesto y en posibilidades de comprar a varios precios durante un período 
determinado si los demás factores siguen constantes” 27 
 
 
Es importante señalar, 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 mencionó anteriormente, constituye un 

punto muy importante para la implementación de un proyecto. La demanda y su 

fluctuación se miden a través de su Elasticidad. 

 

“Elasticidad: se define como el porcentaje que varía la cantidad demandada como consecuencias 
de los cambios porcentuales que se producen en el precio, manteniéndose constantes los valores de 
todas las demás variables en función de demanda”28 

                                                            
27 MCEACHERN, William A, Microeconomía Una introducción Contemporánea, 6ta.Edición, 2003, México, Thompson 
Editores, pág.426. 
28 SAPAG, Nassir & SAPAG, Reinaldo, Preparación y Evaluación de Proyectos, 4ta Edición, 2000, Chile, McGrawHill, 
pág.37. 
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En base a lo señalado en el párrafo anterior, se puede determinar que  un cambio 

en el precio de un producto tiene directa repercusión 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. Clasificación de la Demanda 
 

La demanda se puede clasificar en: 

 

Cuadro Nro.38: Clasificación de la Demanda 

En Relación con 
su Oportunidad: 

Insatisfecha 
 Cuando la producción 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: 

Básica: 
La comunidad requiere ineludiblemente para mantenerse y desarrollarse por ejemplo: 
determinado vestuario, alimentación, vivienda, educación, transporte, etc. 
Suntuaria: Se relaciona con la intención de satisfacer un gusto más que una necesidad. 
Por ejemplo un vehículo de lujo o perfume. 

En Relación con 
su 
Temporalidad: 

Continua: 
Es de carácter permanente, como la alimentación o vivienda. 
  
Cíclica 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 elaboración de otros bienes. 

En relación con 
la permanencia 

De Flujo: 
Se vincula con un carácter permanente como por ejemplo: innovaciones tecnológicas. 
 
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, Preparación y Evaluación de Proyectos, 4ta Edición, 2000, Chile, McGraw-Hill 
pág.72. 
Elaborado por: Ximena Barahona, 2008 
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Acorde a la información del cuadro anterior, el proyecto se encasillaría dentro de 

la Demanda Insatisfecha, en el sentido de que el 74.40% estaría dispuesto a 

contratar el servicio de organización de fiestas infantiles, además cabe aclarar que 

en la ciudad de Otavalo, no existe una empresa de organización de eventos 

infantiles. 

 

1.5.2.   Factores que afectan la Demanda  
 

En una economía 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: 

 

• Ingresos de los consumidores 

• Precio propio del bien necesitado 

• Precios de los bienes sustitutos o complementarios 

• Crecimiento de la población 

• 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 Histórico de la Demanda 

 
En este punto se analizará  el comportamiento de la demanda, nos basaremos en 

datos anteriores para visualizar el desarrollo de la misma y así poder prever con 

cierta seguridad el comportamiento futuro con cierta margen de seguridad. 

 

Las empresas de organización de eventos infantiles como tal, se han desarrollado 

de manera progresiva, en el sentido de que hoy por hoy los niños también 

participan de manera activa en la organización, al elegir que es lo que quieren para 

ese día inolvidable. Pero no existen datos estadísticos de este tipo de empresas. 

 
Lo que se puede tomar como datos es el crecimiento poblacional, que para el cantón Otavalo según datos proporcionados 
por el INEC es del 4.3%. Además se tiene como datos adicional que los cantones Ibarra (44.5%) y Otavalo (26.2%) son los 
de mayor peso demográfico en la provincia.29  
 

Dado que no existen los datos del año lectivo 2007 al 2008, será necesario 

construir los datos para dichos años, se realizará a través de la inferencia de  la 

información obtenida de los años lectivos 2000 al 2006, proporcionado por el 

Ministerio de Educación. 

 

Cuadro Nro.39: Demanda Histórica 
AÑO No. EVENTOS 
2000 1800 
2001 1851 
2002 1691 
2003 1817 
2004 1829 
2005 1937 
2006 2028 

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

                                                            
29 INSTITUTO NACIONAL DE ESTADÍSTICAS Y CENSOS; Imbabura: Análisis de los Resultados Definitivos del  VI 
Censo de Población y V de Vivienda 2001, Ecuador, pág.18. 
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Según la Segmentación de mercado el servicio se dirigirá a niños escolarizados 

del sector urbano  que estudian  en instituciones particulares y municipales de la 

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

no en el número de niños escolarizados, sino más bien se establecerán éstos como 

número de eventos. 

 

1.5.4. Demanda Actual del Servicio 
 

La demanda de un bien o servicio se fundamentará 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 organización de eventos infantiles, ha sufrido 

un incremento, en el sentido que es más participativo ya que no son solo los 

padres quienes escogen el tipo de servicio sino que se permite la participación 

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

 

En el trabajo de campo realizado en la ciudad de Otavalo, se obtuvo que al 

indagar si ¿contrataría los servicios de un empresa de organización de eventos 

infantiles?, se obtuvo que el 74.40% acumulado, de las familias encuestadas si lo 

harían por diversas razones: comodidad, mejor organización y sobretodo por falta 

de tiempo de los padres para organizar;  y sólo el 25.6% no contratarían el 

servicio. De lo que se puede determinar, lo que se señala a continuación. 

 

Cuadro Nro.40: Demanda Potencial 
Tamaño del Mercado 

Nro. Eventos 
% Contrataría el Servicio Demanda potencial 

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 Educación y Cultura;  hasta el año  

lectivo 2005-2006, en la ciudad de Otavalo existían 2028 niños escolarizados en el 

área urbana. Aplicando a esta cantidad el porcentaje que se obtuvo en la 

investigación de campo, en el sentido si contrataría  o no el servicio de 

organización de eventos infantiles, que fue del 74.4%, tendríamos 1509 niños, que 

se constituirían por ende, en el número de eventos por cubrir. 
 
 

1.5.5.  Proyección de la Demanda 
 

Luego de determinar la demanda actual del servicio, es importante también 

conocer su proyección en el futuro. Para determinar la proyección de la demanda 

existen varias técnicas y procedimientos.  

 

Las técnicas que se pueden mencionar son: 

 

• Métodos de carácter subjetivo: Se basa en la opinión de expertos acerca de 

determinado tema. Generalmente se aplica este método cuando no existe 

información suficiente y confiable. Este método no proporciona los datos 

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

 

• Modelos causales: Se proyecta el mercado, sobre la base de antecedentes cuantitativos 
pasados, para ello se supone que los factores condicionantes de los comportamientos históricos de 
alguna o todos las variables del mercado, permanecerán constantes.30 
 

Los modelos causales más usados frecuentemente son: 

 

∗ Tasas de Crecimiento:  

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

un promedio. 

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

añadiendo al año siguiente. 

 

∗ Método de regresión: Se basa en variables independiente ( causales) y  

  Dependientes (cantidades demandadas) 

∗ Método insumo – producto o método de los coeficientes técnicos. 

∗ Modelos econométricos 

 

• Modelos de Series de Tiempo: Se refiere a la medición de valores de una variable en el 
tiempo a intervalos espaciados uniformemente. El objetivo de la identificación de la información 
histórica es determinar un patrón básico en su comportamiento, que posibilite la proyección futura 
de la variable deseada.31 
 

Para determinar la proyección de la demanda, para el presente proyecto de 

creación de una empresa de organización de eventos infantiles en la ciudad de 

Otavalo, se aplicó el método de regresión Lineal, tomando como datos los 

proporcionados por las  estadísticas Educativas del Ministerio de Educación y 

Cultura.  

 

Basándonos en la Demanda Potencial y realizando la proyección para cinco años, 

se obtuvieron los siguientes resultados: 

 

Cuadro Nro.41: Proyección Demanda 
 

AÑOS 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 
 
 

                                                            
31 MENESES, Edilberto, Preparación y Evaluación de Proyectos, 2004, Quito, Qualityprint, pág.77. 
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Como se puede distinguir, la proyección de la demanda tiene un crecimiento 

favorable para el servicio motivo de nuestro estudio, es importante tener esta 

información para el momento de la toma de decisiones. 

 

 

Gráfico Nro.33: Proyección de la Demanda 

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

 

 

1.6. Análisis de la Oferta 
 
Oferta: “Relación que muestra las cantidades de un bien que el productor esta dispuesto y en 
posibilidades de vender a varios precios durante un período dado, estando las demás cosas 
constantes”32 
 

En este punto se analiza la cantidad de bienes que el productor pretende ofrecer a 

la venta por un período 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  

                                                            
32 MCEACHERN, William A, Microeconomía: Una Introducción Contemporánea, 6ta.Edición, 2003,  México, Thompson 
Editores, pág.52. 
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está directamente relacionada con su precio, estando las demás variables 

constantes. 

   Bajo el precio  Menor cantidad ofrecida 

 

   Mayor Precio  Mayor cantidad ofrecida 

 

 

1.6.1.  Clasificación de la Oferta 
 

Se establecen tres tipos de Oferta: 

 

“Oferta Monopólica:  Se caracteriza por la existencia de un solo productor de un 

bien o servicio, tiene la opción 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 

localización y monopolio natural como agua, materia prima, etc. Se requiere altas 

inversiones de capital.  

 

Oferta Oligopólica: Es aquella porque en el mercado existen unos pocos oferentes 

del producto o servicio, los mismo que tienen capacidad de ejercer un pequeño 

control del mercado  en cuento a fijación de precios, cantidades y restricciones, 

por lo que generalmente establecen acuerdos con sus competidores. 

 

Oferta Competitiva: Ningún 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 número de empresas pero ninguna de ellas es capaz de influir individualmente en 
le precio o en las cantidades a ofertarse; además, no existen restricciones para entrar o salir del 
mercado.”33 
 

En base a la información que antecede, se puede enfocar a la empresa de 

organización 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 tecnología 
• Los precios de los insumos 
• Los precios de los bienes alternativos ( bienes sustitutos) 
• Las expectativas del productor  
• El número de productores en el mercado34 
 

 

Al referirse a cambios en la tecnología  se relaciona con el hecho de que un 

productor al mejorar su tecnología, aumentará la oferta, debido a la  disminución 

de costos de producción. Los productores estarán en mejores posibilidades de 

ofrecer sus bienes o productos. También están en mejores condiciones que su 

competencia. 

 

En tanto que en relación a los precios de los recursos pertinentes se refiere al 

hecho del incremento o disminución de los precios de los insumos  que se utilizan 

para la producción de determinado bien o servicio. El incremento de precio de uno 

de los insumos incrementa el costo de elaboración.  

 
                                                            
33 GÓMEZ, Hugo, Estudio para la creación de una empresa de limpieza y mantenimiento de edificios, ESPE, Sangolquí, 
2008, pág.86. 
34 MCEACHERN, William A, Microeconomía: Una Introducción Contemporánea, 6ta.Edición, 2003,  México, Thompson 
Editores,  pág.53. 
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Los precios de bienes alternativos se explicaran haciendo  una relación son bienes 

que emplean algo de los mismos recursos que se usan para producir el bien 

principal. Por ejemplo en una panadería 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 podría impulsar a los productores a reducir su oferta y esperar 

un mayor precio (especulación). 

 

1.6.3. Comportamiento histórico 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 tamaño relacionados con esta 

actividad. 

 

En la ciudad de Otavalo, existen negocios que sin ser su actividad principal, la 

venta de artículos para eventos infantiles, los expenden. No existe una empresa 

que se encargue en si de la organización de Eventos Infantiles. Por lo que, para al 

análisis de la oferta se dirigió la entrevista a este tipo de negocios.  

 

Sin embargo en este punto se ha visto necesario acudir a la ciudad más cercana, 

Ibarra, donde existe la oferta de este tipo de servicio, que según la observación de 

campo, existen tres empresas, las cuales han sido creadas desde cuatro años atrás. 

 

Para poder tener un referente histórico sobre el incremento de los servicios de este 

tipo se estimo lo siguiente: 

 

 

 

 



 
   

78 
 

Cuadro Nro.42: Comportamiento Histórico de la Oferta 

AÑOS NÚMERO DE 
EMPRESA 

NÙMERO DE 
EVENTOS 

ANUAL 

TASA DE 
CRECIMIENTO 

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 explicó anteriormente, una empresa de 

servicios de organización de eventos infantiles, como tal, no existe. Lo que hay 

son locales comerciales, que venden artículos para eventos infantiles, tiene en su 

stock dichos artículos simplemente por diversificar su negocio o por que existe la 

demanda de los mismos. 

 

Empresas de este tipo que se encuentran más cerca son en la ciudad de Ibarra, que 

para su contratación se complica por cuestiones de distancia que se relaciona 

directamente en costos por manejo de logística. 

 

1.6.5.  Proyección de la Oferta 
La proyección tomará en cuenta que al no existir este tipo de empresas en la 

ciudad de Otavalo, se basará como referencia el mercado más cercano que es la 

ciudad de Ibarra. Donde existen 3 empresas legalmente establecidas que 

representarían la competencia. 
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En base a información proporcionada en la entrevista realizada en la Investigación 

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: Proyección de la Oferta 

AÑOS 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 aplicación de las fórmulas, 2008 
Elaborado por: Ximena Barahona, 2008 
 
 
 
 

 

Gráfico Nro.34: Proyección de la Oferta 

 
  Fuente: Trabajo de Campo y aplicación de las fórmulas, 2008 
  Elaborado por: Ximena Barahona, 2008 
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1.7. Estimación 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 ayudará 

a determinar el dimensionamiento de la nueva planta o negocio. 

 

De las encuestas realizadas se determinó que el 74.4% estaría dispuesto a 

contratar el servicio de organización 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 sería favorable. 

 

La demanda insatisfecha se determina mediante una resta de la Oferta Proyectada 

menos la Demanda Proyectada, en el plazo de 5 años, cuyo resultado será el 

condicionante para determinar la viabilidad de la nueva empresa. 

 

Cuadro Nro.44: Demanda Insatisfecha 

AÑOS DEMANDA OFERTA DEMANDA 
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 aplicación de las fórmulas, 2008 
Elaborado por: Ximena Barahona, 2008 
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Gráfico Nro.35: Proyección de la Demanda Insatisfecha 

 
Fuente: Trabajo de Campo y aplicación de las fórmulas, 2008 
Elaborado por: Ximena Barahona, 2008 
 

 

1.7.1. Análisis de la Demanda insatisfecha captada por el 

proyecto 
 

En base a los datos obtenidos podemos determinar que la Demanda Insatisfecha, 

tiene una proyección ascendente, relacionándolo con la oferta existente en la 

ciudad de Ibarra, al no existir este servicio en Otavalo, se puede determinar que 

igualmente la proyección debe tener similar tendencia. 

 

1.8. Análisis de Precios 
 
Precio: es su relación de cambio por dinero, esto es, el número de unidades monetarias que se 
necesitan para obtener a cambio  una unidad del bien.35 
 

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 

característica para que se considere una transacción de mercado. Este valor 

                                                            
35 LARROULET, Cristián &  Mochón, Francisco, Economía, 1era Edición, 1995, España, McGraw-Hill,  pág.58. 
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monetario (precio) permite poner orden en el mercado, ya que cumple dos 

funciones básicas la de suministrar información y la de proveer incentivos. 

 

La estipulación del precio se puede considerar como una de las estrategias más 

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

 

1.8.1. Precios Históricos y actuales 
 

 Los precios en el mercado varían de un lugar a otro, en este sentido cabe señalar 

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 mínimo 20 niños, y se manejan con un solo paquete si se quiere adicionar 

algún otro servicio tiene un costo adicional.  

 

1.8.2. El precio del servicio: método del cálculo o estimación 
 

Para la estimación del precio nos basaremos en dos puntos: precio basado en el 

mercado y por paquetes, estipulando un paquete básico y adicionar servicios para 

otros paquetes. 

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

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

Cuántos niños invitaría

6 15,4 15,4  15,4 
15 38,45 38,4  53,8 
10 25,6 25,6  79,4 
8 20,6 20,6  100,0 

39 100,0 100,0 

De 10 a 15 niños
De 16 a 20 niños
De 21 a 25 niños
Más de 25 niños
Total

Válidos 
Frecuencia Porcentaje

Porcentaje
válido

Porcentaje 
acumulado 
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Como se puede observar en la tabla de frecuencia de la encuesta realizada, se 

puede verificar, que el 38,4%  invitarían  de 16 a 20 niños y el 25,6 lo haría de 21 

a 25 niños lo que demuestra que al establecer como mínimo 20 niños es una 

cantidad acorde a la realidad del mercado. 

 

 PAQUETE I:  Mínimo15-20 niños  

   Precio:   $9,00  por niño.+ $1.5 por Adulto   

Incluye:  

 

• Dos horas de diversión, con juegos y dinámicas, utilización de saltarines   

         (Inflables), animación con personajes que el centro dispone. 

• Invitaciones 

• Decoración 

• Pintucaritas 

• Pastel 

• Snacks - Bebidas 

• 3 Regalos para concursos 

 PAQUETE II:  Mínimo 15-20 niños  

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

 

Dos horas de diversión, con juegos y dinámicas, utilización de saltarines 

(inflables), animación con personajes que el centro dispone. 

• Invitaciones 

• Decoración 

• Pintucaritas 

• Pastel 

• Hot Dog – Pizza ( $ 1.75) 

• 3 Regalos para concursos 

• Piñatas ( $ 15) 

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

Se estipula 20 niños como mínimo 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 requerirá por lo menos realizar tres festejos en un fin de 

semana. 

 

Además se tomará en cuenta los márgenes 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 inflación que este vigente en la 

economía que es estipulada periódicamente por el Banco Central del Ecuador. 

 

El volumen de los servicios, estará supeditado a la capacidad instalada, es decir 

especialmente al local y sus facilidades, recursos humano adecuado y preparado y 

quizá lo más importante optimización del tiempo, para cubrir las expectativas del 

cliente.   

 

El pago por parte del cliente lo realizará el 50% al momento de contratar y 

reservar el evento, se trabajará con reserva anticipada de por lo menos ocho días, 

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

 

1.9. Comercialización: 
 

El estudio de mercado debe incluir en su desarrollo, las especificaciones técnicas 

el producto o servicio y los atributos del mismo. Por ejemplo: tamaño, marca, tipo 

de envase, etc. Al estudiar el producto es importante analizar el ciclo de vida 

(introducción, crecimiento, madurez y declinación). 

 

La planeación del producto es diferente en el caso se servicios, es así que el 

empaque y etiqueta no existen en el mercado de servicios. En tanto que el uso de 

marcas, es más difícil, 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, además en la decoración del local y en la publicidad utilizar colores 

llamativos. Incluir igualmente una imagen o diseño para logotipo que lo 

distinguirá. 

 

 

Hasta esta etapa existe un cierto control de los factores de producción, 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 comercialización de servicios se 

maneja de manera similar a los productos tangibles, lo primordial es seleccionar y 

analizar un mercado meta. Sin embargo en la práctica hay características de los 

servicios que lo distinguen de los bienes, estos son: intangibilidad, 

inseparabilidad, heterogeneidad y carácter perecedero. Dichas características, 

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 
paquete 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”36 
 

Los paquetes para los consumidores simplifican la compra y el pago, en tanto que 

para lo oferentes estimula la demanda de la línea de servicios de la empresa, ya 

que los servicios seleccionados para cada paquete deberán permitir incrementar 

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

                                                            
36ZEITHAML, Valarie & Bitner, Mary Jo, Marketing de Servicios: un enfoque de integración el cliente a la empresa,   
, 2da.edición, 2003, México, McGraw-Hill, pág.549. 
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1.9.2.  Estrategia de Promoción 

 
La “promoción: es el elemento de mezcla de marketing  de una organización, que sirve para 
informar, persuadir y recordarle al mercado la existencia de un producto y/o su venta, con la 
intención de influir en los sentimientos, creencias o comportamiento del receptor o destinatario”37 
 

 

Para la promoción de determinado producto o servicio, se utilizan diferentes vías, 

para llegar al público o clientes potenciales, en el mercado globalizado, que rige 

actualmente permite la utilización de medios de la tecnología, 

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 

Venta Personal 
Constituye la presentación directa de un producto que el 

representante de una empresa hace a un comprador potencial. 

Publicidad Comunicación masiva e impersonal que paga un patrocinador.  

Promoción de Ventas 

Es una actividad que trata de influir en los clientes, para estimular la 

demanda, complementa la venta personal y la publicidad. 

Generalmente se dirige al consumidor pero también se puede aplicar 

al personal de ventas con el fin de motivar y vendan más 

activamente. 

