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RESUMEN

En los ultimos afos el cantdn Pujii ha tenido un crecimiento constante
por lo que se ha convertido en un canton donde se puede invertir, ya que
existen varias empresas y grupos sociales que necesitan realizar sus
eventos sociales como matrimonios, bautizos, primera comunion,
eventos empresariales entre otros.

Por ser el canton Pujili un lugar localizado cerca de la capital de la
provincia, no cuenta con un lugar que ofrezca un servicio de calidad en lo
referente al alquiler de salones de recepcion para la realizacion de
cualquier clase de evento social, por lo que se busca retribuir al canton
con fuentes de trabajo y a la vez ofrecer un lugar donde puedan realizar
cualquier tipo de eventos.

Por estas razones se ha realizado la propuesta del siguiente proyecto de
factibilidad para la creacion del Centro de Convenciones Karibl que se
encontrara en las cercanias del canton con la finalidad de brindar un
lugar donde las personas y empresas puedan realizar sus eventos
sociales o empresariales no solo para la poblacién de Puijili sino de todos
los cantones de la provincia de Cotopaxi.

El Centro de Convenciones Karibu serd un lugar comodo, entretenido,
enfocado y dedicado a la planeacion, organizacién e implementacion
integral de eventos.

El principal objetivo sera ofrecer un servicio de excelencia y calidad, de

acuerdo a las necesidades del cliente para la satisfaccion y alegria de



XVi
todos los invitados que asistan a los eventos tanto sociales como

empresariales.

PALABRAS CLAVE: PROYECTO DE FACTIBILIDAD, CENTRO DE

CONVENCIONES, EVENTOS SOCIALES, PUJILI, COTOPAXI



XVii

ABSTRACT

In recent years Pujili has grown constantly so has become a place where
you can invest your money because there are several companies and
social groups that need a place to hold social events such as: weddings,
baptisms, first communions, corporate events, etc.

Pujili city is a place located near the Province’s Capital, It doesn’t have a
place that offers quality service in relation to renting reception halls for
conducting any kind of social events. So seeks this project create jobs
and while going to offer a place where they can make any type of events.

For these reasons the proposal is make a project for the creation of the
Karibl’s Convention Center to be found near city in order to provide a
place where people and businesses going to have a place for to hold
social or business events for the Pujili’'s population and all cities of
Cotopaxi Province too.

Karibd’s Convention Center will be a modern, comfortable, fun, smart
place, dedicated to the planning, organization and implementation of
integrated events.

The objective main will be to provide excellent service and quality,
according to customer requirements to the satisfaction and joy of all the

guests who attend both social and business events.
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CAPITULO |

DEFINICION DEL TEMA

PROYECTO DE FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UN
CENTRO DE CONVENCIONES SOCIAL Y EMPRESARIAL EN EL
CANTON PUJILI DE LA PROVINCIA DE COTOPAXI

UNIDAD RESPONSABLE

Departamento de Ciencias Economicas, Administrativas y del

Comercio.

RESPONSABLES DEL PROYECTO

Ing. Viviana Bonilla

Ing. Diana Salguero

COLABORADORES CIENTIFICOS

Eco. Carlos Parrefio Herrera (Director del proyecto)

Ing. Galo Vasquez Acosta (Codirector del proyecto)

LOCALIZACION GEOGRAFICA DEL TEMA

El desarrollo del proyecto se realizara en la zona urbana del cantdon
Pujili

AREA DE INFLUENCIA

El presente proyecto beneficiara principalmente al canton Pujili y a

cantones aledafios como Latacunga, Salcedo y Saquisili; ya que, la
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distancia entre estos no es extensa y el servicio brindado al ser de
calidad sera atractivo para la poblacion Cotopaxense.

ANTECEDENTES

El Cantén Puijili fue fundado en 1657, pertenece a la Provincia
de Cotopaxi, ubicada en la zona central del Ecuador. La cabecera
cantonal se encuentra a 2.961 msnm, en las laderas del monte

Sinchahuasin.

El clima de la zona es templado en su zona urbana, frio en las
regiones altas y calidas en areas del subtrépico. El canton tiene un
area de 1.305 km?,

La poblaciébn econémicamente activa alcanza a 27681 habitantes,
de acuerdo con los datos presentados por el Instituto Ecuatoriano de
Estadisticas y Censos (INEC), del ultimo Censo de Poblacién y

Vivienda, realizado en el pais (2010).

En los alrededores de la ciudad, se destaca su tradicion alfarera de
primer orden, entre otras cosas se producen tejas esmaltadas de
diversos colores, pondos, vasijas, etc.