Relaciones Públicas 

Constituyen una serie de actividades comunicativas que coadyuvan a 

crear actitudes y opiniones positivas respecto a una organización  y 

sus productos. No necesariamente emite  mensaje relacionado a 

ventas, sino más bien a diferentes tópicos, puede estar dirigido a: 

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

Propaganda 

Es una forma especial de relaciones públicas, dentro del cual se 

incluyen noticias o reportajes sobre una organización o sus 

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.edición, 2001, México, McGraw-Hill, 

pág.483 

Elaborado por: Ximena Barahona, 2008 

                                                            
37 STANTON, William & Otros, Fundamentos de Marketing, 11ava.edición, 2001, México, McGraw-Hill, pág.482. 
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En relación con  el cuadro anterior, la venta personal seria la principal estrategia 

utilizada para la  oferta de los servicios de la empresa de organización de eventos 

infantiles, complementada con la publicidad (hojas volantes, trípticos, prensa 

local, etc.). Además 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 comunicación es más confiable que otras fuentes de información, el 

mejor tipo de promoción para un servicio podría ser la referencia que den los 

clientes. La comunicación “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 presentación e inclusive la publicidad de 

personalizada (referida), que también se genera. 

 
Definir “calidad de servicio” resulta difícil 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.38 
 

Para cubrir estos dos puntos será 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 

percepción de calidad por parte de los clientes. 
                                                            
38 STANTON, William & Otros, Fundamentos de Marketing,  11ava.edición, 2001, México,  McGraw-Hill, pág.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 selección, preparación y control resulta primordial. Generalmente los 

clientes se forman una opinión de la empresa  y de sus servicios a partir de este 

contacto o encuentro. 

 

1.9.4.  Estrategia de Plaza 
 

La empresa de organización de eventos infantiles estará ubicada en un lugar 

donde exista acceso a servicios básicos, transporte, sistemas de comunicación y 

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

 

Además se procurará poseer una infraestructura adecuada que coadyuve al 

cumplimiento de las diferentes tareas y actividades que se requieran para la 

organización 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 logística. 

 

1.9.5.  Estrategia de Distribución 
 

Como característica propia de  los servicios, la intangibilidad y la inseparabilidad, 

determinan necesidades especiales en su distribución, se puede mencionar dos 

formas: 

 

Productor         Consumidor: La intangibilidad de los servicios lleva a una 

distribución 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 sería el caso el presente proyecto). 
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Productor            Agente          Consumidor: En determinadas ocasiones no se 

plica la distribución directa, sino más 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 tecnología en 

lo que se refiere a computación y telecomunicaciones, facilita a los consumidores, 

el trato directo con los proveedores del servicio. Generalmente se maneja, a través 

del método de reservaciones. 

 

En el caso de la empresa de organización de eventos infantiles se enfocara   a 

través  de una distribución directa, es decir por la característica, de este tipo de 

servicio se requiere la participación tanto delos padres de familia, niños 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 distribución de un servicio de manera directa, requiere también una 

instalación adecuada, para llevar a cabo dicha tarea. Se debe procurar estar lo más 

cerca del cliente potencial, además el ambiente físico influye mucho en la 

percepción del servicio. Es importante contar de igual manera con el personal 

adecuado que influye de manera directa en la calidad del servicio y atención al 

cliente. (Favor Ver Anexo E) 

 

Para el presente proyecto será importante recalcar a los padres de familia sobre la 

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

conlleven a la meta que es la diversión de los niños. 
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1.10. CONCLUSIONES: 
 

•  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.  

 

• Al realizar el trabajo de campo se determina que el 74,40% de la población esta 

dispuesta a contratar el servicio de una empresa de organización de eventos 

infantiles. 

 

• La Demanda Proyectada describe la existencia de 2205 eventos para el año 

2013, es decir se proyecta un crecimiento favorable.  

 
• 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. 

 
• Al realizar una comparación 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. 

 

• El precio aproximado establecido es de $ 9,00 por niño, estipulando como base 

a 20 niños por evento. Se ha tomado en cuenta precios de mercado y se ofrece por 

medio de paquetes,  simplifican la compra y el pago. 

 
• El número de niños por familia no incide de manera negativa, en la necesidad 

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

ESTUDIO TÉCNICO 

 

Dentro del presente capítulo se revisará los aspectos que se relacionan con la 

ingeniería del proyecto, el análisis de los aspectos considerados en él, buscan que 

proporcione información sobre costos e inversiones que se requerirá para la 

ejecución del mismo. 

 

Objetivos del  Estudio Técnico 
 

•    Determinar el tamaño óptimo del proyecto, con la finalidad de establecer   

            costos de inversión y en un futuro determinar los ingresos del proyecto. 

•    Seleccionar la macro y micro localización del proyecto. 

•    Establecer  los requerimientos de mano de obra, tecnología y equipos para  

             el normal funcionamiento de la empresa de organización de eventos   

             infantiles. 

 

2.1. Tamaño del Proyecto 
 

El  estudio técnico, no se lleva a cabo de manera aislada del estudio de mercado, 

estudio financiero ni de la organización en si del proyecto o empresa. Más bien 

todos se encuentran interrelacionados  con determinadas variables como: 

demanda, características del servicio, comercialización, etc.  

 

Dentro del estudio técnico se analizará el tamaño 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 cálculo de la rentabilidad del mismo. 
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2.1.1.  Factores Determinantes del Tamaño 
 

Para determinar el tamaño  del proyecto, se tendrá en cuenta algunos factores, que 

se relacionan entre sí, que finalmente constituyen variables determinantes y en 

algunos casos limitantes del proyecto, tales como: 

 

• Características del Mercado. 

• Disponibilidad de recursos financieros. 

• Disponibilidad de Mano de Obra 

• Disponibilidad de Insumos y materia prima 

• Disponibilidad de Tecnología 

• Definición de las capacidades de producción del servicio. 

• Economías de escala 

 

2.1.1.1. El  Mercado  

 
La empresa de organización de eventos infantiles, se desarrollará dentro del 
mercado de servicios, que en los últimos años ha tenido un crecimiento favorable. 
Es así que dentro de la provincia de Imbabura según datos del Censo del  2001, los mayores 
porcentajes de la PEA (Población Económicamente Activa), según Grupos Principales de 
Ocupación, se encuentra con un 14,5% los Trabajadores de Servicios y vendedores, lo que 
evidencia que este sector es generador de fuentes de empleo.39 
 

 

Actualmente en la ciudad de Otavalo, no existe la oferta de servicio de 

organización de eventos infantiles, por lo que  se establece que  existe un mercado 

no atendido, siendo favorable, más allá del análisis realizado  del Estudio de 

Mercado  se establece  para el año 2008 existe una Demanda insatisfecha de 1740 

eventos, que representa un número bastante significativo. 

 

                                                            
39 INSTITUTO NACIONAL DE ESTADÍSTICAS Y CENSOS; Imbabura: Análisis de los Resultados Definitivos del    VI 
Censo    de Población y V de Vivienda 2001, Ecuador, pág.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 crédito 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 inversión que se requiera,  para 

poner en marcha la empresa de servicios, se realizará un préstamo a una 

institución financiera. 

 

 

Se realizó la indagación en tres instituciones financieras, lo que permitirá 

determinar luego la mejor opción, para obtener el financiamiento para la inversión 

que se requiera para la ejecución del proyecto. 

 

 

A continuación 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 últimos pagos 
IVA. 
Estado de Cuenta (3 
meses anteriores) 
Copia de Cédula 
Copia Papeleta de 
Votación 
Copia de Servicios 
Básicos 
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 últimos pagos 
IVA. 
Certificado bancario 
Certificado 
Comercial 
Copia de matriculo 
vehículo 
Copia de Impuesto 
Predial 
Copia de Cédula 
Copia Papeleta de 
Votación 
Copia de Servicios 
Básicos 
1 Garante 
 

 

Coop. De 
Ahorro y 
Crédito 
Atuntaqui 
Ltda. 

Micro 22% 36 
meses 

$ 15.000 • Copia de cédula 
socio/ cónyuge. 

• Papeleta de 
Votación. 

• Copia RUC. 
• Copia Servicios 

Básicos 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: Investigación de  Campo, 2008. 
  Elaborado: Ximena E. Barahona 
 
 
 
De las alternativas antes mencionadas, se acudirá posiblemente al Banco MM 

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

atención 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 ejecución de  las diferentes 

actividades que se van a llevarán a cabo, en la empresa de organización 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 formación 

técnica especializada. 

 

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

infantiles. Se requerirá: 

 

Cuadro Nro.48: Disponibilidad de Mano de Obra 
AREA CARGO TIPO 

CONTRATO 
CANTIDAD 

Gerente- Propietario Planta 1 Administrativa 
 Secretaria- Recepcionista Planta 1 

Personal organización 
local para evento 

Planta 2 Operaciones 

Animación  ( payaso) Contrato por 
Horas 

1 

Elaborado: Ximena E. Barahona 
 
 
En lo que se refiere a Gerente, estará a cargo del propietario de la empresa, lo que 

se contrataría es una Secretaria- Recepcionista que deberá tener el título de 

Secretaria con conocimientos de computación.  

 

En tanto que el personal de Operaciones no se requerirá de mano de obra 

calificada, sino más bien jóvenes 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 organización de eventos infantiles, no tiene un 

proceso productivo, pero si utilizará 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 
EMPRESA 

DIRECCIÓN ARTICULOS PRECIOS   PRECIO 
UNITARIO   ( 

SIN IVA) 
Vasos de 
Cumpleaños 

$ 0.94 paq. 12 unid. $ 0.08 

Plato Charol $ 1.40 paq. 12 unid. $ 0.12 
Sorpresa $ 1.80 paq.12 unid. $ 0.15 
Tarjeta Invitación  $ 1.25 paq.12 unid. $ 0.10 
Piñata Mediana $ 4.05  $ 4.05 
Globo Surtido 0.71 paq. 12 unid. $ 0.06 
Globo Color $ 0.55 paq. 12 unid. $ 0.05 
Velas  $ 0.30 c/u $ 0.30 
Bonete  $ 1.13 c/u $ 1.13 

Súper  Monserrath Otavalo: Sucre Y 
Juan Montalvo 

Ollas Encantadas $ 0.45 c /u $ 0.45 
     

Vasos de 
Cumpleaños 

$ 0.92 paq. 10 unid. $ 0.09 

Plato Charol $ 1.07 paq. 10 unid. $ 0.11 
Sorpresa  $ 0.68 paq. 20 unid. $ 0.03 
Tarjeta Invitación x 
12 

$ 0.68 paq. 10 unid. $ 0.07 

Piñata Mediana $ 3.50 $ 3.50 
Globo Surtido $ 0.27 paq. 12 unid. $ 0.02 
Globo Color $ 0.52 paq. 12 $ 0.04 
Velas $ 0.27 $ 0.27 
Bonete $ 0.71 $ 0.71 

Distribuciones el 
Payasito Cia.Ltda. 

Ibarra:  Av. Pérez 
Guerrero y Bolívar 

Ollas Encantadas $ 0.60  $ 0.60 
     

Vasos de 
Cumpleaños 

$ 0.93 paq. 12 unid. $ 0.08 

Plato Charol $ 1.30 paq. 12 unid. $ 0.11 
Sorpresa   
Tarjeta Invitación x 
12 

$ 1.05 paq.12 unid. $ 0.09 

Piñata Mediana $ 3.50 $ 3.50 
Globo Surtido 0.51 paq. 12 unid. $ 0.04 
Globo Color $ 0.55 paq. 12 unid. $ 0.05 
Velas $ 0.28 $ 0.28 
Bonete $ 0.98 $ 0.98 

Papelería Sánchez  Otavalo:  Juan 
Montalvo  y  
Modesto Jaramillo 

Ollas Encantadas $ 0.55 $ 0.55 
Fuente: Proformas de Empresas, 2008. 
Elaborado: Ximena E. Barahona 
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Para el tipo de servicio que se va a prestar, se trabajaría posiblemente con la 

Empresa Distribuciones el Payasito Cía. Ltda., de la ciudad de Ibarra, como 

proveedor de la mayoría de insumos, por la variedad de productos que posee y son 

distribuidores al por mayor, pero adicional lo que es Piñatas – Ollas encantadas se 

establecería un contrato con la papelería Súper Monserrath de la ciudad de 

Otavalo, ya que tienen precios más accesibles. 

 

Cuadro Nro.50: Tortas 
NOMBRE EMPRESA DIRECCIÓN ARTICULOS PRECIOS   
Panadería Arenas Otavalo: Calle 

Roca y Juan 
Montalvo 

Torta Redonda con relleno 
( 15 ped. aprox) 

$ 14,00 

    
Torta Grande con relleno   
(16 ped. aprox.) 

$ 8,00 La Casa del Key Otavalo: Bolívar y 
Morales 

Torta pequeña con relleno  
 (12 ped. aprox.) 

$ 6,00 

    
Torta Grande con relleno  
(16 ped.aprox.) 

$ 6,00 Panadería La Tradición Otavalo: Mejía y 
Bolívar 

Torta Pequeña con relleno     
(13 ped.aprox.) 

$ 5,00 

Fuente: Investigación de Campo, 2008. 
Elaborado: Ximena E. Barahona 
 
 
Para lo referente a la elaboración de la torta, se trabajará con la Panadería la 
Tradición, porque además de precios más accesibles, ofrece una variedad de 
tortas, se pudo comprobar su sabor, además de acuerdo a la cantidad que se 
requiera al precio indicado existirá un descuento. 
 
Cuentan con servicio a domicilio, que facilitaría nuestro trabajo en cuanto a la 
organización del evento infantil. 
 

2.1.1.5. Disponibilidad de Tecnología 

 

La tecnología sea en el sector productivo o la de servicios, es muy importante 

porque su uso adecuado, nos permite disminuir costos de producción, 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 necesitará contar con una 

tecnología de punta, más bien este tipo de actividad incide de manera directa la 

participación adecuada y a tiempo del personal contratado. 

 

Dado que el presente proyecto, es de servicios, la inversión en tecnología que se 

requiere es: 

 

 SERVICIO: 

 Equipo de Amplificación: 

 

Cuadro Nro.51: Equipo de Amplificación 
NOMBRE EMPRESA DIRECCIÓN DESCRIPCION PRECIO 

 
ALMACEN MUSICAL 

LOREN 
Consola Phonic 8 canales $ 149, 00 

Parlante Amplificado Acoustic $ 448, 00  

Otavalo: Calle 
Sucre y Quito 

Micrófono Inalámbrico  
SOUNDBARRIER 

$ 85.90 

    
Consola BEHRINGER 8 canales $ 177,39 
Parlante Amplificado 12”300W $ 430,10 

INSTRUMENTOS Y 
AUDIO LA LIRA 

Ibarra: Pedro 
Moncayo y 
Asunción Micrófono Inalámbrico  ITALY $ 113.70 

    
Consola Phonic 442B 8 canales $ 295, 00 

Parlante Amplificado  $ 550, 00 
AMPLIFICACIÓN Y 

SONIDO: Edgar Puente 
Ibarra: Av. 

Jaime 
Rivadeneira y 

Pedro 
Moncayo 

Micrófono Inalámbrico $ 125, 00 

Fuente: Proformas de Empresas, 2008. 
Elaborado: Ximena E. Barahona 
 
 
Se escogería como posible proveedor al “ Almacenes la Lira”, porque además de 

ofrecer precios que están en relación con las del mercado, tiene un valor agregado 

que es el servicio, ya que los empleados saben sobre el tema, asesoran y dan 

mantenimiento, además cuentan con una serie de accesorios adicionales en el caso 

de así requerirlo. Existe un descuento si se comprará de contado. 
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 Filmadora- Cámara Digital 
 
 

Cuadro Nro.52: Filmadora- Cámara Digital 
NOMBRE 
EMPRESA 

DIRECCIÓN DESCRIPCION PRECIO 

Filmadora Sony DVD $ 557,00 ALMACEN LA GANGA Otavalo: Calle Sucre y 
Abdón Calderón Cámara Digital 

SONY 7 XX 
$ 334 

Filmadora Sony $ 1194,85 COMANDATO Otavalo: Calle Sucre y 
Abdón Calderón Cámara Digital 

SONY 7 XX 
$590 

Filmadora Sony DVD $ 565.60 KONICA: Laboratorios 
Fotográficos 

Otavalo: Calle Sucre y 
Morales Cámara Digital 

SONY H3 
$ 432,00 

Fuente: Proformas de Empresas 
Elaborado: Ximena E. Barahona 
 

Para el caso de la Filmadora y Cámara Digital, que serviría para el caso que el 

cliente solicité el servicio de Filmación y Fotografía, a pesar de que los precios en 

relación con las otras empresas es más alto, adicional prestan el servicio de 

impresión, servicio técnico, que ayudaría para el desarrollo de las actividades de 

la empresa. 

 

 

2.1.1.6.  Disponibilidad de Maquinaría y Equipo: 
 

 

Para ofrecer un mejor servicio, para el entretenimiento de los niños se ofrecerá el 

alquiler de saltarines o inflables. Para esto se tiene: 
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 SERVICIO: 

 Inflables 

Cuadro Nro.53: Inflables 
NOMBRE EMPRESA DIRECCIÓN DESCRIPCIÓN PRECIO 

Escalador Deslizador: 
Inflable de 3.5 mts de frente x 

5.5 mts de prof x 4 mts de 
altura. 

$ 3150 Publicidad Inflable Quito: Calle 
Pablo Sachún 

N46-03 Y 
Esteban Méniz. 

Saltarín Combo 
Inflable de 4.0 mts de frente x 
4.4 mts de prof x 3.1 mts de 

altura. 

$ 2950 

Escalador -  Saltarín Grande 
Inflable de 5.0 mts de frente x 

5.0 mts de prof x 7 mts de 
altura. 

$ 3125 Gran Saltarín Quito: Av. De 
la Prensa y 

Pulida. 

Escalador -  Saltarín Mediano 
Inflable de 4.5 mts de frente x 

3.5 mts de prof x 3.5 de 
altura. 

 

$ 1785 

Saltarín Grande 
Inflable de 4.5. mts de frente 
x 5.0 mts de prof x 5 mts de 

altura. 

$ 3000 Ideas Inflables Quito: 
cooperativa de 
Vivienda IESS- 
Calle Q S1529 y 

Av. Ajaví   Saltarín Mediano 
Inflable de 4.0 mts de frente x 

3.0 mts de prof x 3.5 de 
altura. 

 

$ 2100 

Fuente: Investigación de Campo, 2008. 
Elaborado: Ximena E. Barahona 
 
 
 
De los proveedores, antes mencionados,  se acudiría a Ideas Inflables, por ofrecer 

mayores garantías, en el material utilizado para la fabricación de los inflables, 

asesoría técnica y accesorios adicionales para el correcto funcionamiento de los 

mismos.   
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 SERVICIO: Muebles y Enseres 

 Sillas Plásticas – Mesas plásticas 
 

Cuadro Nro.54: Sillas – Mesas 
NOMBRE 
EMPRESA 

DIRECCIÓN CANT. DESCRIPCIÓN PRECIO (Incluye 
IVA 12%) 

36 Sillas Bambino  $ 136.80 
36 Sillas Grandes $ 244.80 

PLASTICENTRO 
LM 

Otavalo: calle Roca 
391 y Juan Montalvo 

4 Mesas Cuadradas $ 100.00 
    $481.60 
     

36 Sillas Bambino  $ 114.48 
36 Sillas Grandes 

Morella 
$ 233.28 

BAZAR LA 
BAHIA 

Otavalo: Abdón 
Calderón  y Modesto 

Jaramillo 
4 Mesas Cuadradas 

Bálticas 
$ 100.00 

    $ 447.76 
     

36 Sillas Infantil $ 129.60 
36 Sillas Adulto Brazo $ 248.40 

PLASTICENTRO 
OTAVALO 

Otavalo: calle García 
Moreno y Modesto 

Jaramillo 4 Mesas Cuadradas $ 95.20 
    $ 473.20 

Fuente: Investigación de Campo, 2008. 
Elaborado: Ximena E. Barahona 
 
 
Se realizará la compra en Bazar La Bahía, porque a pesar de ser de similares 

características los productos, en este negocio ofrecen precios más accesibles, por 

lo cual se trabajará con dicha empresa. 

 PUBLICIDAD: Rótulo- Publicidad 

Cuadro Nro.55: Rótulo - Publicidad 
NOMBRE EMPRESA DIRECCIÓN DESCRIPCIÓN PRECIO  

(Incluye IVA 12%) 
1   Rótulo Exteriores 

Tamaño 2.00 *1.00 CMS 
Estructura Metálica 

$ 76.16 

 1000  Hojas Volantes Full 
Color Tamaño A6 papel 

Couche 150GR 

$ 168 

DIKAPSA Otavalo: Morales 406 y Sucre 

200 Tarjetas de 
Presentación Full Color 
papel Couche 250 GR 

$ 26.88 

1   Rótulo Exteriores en 
Bastidor Tamaño 2.00 

*1.00 CMS  Lona Banner 
Estructura Metálica 

$ 107.52 

 1000  Hojas Volantes Full 
Color Tamaño 10”15CMS 

$ 134.40 

STUDIO Otavalo: Calle Colón 344 y 
Bolívar 

200 Tarjetas de 
Presentación Full Color 

Tiro 

$ 28.67 

Fuente: Investigación de Campo, 2008. 
Elaborado: Ximena E. Barahona 
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Para la elaboración del Rótulo, hojas volantes y tarjetas de  presentación se 

realizará 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 diseño gráfico, por lo que la calidad de sus productos son 

impecables. 

 

2.1.1.7.  Definición de las capacidades del Servicio 
 

Los servicios, como tal, frente al cliente, son calificados como buenos o malos, en 

relación a la calidad del mismo, en este sentido, la empresa de organización de 

eventos infantiles contara con un local con diferentes áreas de entretenimiento, 

inflables, se realizará diferentes dinámicas y juegos infantiles.  

 

2.1.1.8.  Economía de Escala 
 

Para determinar la capacidad de competir debe estimarse el costo fabril en 

distintos niveles de la capacidad de producción, para lo cual se toma en cuenta 

diferentes componentes tales como: consumo de materia prima, materiales, 

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

 

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

inversión. (Denominada masa crítica técnica) 

 
Es importante señalar que la capacidad de producción es la tasa de producción que puede 
obtenerse, medida en unidades de salida por unidad de tiempo.40 
 

La capacidad de producción está influenciada por diferentes factores entre los que 

podemos mencionar: diseño del producto, habilidades del personal,  distribución 

de la planta, el flujo del proceso. 

 
                                                            
40 MENESES, Edilberto, Preparación y Evaluación de Proyectos, 2004, Quito, Qualityprint, pág.106. 
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Como se puede notar, economías de escala está relacionando con procesos de 

producción, es decir, con la producción de bienes, por lo que el presente proyecto 

no estaría inmerso dentro de esto, por tratarse de prestación de servicios, se 

cumple con un proceso para llegar a un servicio final pero no es necesario un 

proceso de transformación, es decir un proceso fabril. 

 
Servicios constituyen: todas las actividades económicas cuyo resultado no es un producto o 
construcción física, que generalmente se consume en el momento en se produce y proporciona 
valor agregado al añadir aspectos que generalmente son preocupaciones intangibles 41 
 

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 transformación. 

 

2.1.1.9.  Capacidad de Prestación del Servicio: 

 
Determinar la capacidad de prestación  de una empresa de servicios, como es el 

caso del presente proyecto, es indispensable, debido a que  de esto dependerá en 

gran parte el éxito o fracaso de la misma. La capacidad  ociosa tanto de mano de 

obra, equipos e instalaciones puede provocar una disminución de la rentabilidad y 

la calidad del servicio. Así mismo, la ocupación en exceso de la capacidad puede 

provocar en algunos casos desmotivación en el personal, desgaste de instalaciones 

y hasta el daño de equipos. 

 

Por lo mencionado anteriormente, se denota la importancia de establecer de 

manera adecuada, la capacidad de prestación de un servicio, sea cual fuere la 

índole del mismo.  

 

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

un proceso de reservación, estrategia que utilizará la empresa de organización de 
                                                            
41 ZEITHAML, Valarie & Bitner, Mary Jo, Marketing de Servicios: un enfoque de integración el cliente a la empresa, 
2da.edición, , 2003, México, McGraw-Hill, pág.184 
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eventos infantiles, con la finalidad de garantizar el servicio al cliente para una 

determinada fecha y hora, lo que ayudará 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 reservación que será con lo por lo menos el 60% del valor 

del evento, en caso de anulará la reservación se cobrará un costo administrativo 

del 10% del valor. 

 

Las empresas de servicios utilizan diferentes estrategias, para el manejo de la 

capacidad de prestación 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.  Cálculo de la Capacidad del Servicio: 
 

Para el caso de la empresa de organización de eventos infantiles se tomarán en 

cuenta algunos aspectos para el cálculo de la capacidad del servicio, siendo así 

que como unidad de medida se establecerá el  número de eventos, que se pueda 

atender diariamente. 

 

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

para el cálculo de la capacidad: 

 

 Los días preferidos para el festejo del cumpleaños de los niños, es el fin de 

semana. 

 El número de niños invitados es  de mínimo 20. 

 

 

 

En base a está información se puede determinar: 
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Cuadro Nro.56: Número de Eventos Capacidad Máxima 

DIAS DE LA SEMANA Nro. EVENTOS 
Lunes - Jueves 2 

Viernes 2 
Sábado 3 

Domingo 3 
TOTAL 10 

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

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

Máxima  aproximada del presente proyecto será de 40  eventos mensuales 

 

“Capacidad de Diseño: es la tasa máxima que se puede obtener en condiciones 
ideales” 
 
“Capacidad efectiva o utilizada: es el porcentaje de la capacidad diseñada” 
 
“Eficiencia: es un porcentaje de la Capacidad Efectiva”42 
 

 

Aplicando dichos conceptos, se determinó: 

 

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

 

 

Capacidad efectiva  =   Capacidad Utilizada 

           Capacidad Diseñada 

 

 

 

 

 

                                                            
42 MENESES, Edilberto, Preparación y Evaluación de Proyectos, 2004, Quito, Qualityprint, pág.107. 
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Cuadro Nro.57: Número de Eventos Capacidad Máxima 
DIAS DE LA SEMANA Nro. EVENTOS 

Lunes - Jueves 1 
Viernes 1 
Sábado 2 

Domingo 2 
TOTAL 6 

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

 

Capacidad efectiva =     6       =   0.60 ⇒ 60% 

10 

  

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

eventos, por varias razones, se tendría: 

 

Eficiencia:      Salida Real 

                          Capacidad Efectiva 

 

Eficiencia:      5        = 0.71 ⇒ 71% 

     7 

 

Cuadro Nro.58: Capacidad Efectiva del Servicio 
Recurso Humano 
Necesario 

Equipo Utilizado Promedio de Eventos Atendidos 
Mensualmente 

2 personas para Inflables y 
Decoración 
1 Asistente Animación 
 

2  Inflables 
1Equipo de 
Amplificación 
 

Al atender  10 eventos promedio 
semanal se estima unos 40 eventos  
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 utilizarían primordialmente 

son los Inflables y Equipo de Amplificación que no tienen ningún limitante en 

cuánto al tiempo de uso diario, por lo que la capacidad del servicio estará 
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relacionada con la facilidad o dificultad de organizar el tiempo y el personal 

encargado de la organización. 

 

2.1.2.1.  Tamaño Óptimo: 

 
La utilización óptima 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”.43 
 

La capacidad óptima de la empresa de organización de eventos infantiles, estará 

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, sería la de 24 eventos mensuales. 

 

Como se mencionó 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 duración, adicional a esto se deberá tomar en cuenta 

el tiempo para decoración, instalación de equipos y materiales, etc.  

 

2.2. Localización del Proyecto 
 

 Al establecer la localización adecuada del proyecto, permitirá  lograr una mayor 

rentabilidad, en el sentido que se puede disminuir costos tales como: transporte, 

comunicación, etc. 

 

2.2.1. Macro Localización 
 

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

donde se va a instalar la empresa. 

 

                                                            
43 ZEITHAML, Valarie & Bitner, Mary Jo, Marketing de Servicios: Un enfoque de integración el cliente a la empresa, 
,2da.Edición, 2003, México McGraw-Hill pág.458. 
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La empresa de organización de eventos infantiles, motivo del presente estudio se 

ubicará en la ciudad de Otavalo, ciudad a la que principalmente en un inicio 

prestará sus servicios. 

 
La ciudad de Otavalo, representa el 18%  de la población urbana de la provincia de Imbabura, 
según el censo del 2001.44, por lo que su desarrollo es evidente, lo que ha llevado a 
que surjan nuevas actividades comerciales así como también servicios. 
 

Es importante señalar que para establecer la macro localización se deberán tomar 

en cuenta ciertos factores, tales como: 

 

 Medios y costos de transporte 

 Disponibilidad y costo de mano de obra 

 Cercanía a las fuentes de abastecimiento de materias primas 

 Factores ambientales 

 Clima 

 

El factor más importante que conduce a ubicar la empresa de organización 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 vías y 

medios de transporte accesibles que facilitan tanto la comunicación como el 

traslado tanto de personas como objetos. 

 

Existe suficiente mano de obra disponible, ya que para el caso de la empresa de 

organización de eventos infantiles no se requerirá de mano de obra altamente 

calificada, más bien será generador de empleo de aquel sector  que tiene más 

dificultades de inserción laboral. 

 

                                                            
44 INSTITUTO NACIONAL DE ESTADÍSTICAS Y CENSOS; Imbabura: Análisis de los Resultados Definitivos del    VI 
Censo de Población y V de Vivienda 2001, Ecuador, pág.20. 
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La mayoría de los proveedores de materia prima y servicios adicionales que se 

requieran para la organización del evento, se encuentran dentro del mercado local 

lo que facilita el cumplimiento de actividades. 

 

2.2.1.1.  Justificación 

 
Se eligió la ciudad de Otavalo, para la instalación de la empresa de organización 

de eventos infantiles,  principalmente porque no existe este tipo de servicio en esta 

ciudad, además de que en la actualidad todo lo que se refiere a servicios en 

general está desarrollándose de manera vertiginosa, más aún servicios dirigidos a 

niños, en este caso su entretenimiento. 

 

Además como se mencionó anteriormente: 

 

 Existen suficientes proveedores de insumos  para la organización 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 permitirá llevar a cabo las 

funciones y actividades. 

 
 

 La ciudad de Otavalo cuenta con servicios básicos adecuados, vías de 

acceso y comunicación, que  permitirán facilitar el trabajo. 
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Gráfico Nro.36: Mapa de Macro Localización 

 
Fuente: Ilustre Municipio de Otavalo, Dirección de Planificación, 2008. 
 

 

2.2.2.  Micro Localización: 
 
La  micro localización  constituye  el lugar específico donde va a funcionar el local, es decir la  
dirección exacta de su ubicación. Así pues, la micro localización: busca seleccionar el 
emplazamiento óptimo del proyecto, básicamente se describe las características y costos de los 
terrenos, infraestructura y medio ambiente, leyes y reglamentos imperantes en el emplazamiento, 
dirección del emplazamiento.45 
 

Para  establecer la micro localización se deberá analizar algunos criterios, como se 

menciona en el párrafo anterior. 

 

                                                            
45 MENESES, Edilberto, Preparación y Evaluación de Proyectos, 2004, Quito, Qualityprint, pág.104. 
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2.2.2.1. Criterios de Selección de alternativas 

 

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

variables para ubicar correctamente el local. 

 

• Transporte y Comunicación 
 

Otavalo, al ser una ciudad pequeña se facilita tanto el transporte como la 

comunicación. Además, actualmente la ciudad cuenta con un sistema de 

transporte adecuado, existen suficientes vías de acceso tanto al área urbana como 

rural.  

 

Tanto los proveedores de insumos como los potenciales clientes, tendrán fácil 

acceso a nuestro servicio. Lo que facilitará la prestación del servicio. Además el 

personal que se contratará será de la ciudad de Otavalo por lo que no habrá 

complicación  para lo que es transporte y comunicación. 

 
Existe servicio de telefonía fija y  móvil de las tres operadoras que trabajan en el 

país, también se cuenta con el servicio  de internet a través de Andina Net, en fin 

existen diferentes vías de comunicación, que  permitirán realizar de manera 

adecuada cada una de las actividades de la empresa. 

 

• Cercanía de las fuentes de abastecimiento 

 

La mayoría de proveedores de la empresa, se encuentran en la Ciudad de Otavalo 

y el principal proveedor referente a insumos en general estará ubicado en la 

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

cerca. 
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• Cercanía del Mercado 
 

Como se mencionó en el capitulo anterior, el mercado al cual se va  a atender es  a 

niños escolarizados del área urbana de la ciudad de Otavalo. La empresa deberá 

estar ubicado dentro de este sector, por lo que se tratará 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 

niños. 

 

• Costos de Arriendo 
 

Los costos de arriendo y venta de inmuebles en la ciudad de Otavalo es bastante 

costoso, fenómeno causado por la alta migración 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 más altos, por ser netamente el sector comercial de la 

ciudad, el valor de arriendo de un local oscila entre $ 400 a $ 800 dólares 

mensuales. El local  para la empresa de eventos infantiles de preferencia, estará 

ubicado al norte de Otavalo, sector hacia donde está creciendo la ciudad y tiene 

mayor futuro. Al sector norte,  se puede conseguir un local desde $ 120 dólares 

aproximadamente dependiendo el tamaño y ubicación. 

 

 

• Estructura Impositiva y Legal 
 

Por las características del servicio no existe limitación alguna en el aspecto legal, 

por tratarse de una actividad lícita. Lo que se deberá tomar en cuenta es la 

normativa vigente para la puesta en marcha de la empresa.  
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Básicamente  se requerirá: la  Patente Municipal, Permiso del Cuerpo de 

Bomberos de la Ciudad de Otavalo, previa la inspección del Local, permisos para 

rotulación y  el consentimiento del dueño del local para las adecuaciones del local. 

 

• Disponibilidad de Servicios Básicos 
 

Dentro de la ciudad de Otavalo área urbana existen todos los servicios básicos 

para el normal desarrollo de la empresa, así: electricidad, agua potable, telefonía 

tanto fija como móvil.  

 

• Posibilidad de eliminación de Desechos 
 

La  ciudad cuenta con un sistema adecuado de recolección de basura, en base a un 

horario establecido y además se realiza la clasificación de los residuos en 

Orgánicos e Inorgánicos, que facilita el desecho de los mismos. 

 

 Dentro del local se tendrá basureros igualmente clasificados, se procurará educar 

a los clientes potenciales y empleados  para su uso adecuado. 

 

• Infraestructura 
 

La  empresa de organización de eventos infantiles requerirá un local de por lo 

menos 90mts de construcción aproximadamente para lo que es área 

administrativa, bodega y dos cuartos para juegos de niños,  más un espacio verde 

de  de  80mts para los inflables y  las dinámicas de recreación. 

 

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  determinar la mejor localización del local, utilizaremos el Método 

cualitativo por puntos,  el mismo que permite determinar los factores de 

localización, asignarles valores ponderados de peso relativo, de acuerdo a la 

importancia que se le atribuye.  

 
Al comparar dos o más localizaciones opcionales, se procede a asignar una calificación a cada 
factor en una localización de  acuerdo con una escala predeterminada, como por ejemplo 0-10.46 
 

La zona con mayor calificación, será considerada como la más favorable para la 

ubicación del local. 

 

 

Cuadro Nro.59: Matriz Locacional 
FACTOR PESO ZONA A :  “Sector 

Norte” 
Cdla. Jacinto 
Collahuazo 

ZONA B: “ Sector 
Centro” 

Barrio El Cardón 

ZONA C :“Sector Sur” 
“ Barrio El 

Empedrado” 

  Calif. Ponderación Calif. Ponderación Calif.  Ponderación 
Transporte y 
Comunicación 

0.10 8 0.80 7 0.70 5 0.50 

Cercanía a los 
proveedores 

0.20 6 1.20 8 1.60 7 1.40 

Cercanía al 
mercado 

0.20 7 1.40 8 1.60 7 1.40 

Costos de 
arriendo 

0.25 8 2.00 5 1.25 7 1.75 

Disponibilidad 
de servicios 
básicos 

0.10 7 0.70 7 0.70 6 0.60 

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. 
 
 

 

                                                            
46 SAPAG, Nassir & Sapag, Reinaldo, Preparación y Evaluación de Proyectos, 4ta Edición, 2000, Chile, McGraw-Hill, 
pág.196. 
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Para la elaboración del cuadro anterior se determinó la calificación se lo realiza en 

una ponderación de 0 a 10; siendo: 0-3 Bajo,  4-7 Medio y de 8-10  Alto. En tanto, 

que para el PESO se tomó en cuenta ciertos factores que pueden influir en la 

localización, el de mayor estimación 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.  

 

Además otro factor es que por el tipo de servicio que se prestará se requiere un 

local con ciertas características como es que cuente con una construcción pequeña 

y espacio verde disponible. 

 

Así sucesivamente, se establece el peso para cada factor siendo el más bajo la 

estructura impositiva y base legal que no afecta de manera directa en determinar la 

localización del local. 

 

2.2.2.3.  Selección de la alternativa Óptima 
 

En base a la información  del cuadro anterior, se prevé que el Sector Norte será la 

mejor ubicación para el local de la empresa de eventos infantiles, es así que este 

se ubicará en la Cdla. Jacinto Collahuazo I Etapa, ya que se encuentra dentro del 

sector norte, que tiene mayor movimiento comercial  y cuenta con suficientes vías 

de acceso, servicios básicos, etc. 
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2.2.2.4.  Plano de la Micro Localización 

 
  Gráfico Nro.37: Mapa de Micro Localización 

 
     Fuente: Ilustre Municipio de Otavalo, Dirección de Planificación, 2008 
 
 
 
 
 

2.3.  Ingeniería del Proyecto 

 
La ingeniería del Proyecto constituye todos los requerimientos necesarios para la 

prestación 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 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                                           

S                                                                                                                                  
NO 

 

 

                                                                                                                             

                                                                                                                                     SI 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

INICIO

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

Se registra en una base de 
datos, de posibles clientes 
y fecha de cumpleaños del 
niño 

El cliente 
decide conocer 
el local y sus 
instalaciones 

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

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

El  cliente  se  pone  de 
acuerdo  para  ir  a  conocer 
el local y su distribución  

FIN 

FIN 
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Subproceso: Contratación Servicio 

 EMPRESA  (Personal Área Administrativa)     CLIENTE    

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
                                                                                                                           NO 

                                                                                                                                 

 

 
                                                                                                                                      SI 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

INICIO 

El  cliente  llega  al 
local  de  la  empresa 
para  conocer 
instalaciones 

Realiza  la 
reservación  para  la 
fecha del evento. 

Se entrega publicidad, 
donde constan los 
servicios que se presta, 
Además se entrega 
(proforma) 

Cliente 
acepta 
condiciones 

FIN

Se  explica  las 
diferentes  áreas que 
tienen  el  local  y  los 
paquetes  que  se 
ofrece. 

Se  cierra  el  trato 
Establecen fecha y hora. 
Niños invitados 

Registro  dentro  del 
cronograma  de 
actividades.  Se  cobra  el 
50% política empresa 

  A 
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Subproceso: Ejecución Evento 

EMPRESA                                                                                 CLIENTE    

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  A 

Se  prepara  todos  los 
insumos  para  el 
evento  acorde 
requerimientos 

Decoración  local, 
preparación  equipos, 
juegos, snacks, música 

 

Ejecución Evento 

Se registra Factura del 
servicio en el sistema 
contable. En base a la 
proforma y servicio 
entregado 

 

Contabilización del pago 

FIN 

Realiza  el  pago  del 
servicio  recibido,  abona 
el 50% restante  
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2.3.2.  Proceso del Servicio  
 

Para la empresa de empresa de organización de eventos infantiles, se deberá 

manejar en forma óptima las fechas y horas de celebración, que como se 

mencionó se trabajará a través de un sistema de reserva, con la finalidad de 

cumplir de forma ordenada cada evento. 

 

Proceso 1: La organización en sí del evento, se realizará en base a los 

requerimientos estipulados por el cliente, quien con antelación escoge y estipula el 

paquete  que le conviene. Además se deberá cancelar el 50% del monto total que 

sume la organización del evento. 

 

Proceso II: Entonces en base a esto, se realiza la decoración del local, se prepara 

los juegos o dinámicas, la comida y bebidas. El local deberá estar listo por lo 

menos con una media hora antes del inicio del evento. Para el uso de los inflables, 

se deberá tener listo para el uso de los niños. 

 

Proceso III: Ya en el festejo, se llevará un programa que se lo cubrirá tanto en 

tiempos y actividades, generalmente un evento tiene la duración aproximada de 

dos horas.  

 

Proceso IV: Una vez finalizado el evento, se cerrará el negocio con la cancelación 

de la diferencia pacta inicialmente. 

 

Proceso V: El personal operativo, se encargará de la limpieza del local y si fuere 

el caso prepara el local para el siguiente evento. Cada evento siempre será 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 prestación del servicio de organización 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 ampliación de todos estos factores. 

 

Se incurrirá en una inversión adicional, si la demanda del servicio, así lo requiera, 

por lo que se deberá analizar dicha variable. 

 

Cuadro Nro.60: Programa de prestación del Servicio 
ACTIVIDAD AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 

Organización Evento Infantil ( 2 
horas por evento) 24 24 26 26 29 

Fuente: Investigación de Mercado, 2008. 
Elaborado: Ximena Barahona 
 
 
2.3.4.  Distribución de Oficina 

 
El local y su distribución, influirá de manera directa en la calidad del servicio, ya 

que de este dependerá realizar las diferentes actividades de manera coordinada y 

estableciendo tiempos de cumplimiento. 

 

Dentro del local existirá una construcción dentro de la cual estará la parte 

administrativa y el salón de juegos didácticos y títeres, además de una bodega de 

insumos y materiales. Se contará con baños debidamente ubicados. 

 

En la parte verde se distribuirán los diferentes juegos que se realizan al aire libre, 

como los inflables, escalera, etc. 
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  Gráfico Nro.38: Distribución Oficina  

 
         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 trabajará 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 influirá de manera considerable en el precio. Además 
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existe la posibilidad  de trabajar con crédito a partir de la quinta compra, lo que 

facilitará nuestro trabajo. 

 

2.3.6.  Requerimientos de Mano de Obra 
 

La mano de obra requerida, será la que se encuentre disponible en el mercado 

local, es decir la ciudad de Otavalo. Como se mencionó anteriormente  la mano de 

obra que se requiere no necesariamente será técnicamente calificada. 

 

 

Cuadro Nro.61: Requerimiento de Mano de Obra 

AREA CARGO # Personas. TIPO  DE 
CONTRATO 

SUELDO 
BASICO 

Gerente- 
Administrativo 1  

Fijo $ 350,00 

Administrativa 
Secretaria- 
Recepcionista 1  

Fijo $ 200,00 

TOTAL 
ADMINISTRATIVOS 

  
  

    

Operaciones 
Personal 
organización local 
para evento 

2  
Fijo $ 200,00 

 
Asistente 
Animación 1  

Por Horas $ 240,00 

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

2.3.7.  Requerimientos de materiales, insumos y servicios 
 

Para la estimación de los requerimientos de Insumos, lo vamos a realizar por 

evento, es decir, lo que se requerirá para un evento asumiendo la presencia  de 20 

niños, que es el número aproximado del número de invitados por evento 
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INSUMOS-MATERIALES: 

 

SERVICIOS: 

Cuadro Nro.62: Insumos y Materiales 
CANTIDAD 
MENSUAL ARTICULOS PRECIO 

UNITARIO 
CANTIDAD POR 

EVENTO ( 20 niños) 
( 24 EVENTOS) 

Vasos de Cumpleaños $ 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 Invitación x 12 $ 0.07  $ 1.40  $ 33.60  
Letrero Feliz Cumpleaños $ 0.71  $ 0.71  $ 17.04  
Pito corneta $ 0.89  $ 17.80  $ 427.20  
Piñata 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  
(16 ped.aprox.) 

$ 6.00  $ 6.00  $ 144.00  

Funda de Caramelos $ 1.25  $ 1.25  $ 30.00  
Funda de Chocolates 
Variados 

$ 2.15  $ 2.15  $ 51.60  

Funda de Papas Grandes $ 0.75  $ 1.50  $ 36.00  
Funda de Salchichas $ 1.20  $ 1.20  $ 28.80  
Caja de Té $ 0.40  $ 0.40  $ 9.60  
Bebidas $ 2.00  $ 2.00  $ 48.00  
Servilletas $ 0.68  $ 0.68  $ 16.32  
Fósforos $ 0.05  $ 0.05  $ 1.20  
Serpentinas $ 0.15  $ 0.50  $ 12.00  
Juguete Premios $ 1.00  $ 3.00  $ 4.50  
Alimentación Adulto $ 0.80  $ 8.00  $ 15.00  
    $ 86.88  $ 1,840.62  
        

Fuente: Investigación de Mercado, 2008. 
Elaborado: Ximena E. Barahona 
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Cuadro Nro.63: Requerimientos de Herramientas 
ARTICULOS CANT. PRECIO UNITARIO  VALOR TOTAL  

Clavos de 1 " 20 LIB $ 1,20  $ 24,00  
Cinta de Adhesiva 24 $ 1,00  $ 24,00  

Martillo 2 $ 8,00  $ 16,00  

Escalera Pata de Gallo 
1 $ 70,00  $ 70,00  

Extensión Equipos  ( 10mts) 
3 $ 7,50  $ 22,50  

Nylon 12 $ 1,40  $ 16,80  

Cd's Música Infantil 24 $ 1,50  $ 36,00  

Rompecabezas Peq. 12 $ 1,00  $ 12,00  

Rompecabezas Grand 
10 $ 1,80  $ 18,00  

Juguete para Vestir 
(Didáctico) 

6 $ 6,80  $ 40,80  

Juguete Triangulo 6 $ 12,00  $ 72,00  

Cuentos cartón 10 $ 4,50  $ 45,00  

Juguete azar 6 $ 10,50  $ 63,00  

Casa Plástico 1 $ 150,00  $ 150,00  

Escalera-Deslizador 1 $ 300,00  $ 300,00  

      $ 910,10  
Fuente: Investigación de Mercado, 2008. 
Elaborado: Ximena E. Barahona 
 

 

 

SERVICIOS 

 

Cuadro Nro.64: Requerimientos de Servicios Básicos 
DETALLE VALOR MENSUAL VALOR ANUAL

      
Agua Potable $ 10.00  $ 120.00  
Energía Eléctrica $ 40.00  $ 480.00  
Servicio Telefónico $ 25.00  $ 300.00  
      
TOTAL SERVICIOS BÁSICOS $ 75.00  $ 900.00  

Fuente: Investigación de Mercado, 2008. 
Elaborado: Ximena E. Barahona 
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2.3.8.  Requerimientos de Maquinaria y Equipo 
 

• Servicio: 

 

     Cuadro Nro.65: Requerimientos de Equipo de Amplificación 
NOMBRE 
EMPRESA 

DESCRIPCION 
CANT.

PRECIO 
UNITARIO 

VALOR 
TOTAL 

Consola BEHRINGER 8 canales 
1 $ 158.39 $ 158.39 

Parlante Amplificado 12”300W 
2 $ 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 

INSTRUMENTOS 
Y AUDIO LA LIRA 

Micrófono Inalámbrico  ITALY 
1 $ 101.52 $ 101.52 

TOTAL     $ 1,106.81
Fuente: Investigación de Mercado, 2008. 
Elaborado: Ximena E. Barahona 
 

 

 

 

     Cuadro Nro.66: Requerimientos de Inflables 
NOMBRE 
EMPRESA 

DESCRIPCIÓN CANT. PRECIO 
UNITARIO 

VALOR 
TOTAL 

Escalador Deslizador: 
Inflable de 3.5 mts de frente x 

5.5 mts de prof x 4 mts de 
altura. 

1 $ 3,000.00 $ 3,000.00 

Saltarín Combo 

Ideas inflables 

Inflable de 4.0 mts de frente x 
4.4 mts de prof x 3.1 mts de 

altura. 

1 $ 1,900.00 $ 2,100.00 

TOTAL     $ 5,100.00 
Fuente: Investigación de Mercado, 2008. 
Elaborado: Ximena E. Barahona 
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Cuadro Nro.67: Requerimientos de Cámara Digital-Filmadora 
NOMBRE 
EMPRESA 

DESCRIPCION CANT. PRECIO VALOR 
TOTAL 

Filmadora Sony DVD 108 1 $ 535.60 $ 535.60 KONICA: 
Laboratorios 
Fotográficos 

Cámara Digital SONY H3 1 $ 409.09 $ 409.09 

TOTAL    $ 944.69 
Fuente: Investigación de Mercado, 2008. 
Elaborado: Ximena E. Barahona 
 
 
 
Para el normal desarrollo de las actividades de la empresa de organización de 
eventos infantiles se requiere incursionar en gastos adicionales tales como: 
 
 
 
• GASTO PUBLICIDAD: 

 

 

Cuadro Nro.68: Requerimientos de Rótulo - Publicidad 
NOMBRE EMPRESA DESCRIPCIÓN CANT. PRECIO  

UNITARIO 
VALOR 
TOTAL 

Rótulo Exteriores Tamaño 
2.00 *1.00 CMS Estructura 

Metálica 
1 $ 68.00 $ 68.00 

Hojas Volantes Full Color 
Tamaño A6 papel Couche 

150GR 
1000 $ 0.15 $ 150.00 

DIKAPSA 

Tarjetas de Presentación 
Full Color papel Couche 

250 GR 
200 $ 0.12 $ 24.00 

TOTAL   $ 242.00 
Fuente: Investigación de Mercado, 2008. 
Elaborado: Ximena E. Barahona 
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• EQUIPOS DE OFICINA: Computador  

 
ADMINISTRATIVO: 

 

Cuadro Nro.69: Requerimientos de Equipo de Oficina Computador 
NOMBRE 
EMPRESA DESCRIPCIÓN CANT. PRECIO 

UNITARIO 
VALOR 
TOTAL 

Computador Intel Core 2 Duo 
2.4 GHZ  
Mainboard Intel audio, Red 
Procesador Interl Core 2 Duo 
2.4GHZ Memoria Ram 1 Gb 
DDR2                        Tarjeta Fax 
modem   Disco Duro 250GB 7200 
rpm SATA 

1 $ 658.04 $ 658.04 

Grupo Net 

Impresora HP Multifunción C4280 1 $ 86.61 $ 86.61 
TOTAL     $ 744.65 

Fuente: Investigación de Mercado, 2008. 
Elaborado: Ximena E. Barahona 

 
 
 
2.3.9.  Requerimientos de Muebles y  Enseres 

 
SERVICIO: 

 

Cuadro Nro.70: Requerimientos de Sillas-Mesas Plásticas 
NOMBRE EMPRESA DESCRIPCIÓN CANT. PRECIO 

UNITARIO 
VALOR 
TOTAL 

Sillas Bambino  36 $ 2.83 $ 101.88 
Sillas Grandes Morella 36 $ 5.79 $ 208.44 

BAZAR LA BAHIA 

Mesas Cuadradas Bálticas 4 $ 19.63 $ 78.52 
TOTAL     $ 388.84 

Fuente: Investigación de Mercado, 2008. 
Elaborado: Ximena E. Barahona 
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ADMINISTRATIVO: 

 

Cuadro Nro.71: Requerimientos de Muebles de Oficina 
NOMBRE EMPRESA DESCRIPCIÓN CANT. PRECIO  

UNITARIO 
VALOR 
TOTAL 

Estación Semi Ejecutiva 
1.50x1.40con cajonera 

metálica tres gavetas con 
chapa seguridad  

2 $ 225.00 $ 450.00 

Silla Secretaria STAR con 
apoya brazos 2 $ 84.75 $ 169.50 

DECOR ARQ 

Mueble Cafetería 0.90 alto 
1.40 ancho en melamínico 1 $ 168.00 $ 168.00 

  Módulo Secretaria 1.80 alto x 
0.75 ancho 1 $ 106.65 $ 106.65 

TOTAL     $ 894.15 
Fuente: Investigación de Mercado, 2008. 
Elaborado: Ximena E. Barahona 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Cuadro Nro.72: Requerimientos de Útiles de Oficina 

ARTICULOS CANT. ANUAL PRECIO 
UNITARIO   

TOTAL 
ANUAL 

Grapadora Bester  2,00   $ 1,95 $ 3,90 

Perforadora Bester 2,00   $ 2,80 $ 5,60 

Dispensador Cinta Adhesiva 
artesco mediano 

1,00   $ 1,80 $ 1,80 

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 cartón 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: Investigación de Mercado, 2008. 
Elaborado: Ximena E. Barahona 
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2.3.10.  Estimación de Costos de inversión 
Para  la empresa de organización de eventos infantiles, se establece como costos 

de inversión, básicamente los Activos Fijos que son los bienes básicos que 

inicialmente se requiere para la ejecución del proyecto, adicional se estipula 

Activos Diferidos, capital de trabajo, como se detalla a continuación: 

 

Cuadro Nro.73: Estimación Costos de Inversión 
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 Constitución $ 100,00

Gastos de Adecuación 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 Básicos $ 225,00

Útiles 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 INVERSIÓN $ 34.686,83

DISTRIBUCIÓN 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: Investigación de Mercado, 2008. 
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Elaborado: Ximena E. Barahona 
 
 
 
Del cuadro anterior se determina que la inversión estimada para la ejecución del 

proyecto asciende a $ 34.686,83, que incluye el capital de trabajo para los tres 

primeros meses de funcionamiento. Además se determina que se necesitara un 

financiamiento de $10.0000 para cubrir la totalidad de la inversión que representa 

el 28,83%. 

 

2.3.11.  Calendario de Ejecución del proyecto 
 

Elaborado: Ximena E. Barahona 
 
 

2.4.  Aspectos Ambientales 
 

La empresa de organización de eventos infantiles, por las características de sus 

actividades no implica contaminación 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.  Legislación Vigente 
 
La Municipalidad de Otavalo a través de la Dirección de Higiene, Salud y Gestión Ambiental 
busca mejorar las condiciones de vida de la población, a través de la promoción, prevención de la 
salud y protección del medio ambiente, con una participación responsable y consciente de la 
ciudadanía. 47 
 
 
Es así que actualmente no sólo el gobierno local se preocupa del aspecto 

ambiental, a nivel del Gobierno nacional, la gestión ambiental está tomando cada 

vez más importancia, sobretodo por el asunto del calentamiento global, que 

afectan a todo el planeta. 

 

 

2.4.2.  Identificación y descripción de los impactos ambientales 

 

Para la elaboración de  un proyecto, actualmente se exige que dentro del estudio 

se incluya el tema referente a impacto ambiental. 

 

Según la información proporcionado en el Libro del Eco. Edilberto Meneses sobre 

Preparación  y Evaluación de Proyecto, establece una clasificación de los 

diferentes grados de impacto ambiental: 

 

Categoría 1: Beneficioso al Ambiente: es decir que las medidas y acciones que 

se ejecuten en un determinado proyecto producirán mejoras en la calidad del 

ambiente. 

 

Categoría II: Neutral al Ambiente: es decir que la ejecución del proyecto no 

afectará al ambiente. 

 

                                                            
47 http://www.otavalo.gov.ec/servicios4.html 
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Categoría III: Impactos Ambientales potenciales negativos moderados: en 

esta categoría existen alternativas tecnológicas o soluciones ambientalmente 

apropiadas para controlar dichos impactos. 

 

Categoría IV: Impactos Ambientales potenciales negativos de carácter 

significativo: acciones de proyectos en ejecución que pueden ocasionar 

afectaciones de consideración al ambiente. 

 

Tomando en cuenta la clasificación anterior, el presente proyecto de creación de 

una empresa de organización de eventos infantiles, se ubica en la Categoría II  , 

ya que todos los insumos utilizados y sus empaques son de material reciclable , 

además no se utiliza ningún químico nocivo, por lo que la ejecución del proyecto 

no afecta el medio ambiente. 

 

 

2.4.3.  Medidas de mitigación 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 Mitigación del impacto ambiental.48 
 

Para la ejecución del proyecto, motivo del presente estudio, se establece como 

medidas de mitigación: 

 

 Normar a nivel  de la empresa la clasificación de los desechos en: orgánicos 

e inorgánicos, para lo cual alrededor del local se instalarán 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. 

                                                            
48 MENESES, Edilberto, Preparación y Evaluación de Proyectos, 2004,  Quito, Qualityprint, pág.119. 
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 Al momento de adquirir los diferentes insumos necesarios para la 

organización de cada evento, se tendrá la precaución de verificar que utilicen 

empaques reciclables. 

 

 No utilizar para el festejo juegos pirotécnicos o materiales que utilicen 

elementos inflamables, tanto por seguridad de los niños como por el impacto 

ambiental que pueden tener este tipo de instrumentos. 

 

 

2.5.  CONCLUSIONES 
 

 Para la empresa de organización de eventos infantiles, se determina como 

tamaño óptimo, basándose como unidad de medida el número de eventos, la 

organización de 24 eventos al mes. 

 

 La empresa estará ubicado en la Ciudad de Otavalo específicamente al 

norte, en la Ciudadela Jacinto Collahuazo I Etapa, ya que cubre expectativas tales  

como: cercanía a proveedores, acceso a servicios básicos indispensables, 

transporte, arriendo, entre otros. 

 

 El local constará con un área aproximada de 90mts de construcción para 

Oficinas administrativas y Salas de Juegos, y adicional con 80mts de área verde 

para los juegos y actividades para cada evento. 

 

 La inversión inicial para la ejecución del proyecto será de $ 34686,83 monto 

que será cubierto en un 71,17% por capital propio y la diferencia por fuentes 

externas, que como se mencionó se acudirá al Banco MM Jaramillo  Arteaga. 

 

 La ejecución 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 ORGANIZACIÓN 
 

El desarrollo del presente capítulos permitirá realizar un análisis de los aspectos 

organizacionales de una empresa, y como influye esto en el normal desarrollo de 

las diferentes actividades administrativas y por ende económicas del proyecto. 

 

Objetivos 

 

 Determinar los requerimientos legales para la constitución de la empresa. 

 Implementar la base filosófica de la empresa de organización de eventos 

infantiles, para fomentar la identificación tanto de clientes externos e 

internos.  

 Definir las estrategias, objetivos, principios y valores de la empresa. 

 Estipular la organización de la empresa a través de una estructura y 

funciones organizacionales. 

 

3.1. Base Legal 
 

 

Para la creación de una empresa sea de servicios o de producción, 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 deberá inicialmente pagar la Patente 

Municipal, en el SRI sacar el Registro Único de Contribuyentes, sacar el Permiso 

del Cuerpo de Bomberos de Otavalo, previo la inspección del local. 
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Para la afiliación del personal con contrato fijo se deberá acudir al IESS para 

hacer el Aviso de Entrada de cada uno de los empleados y además obtener el 

número patronal para los respectivos trámites. 

 

La empresa de organización de eventos infantiles deberá cumplir con toda la 

normativa vigente, para iniciar sus actividades e manera licita. 

 

3.1.1. Nombre o Razón Social 
 

Al momento de crear una empresa es muy importante determinar su razón social, 

ya que a nivel de marketing será la forma de reconocer un producto o servicio y 

por la parte comercial constituye la identificación legal de la misma. 

Para estipular el nombre adecuado, será importante tomar en cuenta ciertas 

características que debe cumplir, así: 

 
 Sugerir algo acerca del producto o servicio, sobretodo sus beneficios y empleos. 
 Ser fácil de pronunciar, deletrear y recordar. 
 Ser distintivo 
 Ser adaptable a los nuevos productos que se vayan incorporando a la línea. 
 Ser susceptible de registro y protección legal. 49 

 
 

Tomando en cuenta estos puntos y adicional que la empresa de organización de 

eventos infantiles dirige su accionar hacia niños, debe ser un nombre  fácil de 

recordar parra ellos. 

 

Tomando en cuenta estos detalles, se realizó una encuesta  a diez personas, 

quienes deberán escoger el nombre que más les agrade y del resultado de ésta, se 

determinará el nombre para la empresa de organización de eventos infantiles.        

(Favor, Ver Anexo F) 
 
 

                                                            
49 STANTON, William & Otros, Fundamentos de Marketing, 11ava.Edición, 2001México, McGraw-Hill,  pág.267. 
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Luego de realizada la encuesta, se obtuvo  que el nombre de mayor puntaje fue: 

“Sonrisas y Diversión” con el eslogan   “porque su niño se merece lo mejor”, por 

lo tanto este será el nombre que la empresa adoptará. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

3.1.2. Titularidad de Propiedad de la Empresa 

La empresa de organización de eventos infantiles, se considerará como una 

Empresa Unipersonal de Responsabilidad Limitada,  que según la ley publicada 

en el Registro Oficial 196 del 26 de enero del 2006 permite que una sola persona 

natural constituya una compañía, denominándose a   este como gerente-

propietario.  

 

El propósito de esta Ley, se constituyó en una forma de formalizar aquellos 

negocios informales; reconocer jurídicamente a la microempresa, que por lo 

general está compuesta por una sola persona y que constituye  una empresa  de 
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hecho. Las microempresas generan fuentes de trabajo para la población 

económicamente activa por tal motivo la importancia de legalizar su accionar. 

 

El carácter de unipersonal se refiere a que sólo puede ser constituida por una 

persona, por lo que no se admiten socios ni accionistas, como en las compañías 

anónimas 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 podrá ser inferior al producto de la multiplicación de la 

remuneración básica mínima unificada del trabajador en general por diez (en otras 

palabras $ 2.000). 

 

 

3.1.3. Tipo de Empresa 

 
La empresa de organización de eventos infantiles,  constituye una empresa de 

servicios, ya que no ofrece bienes sino más bien la función principal es la 

organización de un festejo infantil, por lo que se le considera una empresa del 

sector servicios. 

 

Según 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 ítem 9219: Otras actividades de 

Entretenimiento. 
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3.2. Diagnóstico Situacional de la Empresa 
 

El diagnóstico estratégico permite realizar un estudio de las áreas de la empresa u 

organización que conviene fortalecer,  permite definir la misión, 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 tácticos,  que sirven como herramienta gerencial para la toma de 

decisiones. 

 

 

El diagnóstico estratégico contribuye establecer las fortalezas, debilidades, 

oportunidades y amenazas de la empresa. 

 

 

A nivel interno se analizan factores tales como: Área Administrativa, Financiera, 

Comercialización, Producción, entre otros ya que todas las acciones que se tomen 

influirá de manera directa en la organización de la empresa,  

 

 

 

 

 NIVEL INTERNO                  FORTALEZAS  -   DEBILIDADES 

 

 

A nivel externo se toma en cuenta por ejemplo: Factor Económico (PIB, 

Inflación, Ingreso familiar, Leyes, etc.), Factor Político (estabilidad política, 

conflictos internacionales, inestabilidad legal); Factor Social (Migración, Pobreza, 

Crecimiento sector, etc.)  Factor Tecnológico (avance tecnológico, equipamiento) 

Factor Ambiental (contaminación, clima, etc.). 

 

NIVEL EXTERNO                  OPORTUNIDADES - AMENAZA 
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Cuadro Nro.74: Diagnóstico Estratégico 

    
              Fuente: Ortiz, Alberto, Gerencia Financiera un enfoque estratégico1ra.Edición, 2001, Colombia, McGraw-Hill,    
              pág.85. 
            Elaborado por: Ximena E. Barahona 
 
 



 
   

141 
 

Cuadro Nro.75: MATRIZ FODA: Análisis Microambiente (Nivel Interno) 
Diagnóstico Estratégico 

FORTALEZA DEBILIDAD ÁREAS DE LA EMPRESA 
ALTO MEDIO BAJO ALTO MEDIO BAJO

Área Administrativa             

Personalización 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 comunicación interna         2   

Sistema de contratación de personal adecuado   2         

Servicios dirigidos a niños, en pleno auge 5           

              

Área 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 básicos 4           

Ubicación estratégica   3         

Transporte y vías de acceso adecuados   3         

              

Alto 4-5 

Medio  2-3 

  Bajo 0-1 
 Elaborado por: Ximena Barahona 

 
 
 
 
Al realizar un análisis a nivel interno  de la empresa de organización de eventos 

infantiles, será necesario tomar en cuenta las diferentes áreas de la misma,  tales 

como son: Área Administrativa, Operativa y la Infraestructura, en este sentido, 

analizar los diferentes factores que  pueden  influir el  desarrollo de ésta. 
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Se utilizará  una de las herramientas administrativas para diagnóstico 

organizacional, como es el FODA,  a nivel interno permite determinar  Fortalezas 

y Debilidades. Al ser una empresa en proceso de creación  y no cumplir 

actividades aún, se basará el análisis en  variables que puedan afectar en un futuro 

y las que se han generado hasta el momento. 

 

Así, en realidad se han visualizado más oportunidades que amenazas. Como 

principales Oportunidades se puede mencionar: el hecho que los servicios va 

dirigido a niños en edad escolar, que constituye el grupo que generalmente genera 

más necesidades y por tanto da más 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 además 

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 podría provocar alguna limitación es que si no se 

realizará una contratación adecuada del personal idóneo, que es la clave del 

servicio, podría causar dificultades. Otra posible amenaza podría ser un incorrecto 

plan de a Marketing. 
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Cuadro Nro.76: MATRIZ FODA: Análisis Macro ambiente (Nivel Externo) 
OPORTUNIDAD AMENAZA AREAS DE LA EMPRESA 

ALTO MEDIO BAJO ALTO MEDIO BAJO

Factor Económico             

Acceso a fuentes financiamiento   3         

Disponibilidad de proveedores 4           

Cercanía del Mercado Meta 5           

Perspectiva de la demanda del servicio         2   

Empresas de organización de eventos infantiles en 
la ciudad de Otavalo no existen 

4           

Ingreso promedio familiar  del grupo meta   2         

Factor Político             

Estabilidad política local     2       

Políticas fomentar la microempresa     1       

Factor Social             
El crecimiento de la población urbana del cantón 
Otavalo es del 18% en relación con la población de 
la provincia, 

    1       

El mayor aporte  al proceso productivo corresponde 
a las actividades de servicios que generó el 88%, es 
decir es generador de empleo 

  2         

Tasa de crecimiento poblacional del cantón 
Otavalo es del 4,3%   2         

Migración Incide en  plusvalía bienes, arriendos, 
propiedad  bienes inmuebles 

        3   

Factor Cultural             

Costumbres de grupos étnicos de Otavalo 4           

Inserción grupo étnico indígenas área urbana   3         

Factor Tecnológico             

Necesidad de Tecnología de punta   3         

Mantenimiento de equipos resulta oneroso         2   

Factor Ambiental             

Insumos utilizados no afecta el medio ambiente 4           

Alto 4-5 

Medio  2-3 

  Bajo 0-1 
Elaborado por: Ximena Barahona 
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Aplicando la misma metodología del análisis interno, se lo realizará a nivel externo, 

sino que aquí  se generarán Oportunidades y Amenazas. Como principal 

oportunidad es el hecho que en la ciudad de Otavalo no existe empresa alguna que 

preste el servicio de organización 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 facilitará el trabajo y otra es el hecho es que 

existe demanda para el servicio como se pudo comprobar en el Estudio de Mercado 

y además de que los clientes potenciales si contratarían el servicio. 

 

Como amenaza, se puede mencionar el hecho que como no se posee un lugar 

propio se deberá cancelar el pago del arriendo y estos costos son altos en la ciudad 

de Otavalo, generalmente se relaciona con la situación de la migración. 

 

Si la demanda fuera más de la que se pretende cubrir, resultaría difícil cubrir de 

manera inmediata sus necesidades. Otro factor que se puede mencionar como 

amenaza, es que en caso de daño o mantenimiento de equipo, es oneroso tanto por 

su valor en sí y adicional el transporte, ya que los inflables como principal equipo 

los proveedores de esto se encuentran en Quito. 
 

 

3.3. Base Filosófica de la Empresa 
 

Dentro de una empresa es importante establecer la base filosófica, ya que esto crea 

tanto al personal como a los clientes externos, una identificación con la empresa y 

un compromiso. 
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3.3.1. Visión  
 

Es importante conocer el concepto de lo que constituye la Visión para una 

empresa: 

 
“La visión consiste en una declaración formal de lo que una empresa trata de lograr, la descripción 
minuciosa de éstos elementos, proporciona orientación a la exposición de la misión corporativa y 
ayuda a guiar la formulación de estrategias”50 
 
 
 
Por lo mencionado anteriormente,  se concluye que la Visión  constituye la 

idealización del futuro de la empresa.  Cuando se tiene claro la visión, permite 

construir a futuro, se puede enfocar la capacidad de dirección y ejecución hacia su 

logro de manera constante. 

 

La visión debe ser clara y específica para poder evaluar los impactos de la 
organización. La visión debe ser positiva e inspiradora, que haga que los 
empleados la sientan suya y se motiven a trabajar para lograrla 

 

La Visión de la Empresa de Organización de Eventos infantiles, será la siguiente: 
La visión de FIESTASNTILES LAS HORMIGUITAS es proyectarse como la empresa de 

servicios para fiestas infantiles más reconocida en Colombia visión de FIESTAS 

INFANTILES LAS HORMIGUITAS es proyectarse como la empresa de servicios para 

fiestas infantiles más reconocida en Colombia por ser de excelente calidad en todos sus 

servicios y con gran influencia positiva para los niños de todos sus servicios y con 

 

 Gr 

 

 

 

 

 

                                                            
50 HILL Charles & Jones Garet, Administración Estratégica, ,3ra.Edición, 2000,Colombia, McGraw-Hill, Pág.40 

“Para el  año 2013 liderar la organización de 

fiestas infantiles en la provincia de Imbabura 

con alegría y   mediante la  calidad en todos sus 

servicios “  
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3.3.2. Misión 
 

La misión organizacional constituye la razón de ser o existir de la empresa el 

motivo por el cual existe. Es la determinación las funciones básicas que la 

empresa va a desempeñar  para desenvolverse en un determinado sitio. En la 

misión 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 misión de una 

organización, 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 organización.  

 
 Capacidades que están a disposición de la empresa o pueden llegar a estarlo. A través de 

los recursos y capacidades con los que cuenta la organización se puede saber qué ventajas 
competitivas se pueden alcanzar. 51 

 

Aplicando lo anteriormente mencionado, se estipula la misión de la empresa de 
organización de eventos infantiles: 

 

 

 

 

 

 

 

                                                            
51 http://www.trabajo.com.mx/mision_vision_y_valores.htm 

 

Brindar un servicio de calidad  y calidez para los 
niños, promoviendo que  sus fiestas sean fechas 
inolvidables. Para la cual se cuenta con los 
equipos y personal calificado, que permitan 
organizar todos los aspectos de entretenimiento 
en beneficio de su satisfacción”  
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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”52 
 

Aplicando dicho concepto a las organizaciones constituyen lineamientos 

“morales” de la empresa, tales como: 

 

 Responsabilidad 

 Honestidad 

 Cooperación 

 Respeto 

 Compromiso 

 

Los principios organizacionales se relacionan con: 

 

 Eficiencia 

 Comunicación 

 Trabajo en equipo 

 Calidad 

 

 

3.3.4. Estrategia Empresarial de la empresa 

 
Es importante señalar que: “estrategia es un plan general de acción mediante el cual una 
organización busca alcanzar sus objetivos”53 
 

                                                            
52 BITTEL R, Lester, Curso McGraw-Hill de Management en 36 Horas, 1ra.edición, 1996,  México, McGraw-Hill, pág.55. 
53 STANTON, William & Otros, Fundamentos de Marketing,  11ava.edición, 2001, México, McGraw-Hill, pág.58. 
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Basándonos, 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 según Michael Porter la define  como las acciones 

ofensivas o defensivas de una empresa para crear una posición defendible dentro 

de una industria o sector. 

Porter identificó tres estrategias genéricas que podían usarse individualmente o en 

conjunto, para crear en el largo plazo esa posición 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 más 

bajo frente a los competidores y lograr un volumen alto de ventas  

Implementar una estrategia de costo bajo podría implicar grandes inversiones de 

capital en tecnología de punta, precios agresivos y reducir los márgenes de 

utilidad para comprar una mayor participación en el mercado.  

Así: Diversificación de servicios y actividades. 

 

Al existir una variedad de servicios  permite disminuir costos, la modalidad por 

paquetes facilita esta estrategia. 

 

 La Diferenciación 
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Una segunda estrategia es la de crear al producto o servicio algo que fuera 

percibido en el mercado como único. Este proceso de diferenciación de servicio 

implica una serie de actividades costosas como investigación, diseño del producto 

o servicio, materiales de alta calidad o incrementar el servicio al cliente, 

tecnología.  

 

Aplicando, Infraestructura y local debidamente ubicado y distribuido.  

 

El hecho de contar con un local propio puede constituirse en la diferencia con 

empresas de organización de eventos infantiles y además de ofrecer una 

infraestructura estratégicamente distribuida. 

 

 El Enfoque de Concentración 
 

La estrategia se basa  en el sentido de que la empresa estaba en condiciones de 

servir a un objetivo estratégico más reducido en forma más eficiente que los 

competidores de amplia cobertura. Como resultado, la empresa se diferenciaba al 

atender mejor las necesidades de un mercado-meta específico, o reduciendo costos 

sirviendo a ése mercado, o ambas cosas.  

Aplicándolo: Servicio dirigido a niños escolarizados del sector urbano de la 

ciudad de Otavalo de nivel medio y medio alto. 

Inicialmente el servicio se ofrecerá solo a niños escolarizados del sector urbano 

por la cercanía del mismo, y se concentrará a niños de escuelas particulares 
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Cuadro Nro.77: Matriz de Diseño de Estrategias 
  ANALISIS INTERNO 
  FORTALEZAS  "F" DEBILIDADES "D" 

  
Servicios dirigidos a niños, 
en pleno auge 

Suficiente capital para emprender 
nuevas actividades si fuera 
necesario 

  
Disponibilidad de mano de 
obra  

Sistema adecuado de 
comunicación interna 

  Infraestructura adecuada 
Procesos operativos que faciliten 
el cumplimiento de tareas 

      
      

ANALISIS EXTERNO     
OPORTUNIDADES " O " ESTRATEGIAS " FO" ESTRATEGIAS " DO" 

Disponibilidad de proveedores * Diversificación de 
servicios y actividades. 

* Servicio dirigido a niños 
escolarizados del sector urbano 
de la ciudad de Otavalo de nivel 
medio y medio alto. 

Cercanía del Mercado Meta   
Empresas de organización de 
eventos infantiles en la ciudad 
de Otavalo no existen 

* Inserción agresiva en 
mercado de eventos 
infantiles en Otavalo.   

      
AMENAZAS " A" ESTRATEGIAS " FA" ESTRATEGIAS " DA" 

Migración Incide en  plusvalía 
bienes, arriendos, propiedad  
bienes inmuebles   

Mantenimiento de equipos 
resulta oneroso  

* Ampliación del servicio hacia 
instituciones educativas que 
soliciten el servicio a domicilio. 

Perspectiva de la demanda del 
servicio    

Elaborado por: Ximena Barahona 
 
 
 
 
 
Para sintetizar la base filosófica 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 más 

específicos determinados por niveles jerárquicos inferiores. Cualquiera fuere el 

caso deben estar correctamente cuantificados y plazos de cumplimiento. 

 

Los objetivos estratégicos son de responsabilidad de  la alta dirección, quienes son 

los  encargados de  señalar los lineamientos de acción 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 más productivo los 

negocios en el corto plazo. 

 

 Objetivos de Mercado 

 

 Incrementar la capacidad instalada a partir del tercer año, con la finalidad de 

cubrir y ampliar el segmento de mercado 

 Mantener el liderazgo de la empresa, referente a empresas de organización 

de eventos infantiles, a pesar de la presencia de la competencia. 

 Cubrir el 10% de la demanda insatisfecha existente en el año 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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 Objetivos Financieros 

 

 Incrementar  en un 15% las utilidades anuales de las ventas a partir del 

tercer año de trabajo. 

 Mantener una relación armoniosa con proveedores de insumos, con la 

finalidad de mantener un sistema de crédito favorable. 

 Recuperar la inversión inicial en el plazo de cuatro años. 

 Implementar diferentes formas de pago, con la finalidad de facilitar al 

cliente la cancelación del servicio. 

 

 Objetivos de Competitividad 

 

 Poseer tecnología adecuada para enfrentar la competencia 

 Reclutar,  implementar proceso de inducción y capacitación adecuada del 

personal, quienes están en contacto directo con el cliente. 

 Renovar equipos e infraestructura, cada vez que la demanda así determine, 

siempre cubriendo sus necesidades. 

 

3.4. La Organización 

 
Una empresa u organización de servicios constituye todas las actividades 

económicas cuyo producto final no es un bien, sino más 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 Orgánica 

 
Organizar es el proceso mediante el cual se fragmenta el trabajo de una empresa, institución no 
lucrativa u organismo estatal, para formar puestos de trabajo individuales y agruparlos después por 
la afinidad de tareas.54 
 
 
La  fragmentación del trabajo, estará reflejada en su estructura orgánica. En el 

caso de la empresa motivo del presente estudio, al tratarse de una empresa 

pequeña, poseerá una estructura sencilla, lo que  se pretende es: 

 

 Poseer un control eficiente de los recursos: financieros y humano de la 

empresa. 

 Fomentar un clima organizacional agradable, que permita canales de 

comunicación viables. 

 Establecer funciones y tareas específicas, que conlleven a ofrecer un 

servicio de calidad. 

 

La empresa de organización de eventos infantiles, se basará en una estructura 

orgánica básicamente de dos niveles: Nivel Administrativo y Operativo. 

 

 

 Nivel Administrativo: 

Dentro del nivel administrativo estará el Gerente Propietario y Secretaria 

Recepcionista quienes manejarán la parte administrativa  de la empresa. El 

representante legal lo constituye el Gerente. 

 

 

 
                                                            
54 BITTEL R, Lester, Curso McGrawHill de Management en 36 Horas, 1ra.Edición, 1996, México, McGraw-Hill, pág.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 animación.  

 

3.4.2. Descripción de funciones 

 
La descripción de funciones, permite describir las tareas de cada una de los 

niveles jerárquicos de la estructura organizacional, deben cumplir:  

 

Gerente Propietario 

 

 Planeamiento, organización y supervisión de la parte administrativa de la 

empresa 

 Coordinar con las diferentes áreas de la empresa y mantener un adecuado 

canal de comunicación interna. 

 Contratar y seleccionar el personal adecuado para cada uno de los puestos. 

 Manejo y control  del sistema financiero, contable  y económico de la 

empresa.  

 Elaboración de los presupuestos organizacionales. 

 
Secretaría 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. 

 Facturación de los servicios prestados. 
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 Atender servicio de teléfono y atención al cliente. 

 

 

Personal Operativo: 

 

 Coordinar d las diferentes tareas relacionadas con la organización del 

evento. 

 Mantenimiento, Uso y control de inflables. 

 Decoración del local. 

 Procurar en  todas las tareas dar una imagen positiva de la empresa 

 

3.4.3. Organigrama Estructural 

 
Gráfico Nro.39: Organigrama Empresa “Sonrisas y Diversión” 

 

 
 
 
Fuente: Estudio Organizacional, 2008. 
Elaborado por: Ximena Barahona 
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3.5. CONCLUSIONES: 

 

 La razón social de la empresa de organización de eventos infantiles en la 

ciudad de Otavalo,  se determinó como “Sonrisas y Diversión” y como 

eslogan “Porque su niño se merece lo mejor”. 

 

 La empresa se constituirá como una empresa unipersonal de responsabilidad 

limitada siendo el gerente propietario el único accionista. 

 

 Como estrategia de liderazgo en costos se establece: Diversificación de 

servicios y actividades. 

 

 Diferenciación a través de Infraestructura y local debidamente ubicado y 

distribuido.  

 Servicio dirigido a niños escolarizados del sector urbano de la ciudad de 

Otavalo de nivel medio y medio alto. 

 

 Para el año 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 permitirá establecer los resultados que puede generar el 

proyecto desde el punto de vista contable, financiero y económico  y así 

determinar el balance general proyectado que coadyuva a la toma de decisiones. 

 

OBJETIVOS: 

 

• Determinar el presupuesto de inversión y operación que se requieran para la 

empresa estudio del presente proyecto. 

• Elaborar los estados financieros proforma en base a los flujos de fondos. 

• Analizar  los resultados obtenidos en base a un análisis financiero del 

proyecto. 

• Realizar el análisis de sensibilidad del proyecto. 

 

4.1. Presupuestos 
 

Se puede definir como presupuesto: “Conjunto coordinado de previsiones que permiten 
conocer con anticipación algunos resultados considerados básicos por el jefe de empresa”55 
 
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. 

 

 

 
                                                            
55 BURBANO R, Jorge, Presupuestos: Enfoque de gestión, planeación y control de Recursos, 3era.Ediciòn, 2005, 
Colombia, Editorial McGraw-Hill, pág. 9. 
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4.1.1. Presupuesto de Inversión 
 

El presupuesto de Inversión comprende la información que se incluyó en la  

Estimación de Costos de Inversión del capitulo referente al Estudio Técnico. Es 

decir se incluirá: 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 operación o  

funcionamiento de la empresa, y no son con el propósito de venderlos. 

 

“La Depreciación representa un ahorro acumulado mediante el cual se crean suficientes reservas 
para reemplazar los activos, una vez éstos lleguen al punto máximo de empleo, es decir cuando 
expire la vida económica de los recursos”56 
 

La empresa de organización de eventos infantiles, Sonrisas y Diversión, establece 

como Activos Fijos, los bienes detallados a continuación: 

 

 
Cuadro Nro.78: Activos Fijos Empresa “Sonrisas y Diversión” 

 
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 

                                                            
56 ORTIZ, Alberto, Gerencia Financiera un enfoque estratégico,  1ra.Edición, 2001, Colombia, McGraw-Hill, pág.322. 
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Los activos fijos contablemente, se deben “depreciar”  y existen algunos métodos 

que se detallan a continuación: 

 

 Método de Línea Recta: Este método supone que el activo fijo se desgasta 

por igual durante cada período contable, las cuotas de depreciación son 

iguales o constantes en función de la vida útil del activo.  

 

 

Se aplica la siguiente fórmula: 

 

 

 

 

Donde: 

VA: Valor Actual 

VR: Valor Residual 

VU: Vida Útil 

 

 

 Método legal o de Coeficientes: Establece los límites máximos aceptados 

por el SRI como gasto deducible para el pago del impuesto a la renta. La 

fórmula para calcular la depreciación bajo este sistema es:  

 

 

 

 

 

 

Los coeficientes anuales fijados son: 

• Inmuebles (excepto terrenos), naves, aeronaves, barcazas y similares 5% anual.  

DP = VA – VR 

VU

DP = (VA – VR) % 
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• Instalaciones, maquinarias, equipos y muebles 10% anual.  
• Vehículos, equipos de transporte y equipo caminero móvil 20% anual.  
• Equipos de cómputo y software 33% anual.57 

 
 

 Método de Depreciación Acelerada ( Suma de Dígitos de los años): Se basa 

en el siguiente procedimiento: 

 
o Se estima la vida útil del activo que se deprecia. 
o Se resta el valor actual del valor residual o desecho. 
o Este resultado se multiplica por una fracción cuyo numerador es el orden invertido de 

los dígitos y el denominador está constituido por la suma de los dígitos de los años.58 
 

Se aplica generalmente en los vehículos y maquinaria industrial. 

 

 

 Método de Unidades de Producción: El valor de depreciación del activo 

fijo dependerá del número de kilómetros, o el número de unidades que se 

produzca a través de un activo fijo. 

 

 

 

 

 

 

 

 

Para el caso de la empresa “Sonrisas y Diversión” se aplicará el  Método Legal ya 

que se basa en leyes de cada país y se ajustan más a la realidad del mismo. 

 

 

 

                                                            
57 Reglamento de la Ley de Régimen Tributario. 
58BRAVO, Mercedes, Contabilidad General, 6ta.Edición, 2005, Ecuador, Editora Nuevo día, pág.259. 
 

DP =                 VA – VR 

                       Total unidades, kilómetros 
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Cuadro Nro.79: Depreciación Activos Fijos Empresa “Sonrisas y Diversión” 
DEPRECIACIÓN VALOR % 

LEGAL
VIDA 
ÚTIL

AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 

ÁREA OPERATIVA                 

Maquinaria y Equipos                 

Filmadora-Cámara Fotográfica $ 944,69 10% 10        94,47        94,47        94,47           94,47           94,47 

Equipo Amplificación $ 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           77,77 

                  

          1.302,92   1.302,92   2.322,92      2.322,92      2.322,92 

ÀREA ADMINISTRATIVA                 

Estación de Trabajo $ 894,15 10% 10        89,42        89,42        89,42           89,42           89,42 

Equipos de Oficina                 

Equipo de Computación $ 744,65 33% 3      245,73      245,73      245,73         245,73         245,73 

                  

             335,15      335,15      335,15         335,15         335,15 

                  

TOTAL DEPRECIACIÓN $ 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 ningún momento. Generalmente estos gastos se 

efectúan al constituir  la empresa y  son susceptibles de amortizarlos hasta en 5 

años. 
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La empresa de organización de eventos infantiles “Sonrisas y Diversión”, 

determinó 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 Constitución $ 100,00

Gastos de Adecuación Local $ 12.000,00

Total Activos Diferidos $ 13.600,00

Fuente: Estudio Técnico, 2008. 
         Elaborado: Ximena E. Barahona 
 
 
 

Basándonos en el cuadro anterior, se procede a realizar su amortización dentro del 
lapso de  5 años, que se establece como máximo para amortizar dichos valores. 

 

 
Cuadro Nro.81: Amortización Activos Diferidos 

AMORTIZACIÒN ACTIVOS DIFERIDOS 

ACTIVOS DIFERIDOS   
VIDA 
ÚTIL

AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 

                

Gastos de Estudio  Proyecto $ 1.500,00 5  $ 300,00 $ 300,00 $ 300,00 $ 300,00 $ 300,00

Gastos de Constitución $ 100,00 5  $ 20,00 $ 20,00 $ 20,00 $ 20,00 $ 20,00

Gastos de Adecuación Local $ 12.000,00 5 $ 2.400,00 $ 2.400,00 $ 2.400,00 $ 2.400,00 $ 2.400,00

                

Total Activos Diferidos $ 13.600,00   $ 2.720,00 $ 2.720,00 $ 2.720,00 $ 2.720,00 $ 2.720,00

                

Fuente: Estudio Financiero, 2008. 
         Elaborado: Ximena E. Barahona 

 

 

 

 



 
   

163 
 

4.1.1.3. Capital de Trabajo 
 

 “Constituye el conjunto de recursos necesarios, en la forma de activos corrientes, para la 
operación normal el proyecto durante un ciclo productivo59, para una capacidad y tamaño 
determinados”. 
 

Según Sapag Nassir, existen tres métodos para calcular el monto de inversión en 

capital de trabajo: 

 

• Contable: Este método se refiere a la cuantificación de la inversión 

requerida detallada en cada rubro del activo corriente, teniendo en cuenta 

que algunos de estos activos son financiado por pasivos de corto plazo. 

 

La  inversión en efectivo dependerá de tres factores: 

 

1. El costo de tener saldos insuficientes 

2. El costo de saldos excesivos 

3. El costo de administración del efectivo 

 

• Período de Desfase: Consiste en determinar  el monto de los costos de 

operación en el que se incurrirá desde el primer pago por la adquisición de 

la materia primas hasta el momento en que se recauda el dinero por la venta 

de los productos. 

 

• Déficit Acumulado Máximo: Se determina flujo de ingresos y egresos 

proyectados mensuales, con el fin de determinar su cuantía como el 

equivalente al déficit acumulado máximo. 

 
 
 
 

                                                            
59 MENESES, Edilberto, Preparación y Evaluación de Proyectos, Qualityprint, Quito, 2004, pág.185. 
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Cuadro Nro.82: Diferencias / Similitudes  Métodos de Cálculo del Monto de 
Inversión de Capital de Trabajo. 

MÉTODO SIMILITUDES DIFERENCIAS 
Método Contable • Método para calcular el monto de 

inversión en capital de trabajo. 
• Los flujos de ingresos y egresos 

deben mantenerse constantes 
para la aplicación de este 
método. 
 

Método del período de 
desfase 

• Permite determinar el monto de 
inversión para el proyecto. 

• Para la elaboración de los flujos 
de caja ha sido necesario 
calcular tanto el costo total de 
un período como del período de 
recuperación. 
 

Método del Déficit 
Acumulado Máximo 

• Este método permite establecer la 
inversión que se requiere para el  

• La diferencia entre el flujo de 
ingresos y egresos de cada mes, 
determinará el déficit 
acumulado. 
 

Fuente: SAPAG, Nassir & SAPAG, Reinaldo, Preparación y Evaluación de Proyectos, 6ta.edición, 2000, Chile, Editorial 
McGraw-Hill, pág.237 
Elaborado: Ximena E. Barahona 
 

Para el proyecto de creación de la empresa de organización de eventos infantiles 

se aplicará el método de período de desfase. 

 

El método de período de desfase consiste en determinar la cuantía de los costos de 

operación que debe financiarse desde el momento en que se efectúan el primer 

pago por la adquisición de la materia prima hasta el momento en que se recauda el 

ingreso por la venta  de los productos.  

 

Además, que se considera el mejor método para proyectos con períodos de tiempo 

de recuperación cortos, como es el caso de la empresa de organización de eventos 

infantiles. 

 

Se aplica la fórmula siguiente,  

 

 

Donde: 

CT: Capital de Trabajo 

Ca: Costo Anual (Flujos) 

nd = Días de Desfase 

CT  =   Ca    * nd 

365
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Aplicando la fórmula: 

 

CT =   Ca       * nd 

365 

 

CT = $ 7819.08      * 90 

                                         365 

 

CT = $ 1927.99 

 

Aplicando la fórmula se determina que el capital de  trabajo para el trimestre del 

primer año 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 Básicos $ 225,00

Útiles 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 organización de eventos infantiles, manejará Inventario de 

Herramientas y Accesorios en el sentido de que dentro de éste constarán 

implementos necesarios para el desarrollo de las actividades del servicio a prestar, 

que tienen una vida útil más de un año, peor que económicamente 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 será necesario realizar  adquisiciones. 

Cuadro Nro.84: Inventario Herramientas Accesorios 
INVENTARIO HERRAMIENTAS VALOR 

Clavos de 1 " $ 24,00 

Cinta de Adhesiva $ 24,00 

Martillo $ 16,00 

Escalera Pata de Gallo $ 70,00 

Extensión Equipo Amplificación ( 10mts) $ 22,50 

Nylon $ 16,80 

Cd's Música Infantil $ 36,00 

Rompecabezas Peq. $ 12,00 

Rompecabezas Grande $ 18,00 

Juguete para Vestir (Didáctico) $ 40,80 

Juguete Triangulo $ 72,00 

Cuentos cartón $ 45,00 

Juguete azar $ 63,00 

Casa Plástico $ 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: Amortización Inventario Herramientas Accesorios 
AMORTIZACIÒN  HERRAMIENTAS ACCESORIOS 

INVENTARIO 
HERRAMIENTAS AÑO 0 FACTOR AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5

                

Clavos de 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

Extensión Equipo Amplificación 
( 10mts) 

$ 22,50 0,33 $ 7,50 $ 7,50 $ 7,50 $ 7,50 $ 7,50 

Nylon $ 16,80 0,50 $ 8,40 $ 8,40 $ 8,40 $ 8,40 $ 8,40 

Cd's Música 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 (Didáctico) $ 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 cartón $ 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 Plástico $ 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

Total Herramientas Accesorios 
$ 910,10   $358,50

$358,5
0 

$358,5
0 

$358,5
0 

$358,4
9 

                

Fuente: Estudio Técnico, 2008. 
Elaborado: Ximena E. Barahona 
                     

El rubro Herramientas se manejará como Inventario, en el sentido que representa 

un monto mínimo para considerarlo un Activo y depreciarlo. Además de tener 

períodos cortos de vida útil, en tal sentido constantemente es necesaria su 

reposición, y por tanto se manejará a través de una amortización. 
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4.1.2. Cronograma de Inversiones 
 

El cronograma de inversiones, permite determinar las fechas en las que la empresa 

realizará adquisiciones de activos. Para lo cual se deberá tomar en cuenta el 

tiempo de vida útil y las necesidades para la empresa. 

 

“El calendario de inversiones de reemplazo estará definido en función de la estimación de la vida 
útil de cada activo, lo que puede determinarse en función a cuatro criterios: la vida útil contable 
(plazo a depreciar), la técnica (número de horas de uso, por ejemplo), la comercial (por imagen 
corporativa) y la económica, que define el momento óptimo para hacer el reemplazo.”60  
 

Para el caso de la empresa de organización de eventos infantiles, enfocará de 

acuerdo a la vida útil de los activos fijos. 

 

Cuadro Nro.86: Cronograma de Inversiones 
AÑOS 

DETALLE 

ACTIVOS FIJOS 

0 1 2 3 4 5 

Maquinaria y Equipos             

Inflables $ 5.100,00 - - $ 5.100,00 - - 

Muebles y Enseres             

Equipos de Computación $ 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 Reinversión se realiza en base al cumplimiento de la vida útil y el crecimiento programado. 

                 

 

 
                                                            
60 SAPAG Nassir & Sapag Reinaldo, Preparación y Evaluación de Proyectos, 4ta Edición, 2000, Chile, Editorial McGraw-
Hill, pág.244. 
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Cuadro Nro.87: Cronograma de Inversiones de Inventario Herramientas 
REINVERSIÒN INVENTARIO HERRAMIENTAS  ACCESORIOS 

HERRAMIENTAS AÑO 0 AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5

Clavos de 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   

Extensión Equipo Amplificación ( 10mts) $ 22,50       $ 22,50   

Nylon $ 16,80     $ 16,80     

Cd's Música Infantil $ 36,00       $ 36,00   

Rompecabezas Peq. $ 12,00     $ 12,00     

Rompecabezas Grand $ 18,00     $ 18,00     

Juguete para Vestir (Didáctico) $ 40,80     $ 40,80     

Juguete Triangulo $ 72,00     $ 72,00     

Cuentos cartón $ 45,00     $ 45,00     

Juguete azar $ 63,00     $ 63,00     

Casa Plástico $ 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 podría ser manejado dentro de los activos 

se lo realiza por ser componentes que necesitamos reponer continuamente y así 

mismo se establece un cronograma de inversión 
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4.1.3. Presupuesto de Operación 
 

El presupuesto de operación incluye los ingresos y egresos en los que incurra la 

empresa de organización de eventos infantiles a lo largo de su vida útil. Dicha 

información será la base para la elaboración 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 año y sus respectivos precios unitarios, para la vida útil del proyecto”.61 
 

La empresa de organización de eventos infantiles “Sonrisas y Diversión”, 

determinó  en el Estudio Técnico como capacidad efectiva, 24 eventos mensuales, 

que se tomará como base para el Presupuesto de Ingresos. 

 

Cuadro Nro.88: Capacidad Efectiva 
DIAS DE LA SEMANA Nro. EVENTOS 

Lunes – Jueves 1 
Viernes 1 
Sábado 2 

Domingo 2 
TOTAL 6 

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

 

Además, es importante señalar que se asume para este cálculo que para cada 

evento infantil asistirán 20 niños, que se estableció como promedio de asistentes 

en el Estudio de Mercado. 

 

 

 

 

                                                            
61 MENESES, Edilberto, Preparación y Evaluación de Proyectos, 2004, Ecuador, Qualityprint, pág.148. 
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Cuadro Nro.89: Presupuesto de Ingresos 

PAQUETE PRECIO 
PAQ. 

# 
EVENTOS 
MENSUAL

ES 

EVENTOS 
AÑO 1 

EVENTOS 
AÑO 2 

EVENTOS 
AÑO 3 

EVENTO
S AÑO 4 

EVENTOS 
AÑO 5 

Paquete Básico  $ 187,50 18 216 216 238 238 261 

Paquete II ( piñata+10 
ollas encantadas+20 
pizzas)  

$ 252,50 6 72 72 79 79 87 

    24 288 288 317 317 348 

 
PAQUETE VTAS AÑO 

1 
VTAS AÑO 

2 
VTAS AÑO 

3 
VTAS AÑO 

4 
VTAS AÑO 

5 

Paquete Básico  $ 40.500,00 $ 40.500,00 $ 44.550,00 $ 44.550,00 $ 49.005,00 

Paquete II ( 20 niños+piñata+10 
ollas encantadas+20 pizzas)  

$ 18.180,00 $ 18.180,00 $ 19.998,00 $ 19.998,00 $ 21.997,80 

TOTAL $ 58.680,00 $ 58.680,00 $ 64.548,00 $ 64.548,00 $ 71.002,80 

*Paquete Básico: 20 niños+ 5 adultos 

Paquete II: Paquete Básicos+ Adicional: Piñata $15, Pizza 1,75 , Olla Encantada 1,5  

PRECIO NIÑO 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 tomará en cuenta los gastos que se 

fijó en el Estudio Técnico. 

 

 

 

 

 



 
   

172 
 

Cuadro Nro.90: Presupuesto de Egresos 
PRESUPUESTO DE EGRESOS 

COSTOS DIRECTOS   AÑO 1  AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4  AÑO 5  

MANO DE OBRA           

Asistente Animación  $    2.880,00 $ 2.880,00 $ 3.168,00 $ 3.168,00  $      3.484,80 

TOTAL COSTOS DIRECTOS  $    2.880,00  $    2.880,00  $    3.168,00   $    3.168,00   $      3.484,80 

COSTOS INDIRECTOS          

MANO DE OBRA          

Personal Operativo  $    9.528,80 $ 9.528,80 $ 10.481,68 $ 10.481,68  $    11.529,85 

Depreciación Activos Fijos Operativos  $    1.302,92 $ 1.302,92 $ 2.322,92 $ 2.322,92  $      2.322,92 

Insumos y Materiales  $  22.087,44 $ 22.087,44 $ 24.296,18 $ 24.296,18  $    26.725,80 

Amortización Herramientas Accesorios  $       358,50 $ 358,50 $ 358,50 $ 358,50  $         358,49 

TOTAL COSTOS INDIRECTOS  $  33.277,65  $  33.277,65  $  37.459,28   $  37.459,28   $    40.937,06 

GASTOS DE COMERCIALIZACIÒN        

Gto. Publicidad  $       242,00 $ 174,00 $ 174,00 $ 174,00  $         174,00 

TOTAL GASTOS DE COMERCIALIZACIÒN  $       242,00  $       174,00  $       174,00   $       174,00   $         174,00 

GASTOS ADMINISTRATIVOS          

MANO DE OBRA          

Personal Administrativo  $    8.992,10 $ 8.992,10 $ 9.891,31 $ 9.891,31  $    10.880,44 

Depreciación Activos Fijos Administrativos  $       335,15 $ 335,15 $ 335,15 $ 335,15  $         335,15 

Pago Servicios Básicos  $       900,00 $ 900,00 $ 900,00 $ 900,00  $         900,00 

Útiles Oficina y Escritorio  $         74,02 $ 74,02 $ 74,02 $ 74,02  $           74,02 

Amortización Activos Diferidos  $    2.720,00 $ 2.720,00 $ 2.720,00 $ 2.720,00  $      2.720,00 

Pago  Arriendo  $    1.440,00 $ 1.440,00 $ 1.440,00 $ 1.440,00  $      1.440,00 

TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS  $  14.461,27  $  14.461,27  $  15.360,48   $  15.360,48   $    16.349,61 

GASTOS FINANCIEROS        

Pago Interés Deuda  $    1.038,91  $       666,39  $       246,76     

TOTAL GASTOS FINANCIEROS  $    1.038,91  $       666,39  $       246,76   $               -   $                 -  

TOTAL EGRESOS  $  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 aplicación de Recursos 
Para la puesta en marcha de la empresa de organización de eventos infantiles 

“Sonrisas y Diversión” se ha acudido a una capitalización tanto propia o interna y 

externa a través del financiamiento de una institución financiera. 

 

Cuadro Nro.91: Estado de Origen y Aplicación 
ESTADO DE ORIGEN Y APLICACIÓN DE RECURSOS 

DETALLE CAPITAL PROPIO FINANCIAMIENTO 

ACTIVOS FIJOS 
VALOR 
TOTAL % VALOR % VALOR 

Maquinaria 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 Constitución $ 100,00 100,00% $ 100,00     

Gastos de Adecuación 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 Básicos $ 225,00 100,00% $ 225,00     

Útiles 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 INVERSIÓN $ 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 organización de eventos infantiles, financiará su inversión a través 

de capital propio y capital financiado a través  de una institución financiera. 

 

La empresa acudirá 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 inversión se reduzca de manera tal, que el valor resultante corresponde 
al monto de la inversión que debe ser financiada sin recursos propios”62 
 
A continuación se detalla, resumen del financiamiento de la deuda bancaria: 

Cuadro Nro.92: Resumen Endeudamiento 
TABLA DE AMORTIZACIÒN  

MONTO: $ 10.000,00     

TASA DE INTERES: 11,97% Tasa Interés Mensual 0,009975

PLAZO 36 MESES     

TIPO DE CRÈDITO: COMERCIAL     

  PRINCIPAL INTERÈS TOTAL 

AÑO  1 $ 2.944,975 $ 1.038,91 $ 3.983,88

AÑO  2 $ 3.317,486 $ 666,39 $ 3.983,88

AÑO  3 $ 3.737,116 $ 246,76 $ 3.983,88

  $ 10.000 $ 1.952 $ 11.951,64

Fuente: Estudio Financiero, 2008. 
Elaborado por: Ximena Barahona 

                                                            
62 SAPAG Chain, Nassir, Proyectos de Inversión: Formulación y Evaluación, 1era.Ediciòn, 2007, México, Editorial 
Pearson Prentice Hall, pág.220. 
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4.1.4. Punto de Equilibrio 
 

“El punto de equilibrio es una técnica útil para estudiar las relaciones entre los costos fijos, los 
costos variables y los beneficios. Es el nivel de producción en el que los beneficios por ventas son 
exactamente iguales a la suma de los costos fijos y los variables.63 
 

Se debe calcular el punto de equilibrio, desde dos puntos de vista:  

 

• Punto de Equilibrio en Número de Unidades :       

 

 

 

• Punto de Equilibrio en Unidades Monetarias: 

 

 

 

 

Donde:  

CF: Costos Fijos Totales 

CV: Costos Variables Totales  

V: Ventas Totales 

P: Precio 

 

 

 

 

                                                            
63 BACA Urbina, Gabriel. Evaluación de Proyectos, 5ta.Edición, 2006, México, Editorial McGraw-Hill, pág.180.  
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Cuadro Nro.93: Punto de Equilibrio 
DESCRIPCIÓN AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 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 $ 8.992,10 $ 9.891,31 $ 9.891,31 $ 10.880,44 

Depreciación Activos Fijos Operativos $ 1.530,09 $ 1.530,09 $ 2.550,09 $ 2.550,09 $ 2.627,86 

Depreciación 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 Básicos $ 900,00 $ 900,00 $ 900,00 $ 900,00 $ 900,00 

Útiles Oficina y Escritorio $ 74,02 $ 74,02 $ 74,02 $ 74,02 $ 74,02 

Amortización Activos Diferidos $ 2.720,00 $ 2.720,00 $ 2.720,00 $ 2.720,00 $ 2.720,00 

Amortización 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 Animación $ 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 II $ 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. BÁSICO 154 151 165 164 176 

25% PAQ. II 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 procedió a establecer un precio promedio y con este dato 

establecer el número de eventos mínimo para no ganar ni perder, que en este caso 

es 205 y en valores monetarios $ 41.821,30 para el primer año, de la misma 

manera se aplica para los siguientes años. 

 

4.2. Estados Financieros Proforma 
 

“Estados financieros proforma: son los estados financieros proyectados (pronosticados).”64 
 

Para el presente proyecto se establecerá el Balance General y el  Estado de 

Resultados. 

 

4.2.1. Balance General 

 
Balance General muestra la posición financiera de una empresa en un punto específico  en el 
tiempo. Indica las inversiones realizadas por la compañía 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)65 
 

Para la empresa de organización de eventos infantiles, se detalla a continuación el 

Balance General Inicial. 

 

 

 

 

 

 
 
 

                                                            
64 EMERY, Douglas & Finnerty, John, Administración Financiera Corporativa, 1era.Edición, 2000, México, Prentice Hall 
pág.690. 
65BESLEY, Scott & Brigham Eugene, Fundamentos de Administración Financiera, 12ava.edición,2000, México, Editorial 
McGraw-Hill. 
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Cuadro Nro.94: Balance General Inicial  
 
 

ACTIVOS: 
ACTIVO CORRIENTE 
Maquinaria y Equipos  $        7.151,50  
Muebles  y Enseres  $        1.282,99  
Equipos de Computación  $           744,65  
(-) Depreciación acumulada Activos Fijos   
Inventario Herramientas Accesorios  $           910,10  
(-)Amortización Inventario Herramientas  Accesorios   
Anticipo Impto. Rta. 25%   
Anticipo Ut. Trabajadores 15%   
ACTIVOS DIFERIDOS   
Gastos de Estudio  Proyecto  $        1.500,00  
Gastos de Constitución  $           100,00  
Gastos de Adecuación Local  $      12.000,00  
(-) Amortización Activos Diferidos   
OTROS ACTIVOS:   
Insumos y Materiales  $        5.521,86  
Anticipo Sueldos / Salarios  $        4.630,23  
Servicios Básicos Prepagados  $           225,00  
Útiles 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 

operación 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) 
  DESCRIPCIÓN AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 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 OPERACIÒN $ 22.522,35 $ 22.522,35 $ 23.920,72 $ 23.920,72 $ 26.580,94

(-) GTOS DE COMERCIALIZACIÒN $ 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 $ 7.128,31 $ 7.128,31 $ 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 período, generalmente de un año, y los desembolsos que deben estar 
realizados para que los eventos del período siguiente puedan ocurrir”.66 
 

                                                            
66 SAPAG Chain, Nassir, Proyectos de Inversión: Formulación y Evaluación, 1era.Ediciòn, 2007, México, Editorial Pearson 
Prentice Hall, pág.214. 
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Es decir, si se evalúa un proyecto para cinco años se deberá 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 inversión, sin 

tomar en cuenta el valor que representa si parte del proyecto si financia a través de 

un préstamo bancario. 

 

A continuación se detalla el Flujo Neto de Caja del Proyecto: 

 

Cuadro Nro.96: Flujo Neto de Fondos del Proyecto 
FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO 

  DESCRIPCIÒN AÑO 0 AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 
  UTILIDAD NETA       4.984,66   5.028,01      5.346,23     5.346,23     6.411,55  
(-) Inversión  $ (22.779,14)           

(-) Reinversión                   -               -      (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)

(+)  Depreciación        1.638,07   1.638,07  
           

   2.658,07    2.658,07     2.658,07 

(+)  
Amortización Activos 
Diferidos        2.720,00    2.720,00  

         
  2.720,00     2.720,00      2.720,00 

(+) 
Amortización 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 inversión se reduzca de manera tal, que el valor resultante corresponde al monto 
de la inversión que debe ser financiada con recursos propios67” 
 

El flujo neto de fondos del inversionista analiza la rentabilidad de los recursos 

propios invertidos en el proyecto, para esto deberá 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 

  DESCRIPCIÒN AÑO 0 AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 
  UTILIDAD NETA    $   4.984,66  $   5.028,01  $  5.346,23  $  5.346,23   $  6.411,55 
(-) Inversión  $ (22.779,14)           
(-) Reinversión    $               -    $               -    $(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) 
(+)  Depreciación    $   1.638,07  $  1.638,07  $  2.658,07  $  2.658,07   $  2.658,07 

(+)  
Amortización Activos 
Diferidos    $   2.720,00  $   2.720,00  $  2.720,00  $  2.720,00   $  2.720,00 

(+)  
Amortización 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 

+ Financiamiento  $  10.000,00            
(-) Pago Financiamiento    $(2.944,97)  $(3.317,49)  $(3.737,12)     
                
     $  (24.686,83)  $   9.590,67  $  6.451,74  $  2.095,02  $  9.759,64   $23.979,89 
                

Fuente: Estudio Financiero, 2008. 
Elaborado por: Ximena Barahona 
 

 

 

 

 

 

                                                            
67 SAPAG Chain, Nassir, Proyectos de Inversión: Formulación y Evaluación, 1era.Ediciòn, 2007, México, Editorial Pearson 
Prentice Hall, pág.220. 
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4.3. Evaluación Financiera 

 

4.3.1. Determinación de la Tasa de Descuento  
 

La tasa de descuento es utilizada para la actualización de los flujos de efectivo. 
“La caracterización de esa tasa depende del origen de los fondos: cuando la inversión 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”68 
 

 

Analizando el párrafo anterior, se concluye que la tasa de descuento es el costo de 

oportunidad que tiene determinada inversión frente a determinados factores. 

 

4.3.2. Criterios de Evaluación 
 

Los diferentes criterios de evaluación del flujo de caja proyectado, permiten al 

inversionista realizar el análisis sobre la rentabilidad del proyecto y la posibilidad 

de recuperar la inversión.  Los criterios generalmente más utilizados son: Valor 

Actual Neto (VAN), la Tasa Interna de Retorno (TIR), el período de recuperación 

y la relación 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”69 En 
otras palabras, el VAN mide la rentabilidad deseada después de recuperar toda la 
inversión. 
 

 

 

 

                                                            
68 CARRASCO, Francisco. Aspectos Relevantes para la Estructuración del Flujo de Fondos del Proyecto, pág.6. 
69 SAPAG Nassir & Sapag Reinaldo, Preparación y Evaluación de Proyectos, 4ta Edición, 2000, Chile, Editorial McGraw‐Hill, 
pág.301. 
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Durante el desarrollo de proyecto se analizará desde dos puntos de vista: el 

proyecto propiamente dicho y además del lado del inversionista, el cual incluirá 

los costos que se generaron por el financiamiento para cubrir el  valor de la 

inversión inicial. 

 

 

Se aplica la siguiente fórmula: 

 

 

 

 

 

Aplicando la fórmula, se obtiene: 

 

Cuadro Nro.98: Valor Actual Neto del  Proyecto 
Tasa Libre Riesgo 3,86%   
Riesgo País 7,31%   
%Tasa Requerida 4,00%   
COSTO DE 
OPORTUNIDAD 15,17%   

VALOR PRESENTE DEL PROYECTO 

PERIODO 
VALOR 

FUTURO (1+n)t 
VALOR 

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 

 
 
 
 
 



 
   

184 
 

 
 

 
Cuadro Nro.99: Valor Actual Neto del  Inversionista 

Tasa Libre Riesgo 3.86%   
Riesgo País 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  1.1517  $             8,327.40  
2  $         6,451.74  1.3264  $             4,864.05  
3  $         2,095.02  1.5276  $             1,371.42  
4  $         9,759.64  1.7594  $             5,547.23  
5  $       23,979.89  2.0263  $          11,834.51  

TOTAL     $          31,944.62  
    VPN  $             7,257.79  

Elaborado por: Ximena Barahona 
 

 

El VAN según 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 evalúa el proyecto en función de una única tasa de rendimiento por período con la cual la 
totalidad de los beneficios actualizados son exactamente iguales a los desembolsos expresados en 
moneda actual”70 
 

 

 

 

                                                            
70 Ídem, pág.302. 
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Aplicando la fórmula se tiene la siguiente información: 

 

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 
 

Análisis desde el punto de vista del inversionista (incluye costos por 

financiamiento) 

Cuadro Nro.101: TIR DEL INVERSIONISTA 
 

  
TIR DEL 
INVERSIONISTA 25,071898%

DEL  INVERSIONISTA 

PERIODO 
VALOR 

FUTURO (1+n)t 
VALOR 

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 Recuperación de la Inversión (PRI) 

 
“El período de recuperación de la inversión (PRI), tiene por objeto medir en cuánto tiempo se 
recupera la inversión, incluyendo el costo de capital involucrado”71 
 
 
Es decir con este criterio se determina el número de períodos en el que se 

recuperará  la inversión en el que se incursiono inicialmente. 

 

 

Aplicándose  la siguiente fórmula: 

 

 

 

Donde: 

 

:    Inversión Inicial 

BN: Beneficios Netos (Flujos Netos) 

 

Aplicando la fórmula se obtiene los siguientes datos: 

 

 

 

 

 

 

                                                            
71 SAPAG Chain, Nassir, Proyectos de Inversión: Formulación y Evaluación, 1era.Ediciòn, 2007, México, Editorial 
Pearson Prentice Hall, pág.255.  
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Cuadro Nro.102: PERIODO DE RECUPERACIÒN DEL PROYECTO 
PERIODO DE RECUPERACIÓN PROYECTO 

PERIODOS FLUJOS CAJA FLUJO ACUMULADO 

0  $     34.686,83    
1  $     12.535,64   $           12.535,64  
2  $       9.769,22   $           22.304,86  
3  $       5.832,14   $           28.137,00  
4  $       9.759,64   $           34.686,83  
5  $     23.979,89    

      
  DEL AÑO 4   $             6.549,83  
  REPRESENTA                          8,05  
  SIGNIFICA 8 MESES 
    15 DIAS 

ES DECIR  SE RECUPERA EN EL 8avo.MES 15 DIAS DEL AÑO 4 

Elaborado por: Ximena Barahona 
 

Se analizará igualmente desde el punto de vista del Inversionista para determinar 

su periodo de recuperación: 

 

Cuadro Nro.103: PERIODO DE RECUPERACIÒN DEL INVERSIONISTA 
PERIODO DE RECUPERACIÓN 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 AÑO 5  $              6.789,76  
  REPRESENTA                           3,40  
  SIGNIFICA 3 MESES 
    12 DIAS 

ES DECIR  SE RECUPERA EN EL 3er.MES DOCE DIAS DEL AÑO 5 

Elaborado por: Ximena Barahona 
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4.3.2.4. Relación Beneficio Costo (RB/F) 
 

“La relación  beneficio-costo compara el valor actual de los beneficios proyectados con el valor 
actual de los costos, incluida la inversión.”72 
 
 
Se aplica la siguiente fórmula: 
 
 

 

 

 

 
Donde: 
 
Y: Ingresos 
E: Egresos 
(1+i): Tasa de Interés: Para el Inversionista 
(1+i): Tasa de Descuento 
 
 

Cuadro Nro.104: Costo Beneficio del Proyecto 

COSTO BENEFICIO PROYECTO 
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 
 
 

                                                            
72 Ídem, pág.256. 

BC= 
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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 dólar aproximadamente se ganará 
dos centavos por cada dólar invertido. Lo que procede realizar un número de 
eventos considerable para que la utilidad resulte favorable. 
 
 
 

4.3.2.5. Análisis de Sensibilidad 

 
Un proyecto de inversión no solo deber ser analizado por a través de los diferentes 

criterios de evaluación, 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 análisis de sensibilidad de la rentabilidad frente a 

los cambios. 

 

“Dependiendo del número de variables que se sensibilicen en forma simultánea el análisis puede 
clasificarse como unidimensional o multidimensional. En el análisis unidimensional, la 
sensibilización se aplica una sola variable, mientras que el multidimensional se examina los 
efectos sobre los resultados que se producen por la incorporación de variables simultáneas en dos o 
más variables relevantes”73 
 

                                                            
73 SAPAG Nassir & Sapag Reinaldo, Preparación y Evaluación de Proyectos, 4ta Edición, 2000, Chile, Editorial McGraw-
Hill, pág.380. 
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Para tomar una decisión más acertada adicional a los criterios de evaluación es 

necesario aplicar  modelos de sensibilización que ayudarán a una mejor toma de 

decisiones. 

 

Cuadro Nro.106: Análisis de Sensibilidad 

  VAN ORIGINAL TIR ORIGINAL 
   $                                   7,257.79  25,07%

ANÁLISIS SENSIBILIDAD :  VARIABLE VENTAS 
DESCRIPCION VAN  INVERSIONISTA TIR INVERSIONISTA 
Incremento del  5%  $                                   14,340.91 35.08%
Incremento del  10%  $                                   21,424.03 45.37%
Disminución del 5%  $                                       174.66  15.40%
Disminución del 10%  $                                   (6,908.46) 6.13%

ANÁLISIS SENSIBILIDAD : PRECIO INSUMOS 
DESCRIPCION VAN  INVERSIONISTA TIR INVERSIONISTA 
Incremento del  5%  $                                     4,591.67 21.39%
Incremento del  10%  $                                     1,925.54 17.76%
Disminución del 5%  $                                     9,923.91 28.80%
Disminución del 10%  $                                   12,590.03 32.57%

ANÁLISIS SENSIBILIDAD : SUELDOS 
DESCRIPCION VAN  INVERSIONISTA TIR INVERSIONISTA 
Incremento del  5%  $                                     4,674.54 21.50%
Incremento del  10%  $                                     2,091.28 17.98%
Disminución del 5%  $                                     9,841.04 28.69%
Disminución del 10%  $                                   12,424.29 32.34%

Elaborado por: Ximena Barahona 
 
Al  aplicar diferentes variables y porcentajes de variación  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 Evaluación. 

 

Dado que la rentabilidad del proyecto es mínima 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. 

 

• 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. 

 
• El período de recuperación del proyecto es de 4 años 8 meses. 

 
• La relación Costo/ beneficio es de  1.02 lo que establece que por cada dólar 

invertido se ganará 2 centavos, por lo que se debe procurar es incrementar el 

número de eventos. 
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CAPITULO 5 

 

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 

 

5.1. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 
 

• Una vez realizado una comparación entre la Oferta y Demanda analizado en el 

Estudio de Mercado se determinó una Demanda Insatisfecha de 1740 eventos 

por cubrir. 

 

• Al realizar el trabajo de campo se determina que el 74,40% de la población está 

dispuesta a contratar el servicio de una empresa de organización de eventos 

infantiles. 

 

• Se estableció  el precio del servicio  en $ 9 por niño,  y como mínimo 20 niños 

por evento. Precio que se basa en la competencia, en este caso  del mercado 

más cercano que es la ciudad de Ibarra, debido a que  en la ciudad de Otavalo 

no existe empresa alguna que preste el servicio de organización de eventos 

infantiles. 

 

• Para la empresa de organización de eventos infantiles, se determina como 

tamaño óptimo, basándose como unidad de medida el número de eventos, la 

organización de 24 eventos al mes.  

 

• La empresa estará ubicada al norte de la ciudad de Otavalo, exactamente en la 

Ciudadela Jacinto Collahuazo, sector que cuenta con servicios básicos, vías y 

medios de comunicación que permitirán una adecuada prestación del servicio. 

• La inversión inicial para la ejecución del proyecto será 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. 

 

• La razón social de la empresa se la estableció como “Sonrisas y Diversión” y 

como eslogan “Porque su niño se merece lo mejor”. 

 

• El VAN del Proyecto como del Inversionista es positivo por lo que se 

determina que es  rentable. 

 

• Así mismo, la TIR  del Proyecto y del Inversionista son mayor que la tasa de 

descuento por lo que se considera viable. 

 
• El período de recuperación del proyecto es de 4 años 9 meses. 

 

• La relación Costo/ beneficio es de  1.02 lo que establece que por cada dólar 

invertido se ganará 2 centavos, por lo que se debe procurar es incrementar el 

número de eventos. 

 

5.2. RECOMENDACIONES: 

El presente proyecto es viable pero ligeramente rentable, sin embargo su 

ejecución merece una serie de observaciones: 

• Establecer un plan que permita incrementar el número de eventos a ser 

atendidos, ya que al ser una ganancia mínima se debe procurar cubrir el mayor 

número de eventos posibles, que se verá reflejado en la rentabilidad de la 

empresa. 

• 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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• Procurar vender un servicio de calidad con la finalidad de establecer una 

fidelización 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. 

• 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. 

 

 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

A N E X O S 
 
 
 



CLASES CIIU 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 Y 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.P 3
9233 ACTIVIDADES DE JARDINES BOTANICOS Y ZOOLOGICOS Y DE PARQUES NACIONALES 4
9241 ACTIVIDADES DEPORTIVAS 8
9249 OTRAS ACTIVIDADES DE ESPARCIMIENTO 8
9301 LAVADO, LIMPIEZA Y TEÑIDO DE PRENDAS DE TELA O DE PIEL 18
9302 PELUQUERIA Y OTROS TRATAMIENTOS DE BELLEZA 5
9303 POMPAS FUNEBRES Y ACTIVIDADES CONEXAS 2

ANEXO A: CLASIFICACIÓN CIIU



PRIMARIA SECUNDARIA

Identificar al grupo meta y sus 
caracteristicas Determinar la situación laboral de los Padres de familia x Mercado Objetivo

Encuesta
¿Usted trabaja actualmente?

padres de familia SI                                   ¿Cuál es la actividad principal a la que se dedica?
                                             a) Artesanías
                                             b) Comercio
                                             c) Empleado Público
                                             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?
realación a los niños en el hogar a) Padre

b) Madre
c) Ambos
d) Otro ( Especifique )

Determinar el nùmero de niños menores de
12 años por familia

Padres de familia x Mercado Objetivo Encuesta ¿Cuántos niños menores de 12 años existen en su familia?

a) 1 a 2
b) 3 a 4
c) Más de 4 ( Especifique) ………………………………..

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) Más de $ 500

Conocer si las familias fesejan el cumpleaños

de sus hijos menores de 12 años

Miembrosde Familia x Mercado Objetivo Encuesta ¿Festeja usted el cumpleaños de sus hijos menores de 12 años?

SI                            ¿ Por qué?   
                                a) Por costumbre
                                b) Por Satisfacción
                                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 cumpleaños de sus hijos?
cumpleaños. a) Siempre

b) Rara Vez
c) Nunca
d) Otro ( Especifique)……………………………………………….

ANEXO B: MATRIZ DE INFORMACIÓN 

MATRIZ DE INFORMACION
TIPOOBJETIVOS ESPECIFICOS INFORMACION FUENTE INSTRUM. PREGUNTA



Determinar las preferencias de los hogares Padres de familia x Mercado Objetivo Encuesta ¿Dónde usted frecuentemente realiza las fiestas infantiles?
a) Casa
b) Local Alquilado
c) Centro Educativo
d) Otro ( Especifique)

Estipular frecuencia de invitaciones Padresde familia x Mercado Objetivo Encuesta ¿ Con qué frecuencia su hijo recibe invitaciones para eventos infantiles?
para  conocer adicionalmente  el merca a) Quincenalmente
do potencial b) Mensualmente

c) Trimestralmente
d) Semestralmente
e) Otro ( Especifique)

Identificar la demanda insatisfecha de 
organización de eventos infantiles

Identificar la DEMANDA del servicios de
organización de eventos infantiles 

Padres de familia x Mercado Objetivo Encuesta ¿Conoce o ha escuchado de alguna empresa de organización de  eventos infantiles ?

Si                                                                           ¿ Dónde?
No

Padres de familia x Mercado Objetivo Encuesta ¿Usted contrataría los servcicios de una empresa de organización de eventos
infantiles  quecuente con local propio ?

Si                                                           ¿ Por qué?
No                                                         ¿ Por qué ?

Estipular el tiempo promedio de servicio Padres de Familia x Mercado Objetivo Encuesta ¿Por qué lapso de tiempo usted estaría dispuesto a pagar?
a) De 1 a 2 horas
b) De 3 a 4 horas 
c) Otro ( Especifique)

Conocer los días de preferencia para el Padres de familia x Mercado Objetivo Encuesta ¿Cuando preferiría se realice la fiseta de su hijo?
festejo del cumpleaños a) Entre Lunes a Jueves

b) Viernes
c) Sábado
d) Domingo

Determinar el horario de preferencia Padres de Familia x Mercado Objetivo Encuesta ¿Qué horario le agradaría para la fiesta infantil?
a) En la mañana
b) En la tarde
c) En la Noche

Estipular la cantidad promedio e niños por
evento

Padres de familia x Mercado Objetivo Encuesta ¿ A cuántas niños invitarìa usted a la fiesta infantil de su hijo ?

a)  De 10 a 15 niños
b) De 16 a 20 niños
c) De  21 a 25 niños
d) Más de 25 niños

Determinar presupuesto aproximado de Padres de familia x Mercado Objetivo Encuesta ¿Qué presupuesto generalmente gasta en la organización de la 
gasto en una fiesta infantil fiesta de su hijo?

a) De $ 50 a $ 80
b) De $ 81 a $ 110
c) De $ 111 a $ 140
d) De $ 141 a $ 170



Determinar los servciios requeridos por los
clientes potenciales

Padres de familia x Mercado Objetivo Encuesta ¿Qué actividades usted considera deben existir en un evento infantil?

Conocer nuestro potencial mercado meta Padres de Familia x Mercado Objetivo Encuesta ¿Hasta qué edad usted festejaría el cumpleaños a su hijo?

Identificar la OFERTA de organización de

eventos infantiles

Propietarios de 
locales insumos de 
fierstas infantiles

x Papelerias / Bazares Entrevista ¿Cuál es la principal actividad de su negocio?

Propietarios de 
locales insumos de 
fierstas infantiles

x Papelerias / Bazares Entrevista ¿Tiempo de funcionamiento de su local?

Propietarios de 
locales insumos de 
fierstas infantiles

x Papelerias / Bazares Entrevista Horario de Atención

Propietarios de 
locales insumos de 
fierstas infantiles

x Papelerias / Bazares Entrevista ¿Expende artículos para eventos infantiles?

SI                                                  ¿ Por qué?
                                                      a) Existe Demanda
                                                      b) Diversificar el negocio
                                                      c) Otro ( Especifique)

NO

Conocer principales consumidores Propietarios de 
locales insumos de 
fierstas infantiles

x Papelerias / Bazares Entrevista ¿Quiénes son sus principales consumidores de los artículos para eventos

infantiles?

a) Instituciones Educativas
b) Padres de Familia
c) Otro ( Especifique)

Determinar los artículos que tienen mayor

demanda

Propietarios de 
locales insumos de 
fierstas infantiles

x Papelerias / Bazares Entrevista ¿Qué tipo de artículos se vende mayoritariamente?

a) Globos
b) Sorpresas
c) Piñatas
d) Snacks
e) Otro



Conocer el desarrollo de la demanda Propietarios de 
locales insumos de 
fierstas infantiles

x Papelerias / Bazares Entrevista La demanda de productos para eventos infantiles se

a) Ha incrementado
b) Ha disminuido
c) Ha mantenido

Conocer proveedores Propietarios de 
locales insumos de 
fierstas infantiles

x Papelerias / Bazares Entrevista Quiénes son sus principales proveedores de artículos para eventos infantiles?

Determinar en donde estan ubicados los

proveedores

Propietarios de 
locales insumos de 
fierstas infantiles

x Papelerias / Bazares Entervista ¿Dónde se ubican generalmente sus principales proveedores de artículos para

eventos infantiles?
a) Quito
b) Ibarra
c) Guayaquil
d) Cuenca
e) Otros ( Especifique)

Conocer forma de pago a proveedores Propietarios de 
locales insumos de 
fierstas infantiles

x Papelerias / Bazares Entrevista ¿Cómo es la forma de pago que generalmente le proporcionan sus proveedores?

a) Contado

b) Crédito                          ¿A qué plazo?
                                            a) De 1 a 8 días
                                            b) De 9 a 15 días
                                            c) De 16 a 30 días
                                            d) Otro ( Especifique)

Estipular el promedio de venta para conocer

el mercado

Propietarios de 
locales insumos de 
fierstas infantiles

x Papelerias / Bazares Entrevista El promedio de venta mensual aproximadamente es:

a) Menos de $ 300
b) De $ 301 a $ 600
c) Más de $ 600

Determinar que época del año es la de mayor

demanda de artículos para eventos infantiles

Propietarios de 
locales insumos de 
fierstas infantiles

x Papelerias / Bazares Entrevista ¿Cu{ales son los dos meses m{as importantes del año en la venta de artículos para

eventos infantiles?

Conocer al oferente más fuerte Propietarios de 
locales insumos de 
fierstas infantiles

x Papelerias / Bazares Entrevista ¿ Cuál es su principal competencia?

Conocer la estrategia para competir en el

mercado

Propietarios de 
locales insumos de 
fierstas infantiles

x Papelerias / Bazares Entrevista ¿Qué estrategia ha utilizado para enfrentar a su competencia?



Nombre:
Razón Social:
Dirección:

1 ¿ Cuál es la actividad principal de  su negocio?

2 ¿ Cuánto tiempo de funcionamiento tiene su negocio?

3 ¿Cuál es su horario de atención?

4 ¿ Expende articulos para eventos infantiles?

4.1.1. ¿Por qué ?
4.1.   SI

a) Existe demanda
b) Diversificar el negocio
c) Otro ( Especifique)

4.2.   NO

5 ¿ Quiénes son sus principales consumidores de los artículos para eventos infantiles?

5.1. Instituciones Educativas
5.2. Padres de Familia
5.3. Otro ( Especifique)

6 ¿Qué tipo de artículos para la realización de eventos infantiles se vende mayoritariamente?

6.1. Globos
6.2. Sospresas
6.3. Piñatas
6.4. Snacks
6.5. Otro ( Especifique)

ANEXO C: ENTREVISTA COMPETENCIA
E N T R E V I S T A

OBJETIVO :
El presente entrevista  pretende recolectar información sobre el desarrollo 
actividades de negocios que expenden artículos para eventos infantiles.



7

7.1. Ha incrementado
7.2. Ha disminuido
7.3. Ha mantenido

8 Quiénes son sus principales proveedores de artículos para eventos infantiles

9 ¿Dónde se ubican generalmente sus principales  proveedores de artículos para eventos infantiles?

9.1. Quito
9.2. Ibarra
9.3. Guayaquil
9.4. Cuenca
9.5. Otros ( Especifique)

10

10.1.   Contado
10.2.   Crédito                        ¿A qué plazo?

a) De 1 a 8 días
b) De 9 a 15 días
c) De 16 a 30 días
d) Otro ( Especifique)

11 El promedio de venta mensual aproximadamente es:

11.1. Menos de $ 300
11.2. De $ 301 a  $ 600            
11.3. Más de  $ 600

12 ¿Cuáles son los dos meses más importantes del año en la venta de artículos para eventos infantiles?

a) Enero                                                                  g) Julio
b) Febrero                                                                h) Agosto
c) Marzo                                                                  i) Septiembre
d) Abril                                                                    j) Octubre
e) Mayo                                                                  k) Noviembre
 f) Junio                                                                   l) Diciembre

¿Cómo es la forma de pago que generalmente le proporcionan sus proveedores?

En el último año , la demanda de productos para eventos infantiles se:



13 ¿Cuál es su principal competencia? 

14 ¿Qué estrategia ha utilizado para enfrentar a su competencia?



1. ¿Es usted madre o padre de familia?

1.1.  SI

1.2.  NO
2. ¿Usted trabaja actualmente?

2.1.  SI 2.1.1. ¿Cuál es la actividad principal a la que se dédica?
a) Artesanias
b) Comercio
c) Empleado Público
d) Empleado Privado
e) Otro ( Especifique) ……………………………………..

2.2.  NO

3.

3.1. Padre 
3.2. Madre
3.3. Ambos
3.4. Otro ( Especifique……………………………………………………………..

4. ¿Cuántos niños menores de 12 años existen en su familia?

4.1. Ninguno
4.2. De 1 a 2
4.3. De 3 a 4
4.4. Más 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. Más de $ 500

Anticipamos el agradecimiento por su colaboración:

PERFIL : SOCIOECONÒMICO DEL CLIENTE POTENCIAL

¿Quién es el jefe del hogar?

ANEXO D: ENCUESTA CLIENTES POTENCIALES
E N C U E S T A

La presente encuesta es un trabajo realizado para la obtencion de inform
para el desarrollo del proyecto de grado de  Escuela Politécnica del Ejer



6.

6.1.  SI Por qué? a) Por costumbre
b) Por satisfacción
c) Por compromiso
d) Otro (Especifique) ………………………………………

6.2.  NO Por qué? a) Costos
b) Falta de Tiempo
c) Lugar Adecuado
d) Otro (Especifique) ………………………………………

7.

7.1. Siempre
7.2. Rara Vez
7.3. Nunca
7.4. Otro ( Especifique……………………………………………………………….

8. ¿ Dónde usted frecuentemente realiza las fiestas infantiles?

8.1. Casa
8.2. Local Alquilado
8.3. Centro Educativo
8.4. Otro (Especifique ……………………………………………………………….

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 ( Especifique……………………………………………………………….

10. ¿Conoce o ha escuchado usted de alguna empresa de organización de eventos infantiles?

10.1.   SI ¿ Dónde?

10.2.   NO

PERFIL : FRECUENCIA DEL SERVICIO
¿ Festeja usted el cumpleños de sus hijos menores de 12 años?

¿ Con qué frecuencia usted festeja el cumpleños de sus hijos?



11. ¿Usted contrataría los servicios de una empresa de organización de eventos infantiles que cuente con local propio?

11.1.   SI Por qué? …………………………………………..

11.2.   NO Por qué? …………………………………………..

12. ¿Por qué lapso de tiempo, estaría usted dispuesto a pagar para la fiesta de su hijo?

12.1. De 1 a 2  horas
12.2. De 2 a 4  horas
12.3. Otro ( Especifiqu……………………………………………………………….

13. ¿Cuando prefeririá usted se realice la fiesta de su hijo?

13.1.  Entre  Lunes a Jueves
13.2. Viernes
13.3. Sábado 
13.4. Domingo

14. ¿Qué horario le agradaría para la fiesta infantil?

14.1. En la mañana
14.2. En la tarde
14.3 En la noche

15. ¿ A cuántos niños invitaría a la fiesta infantil de su hijo?

15.1. De 10 a 15 niños
15.2. De 16 a 20 niños
15.3. De 21 a 25 niños
15.4. Más de 25 niños

16. ¿ Qué presuspuesto generalmente gasta en la organización de la fiesta de su hijo?

PERFIL : GUSTOS Y PREFERENCIAS



16.1. De $ 50 a $ 80
16.2. De $ 81 a $ 110
16.3. De $ 111 a $ 140
16.4. De $ 141 a $ 170
16.5. Màs de $ 170  ( Especifique) ……………………………………………….

17. ¿Qué actividades usted consideraría deben exitir en un evento infantil?

18. ¿Hasta qué edad usted festejaría el cumpleaños de sus hijos?

GRACIAS POR SU COLABORACION



 

ANEXO E: MATRIZ DE ESTRATEGIAS 

 

MATRIZ DE ESTRATEGIAS 
DESCRIPCION ESTRATEGIA CÓMO QUIÉN CUANDO CUANTO 

Estrategia de Precio 
 

Establecer precios por 
paquetes.  

 Servicios en conjunto 
 

Empresa El cliente solicite el 
servicio 

El precio es de $ 9,00 
base por niño 

Estrategia de 
Promoción 
 

Venta Personal:     
 

Constituye la 
presentación directa de 
un servicio. 

Empresa - Empleados Proceso Continuo Se fijará un presupuesto 
mensual  alrededor  de   
$ 100,00. 

 Se empleara publicidad  A través de hojas 
volantes, trípticos y 
anuncios en los 
principales medios 
escritos de la ciudad de 
Otavalo 
 

   

Estrategia de Servicio 
 

Contar con el personal 
adecuado 

Generalmente los 
clientes se forman una 
opinión de la empresa  y 
de sus servicios a partir 
de este contacto o 
encuentro. 
 

Empresa En cada actividad que se 
desarrolle en un evento 
infantil 

Lo qué determine la Ley 
Laboral. 

Estrategia de Plaza 
 

Ubicación ( Sector Norte 
de la ciudad de Otavalo) 

El local cuenta con 
espacios suficientes para 
las diferentes 
actividades que se 
llevarán a cabo.  
Cuanta con vías de 
acceso y comunicación 
adecuados. 
 

Empresa- Empleados Local Fijo 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 organización de eventos infantiles  en 
la ciudad de Otavalo, Provincia de Imbabura. 

 

De los nombres estipulados en la lista siguiente, ¿cuál considera Ud. que es el más 
apropiado para una empresa de organización de eventos infantiles? 

 

 Sonrisas  y Diversión 
 
 

 Rincón de los Bajitos 
 
 

 

¿Cuál de los siguientes eslóganes, piensa  Ud. esta acorde con el nombre de la empresa de 
organización de eventos infantiles? 

 ¡Porque sus hijos se merecen lo mejor! 
 

 OH! 
 
 
 
 

 
 
 

GRACIAS POR SU COLABORACIÒN!! 

 

 



Diversificación de servicios y 
actividades, que permitirán 
controlar la estipulación de  
precios y ser lideres en el 

mercado de organización de 
eventos infantiles. 

 
Brindar un servicio de calidad  y calidez para 

los niños, promoviendo que  sus fiestas sean 

fechas inolvidables. Para la cual se cuenta 

con los equipos y personal calificado, que 

permitan organizar todos los aspectos de 

entretenimiento en beneficio de su 

satisfacción”

MAPA ESTRATÉGICO DE “SONRISAS Y DIVERSIÓN” 

2008 2009 2010 2011 2012 2013 

"Para el    año 2013  liderar 

la  organización  de  fiestas 

infantiles  en  la  provincia 

de  Imbabura con alegría y   

mediante  la    calidad  en 

todos sus servicios “  

PRINCIPIOS 

• Comunicación  

• Trabajo en equipo  

• Honestidad  

• Confianza  
INGRESO EN EL MERCADO 

DE EVENTOS INFANTILES 

LIDERAZGO    

ORGANIZACIONAL 

POSICIONAMIENTO EN EL 

MERCADO 

AMPLIACION DE COBERTURA DEL 

SERVICIOS 

MEJORAMIENTO EQUIPOS Y 

TECNOLOGÍA  HONESTIDAD 

RESPONSABILIDAD 

COMPROMISO

RESPETO 

ANEXO G: MAPA ESTRATEGICO 



 

GLOSARIO 

 
Demanda: cantidad de bienes y servicios que los consumidores, en un período 

determinado, están dispuestos y en condiciones de adquirirlos en función de sus 

precios, rentas que perciben y de las riquezas que poseen.1 

Desarrollo Infantil: es un  proceso de interacción entre el niño que crece y el 

ambiente. Intervienen y se relacionan básicamente factores biológicos, 

intelectuales, emocionales y sociales, posibilitando al niño al desarrollo de sus 

capacidades motrices sensoriales, cognoscitivas, afectivas y de relaciones con los 

demás.2 

Estudio de Mercado: encuesta, análisis de consumo y proyección de la demanda 

de un determinado producto en función de su precio, particularidades y  

condiciones medio-ambientales.3 

Evaluación de proyectos: procedimiento analítico mediante el cual se cuantifican 

los costos y se determinan los  beneficios sociales y/o económicos que genera o 

generará un proyecto.4 

Estudio Financiero: los objetivos de este estudio son ordenar y sistematizar la 

información de carácter monetario que proporcionaron las etapas anteriores. 

Consiste en identificar y ordenar todos lo ítems de inversiones, costos e ingresos 

que puedan deducirse de los estudios previos.5 

Estudio Organizacional: definir la estructura organizativa que más se adapte a 

los requerimientos de su posterior operación. Es fundamental para definir las 

                                                            
1 Martínez D, Patricio, Diccionario económico básico, ISBN 2da.edición, 2003,pág.37 
2 Delgado R, Ernesto, Situación de la Infancia en el Ecuador, Génesis Ediciones, 1992, pág. 12. 
3 Martínez D, Patricio, Diccionario económico básico, ISBN 2da.edición, 2003,pág.47 
4 Ibid,pág.48 
5 Sapag Ch,Nassir & Reinaldo, Preparación  y Evaluación de Proyectos, McGraw-Hill IV Edición, 2000, pág. 26 



necesidades de personal calificado para la gestión, y por lo tanto, estimar con 

precisión los costos indirectos de la mano de obra ejecutiva.6 

Estudio Técnico: tiene por objeto proveer información para cuantificar el monto 

de las inversiones y de los costos de operación pertinente a esta área, se deberá 

definir la función de producción que optimice el empleo de recursos disponibles 

en la producción del bien o servicio del proyecto.7 

Eventos infantiles: Suceso importante y programado, de índole social a través del 

cual con una serie de actividades y  juegos se entretiene a un grupo de niños. 

 

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 créditos; muestra la totalidad de gastos, inversiones y pagos en efectivo 

que se realiza.8 

Infancia: período inicial de la vida del ser humano, en el cual adquiere su 

formación básica en lo físico, 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.9 

Índice de Rentabilidad: relación que se obtiene entre el promedio de los índices: 

resultado del ejercicio y los activos productivos promedio y, resultados del 

ejercicio y el patrimonio promedio.10 

Juego: el juego no deja de ser una ocupación de principal importancia en la niñez. 

La naturaleza implanta fuertes inclinaciones o propensiones al juego en todo niño 

normal, para asegurarse de que serán satisfechas ciertas necesidades básicas del 

desarrollo. 11 

                                                            
6Ídem pág. 24. 
7 Ídem, pág. 22 
8 Chiriboga R, Alberto, Diccionario Técnico Financiero Ecuatoriano, ISBN, 2003, pág.66 
9 Delgado R, Ernesto, Situación de la Infancia en el Ecuador, Génesis Ediciones, 1992, pág. 11. 
10 Chiriboga R, Alberto, Diccionario Técnico Financiero Ecuatoriano, ISBN, 2003, pág.83 
11 Calero P, Maviolo, Educar Jugando, Editorial San Marcos, 2006, pág.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 económicos donde se encuentran demandantes interesados 

en adquirir  los que los oferentes desean vender. Cada transacción de un bien o 

servicio tiene efecto sobre las otras que se realicen sobre aquella.12 

Oferta: cantidad de bienes y servicios disponibles en un mercado, a un 

determinado precio y ciertas condiciones.13 

Satisfacción del cliente: Es la evaluación que realiza el cliente respecto de un 
producto o servicio, en término de si ese producto o servicio respondió a sus 
necesidades y expectativas. 
 
Sector terciario: Comprende: 1) Comercio al por mayor y al por menor; 
reparación de vehículos, automotores, motocicletas, efectos personales y enseres 
domésticos;2) Hoteles y Restaurantes;3) Transporte, almacenamiento y 
comunicaciones; 4) Intermediación Financiera; 5) Actividades inmobiliarias, 
empresarial; 6) Administración pública y defensa, planes de seguridad social de 
afiliación obligatoria;7) Enseñanza;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 órganos 
extraterritoriales. 14 

Servicios: en economía, actividades que no implican la producción de bienes 

materiales pero que procuran satisfacer directa o indirectamente algunas 

necesidades individuales o colectivas del ser humano. Ejemplo: la atención 

médica, legal, trabajos domésticos, etc.15 

                                                            
12 Greco, Orlando, Diccionario de Economía, Valleta ediciones, 1999, pág.310. 
13 Idem, 1999, pág.340. 
14 Instituto Nacional de Estadísticas y Censos; Imbabura: Análisis de los Resultados Definitivos del  VI Censo de Población 
y V de Vivienda 2001, Ecuador. 
15Martínez D, Patricio, Diccionario económico básico, ISBN 2da.edición, 2003,pág.117 
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