Una de las celebraciones icono de esta tierra es el Corpus Christi
gue es una fiesta tradicional en la que confluyen manifestaciones
religiosas y paganas, pues rememora la fiesta de la eucaristia y al
mismo tiempo recrea bailes y danzas ancestrales de los indigenas en

agradecimiento a su Dios Sol por las buenas cosechas.

Por ser el cantdn Pujili un lugar localizado cerca de la capital de la
provincia, no cuenta con un lugar que ofrezca un servicio de calidad
en lo referente al alquiler de salones de recepcién para la realizaciéon

de cualquier clase de evento social.


http://es.wikipedia.org/wiki/Cotopaxi_(provincia)
http://es.wikipedia.org/wiki/Ecuador
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Por tal motivo se plantea el Proyecto de Factibilidad para la
Creacion de un Centro de Convenciones social y empresarial en el
Canton Pujili de la Provincia de Cotopaxi, dirigido a contribuir en el

mejoramiento y desarrollo del sector.

El proyecto consiste en la realizacion de un estudio para determinar
la factibilidad técnica, economica y financiera que puede tener la
implantacion de un Centro de Convenciones en el Canton Pujili,
mediante el desarrollo de estudios de mercado, técnico, de

localizacion, administrativo y financiero.

El Estudio de Factibilidad ejecutado demuestra la viabilidad que

puede tener la ejecucién de este tipo de proyecto en este canton.

El estudio de factibilidad tiene como fin estimar las ventajas y
desventajas de caracter técnico y financiero, para la puesta en
marcha del proyecto de inversion, de manera que se puedan reducir
al minimo las probabilidades de fracaso en la toma de decisiones y

del desarrollo del mismo.

El presente proyecto define claramente el problema a solucionar y
las razones de su realizacion, los objetivos del mismo y desarrolla una
serie de estudios y analisis que permiten dar solucién al problema,
empezando con el estudio de mercado, pasando al estudio técnico y
llegando al estudio financiero que nos permitira analizar la viabilidad

del proyecto.

JUSTIFICACION E IMPORTANCIA

El proyecto se ve enfocado a solucionar la necesidad de los
habitantes del canton Pujili de disponer dentro del casco urbano de un
lugar donde se puedan organizar diferentes eventos, tanto familiares,
sociales y convenciones de las distintas empresas e instituciones

publicas y privadas de la provincia de Cotopaxi.



En la actualidad el canton Pujili cuenta con dos salones de
recepciones y dos locales que no brindan las comodidades y espacio
fisico que la poblacién requiere para organizar sus eventos tanto
sociales, empresariales o politicos, entre otros; debido a esto la
poblacion Pujilense se ve en la necesidad de buscar un lugar que
cubra con todas sus expectativas y requerimientos en otros cantones
de la provincia siendo los mas cercanos: en el canton Latacunga (con
sus centros de recepciones El Bambu, San Luis, El Castillo, El Fogon,
salones de hoteles entre otros), en el canton Salcedo (con sus
principales locales la hosteria Rumipamba de las Rosas y El Surillal) y

en Saquisili: Gilocarmelo.

El deseo de poner en marcha este proyecto es con la finalidad de
poner al servicio del cantdén y la provincia un lugar donde se pueda
atender toda clase de eventos corporativos, sociales y politicos sin
que los clientes se preocupen por la organizacién del evento (local,
alimentacion, transporte y decoracién), ofreciendo un local con
capacidad para aproximadamente 250 personas con todas las
comodidades a precios accesibles, para la realizacion de
lanzamientos de productos o servicios, reuniones de trabajo, ruedas
de prensa, seminarios Yy conferencias, bodas, quinceafieras,
graduaciones, primeras comuniones, bautizos, aniversarios, bingos o
cualquier acto que requiera realizar el cliente; el cual sera financiado a
través de una institucion financiera o de la Corporacion Financiera

Nacional.

Ademas al implantar un centro de convenciones social y
empresarial fomentaremos el desarrollo socio econémico del cantén y
la provincia al generar fuentes de empleo a distintas familias del

sector.
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19.1

19.2

OBJETIVOS DEL PROYECTO

OBJETIVO GENERAL

Disefiar un Proyecto de Factibilidad para la Creacién de un centro
de convenciones social y empresarial en el Canton Pujili de la

Provincia de Cotopaxi.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

Desarrollar un estudio de mercado que nos permita recolectar
informacion acerca de los clientes, el tipo de servicio, el precio, las
promociones, los competidores y los proveedores con la finalidad de
poder analizar y conocer la oferta, la demanda potencial y la demanda

insatisfecha.

Realizar un estudio técnico eficiente que nos ayude a determinar el
tamafio y la localizacién, la infraestructura, los equipos necesarios y la
inversion requerida; asi como también los costos de inversién y
operacion, desarrollando un analisis que nos permita establecer el

proceso que se llevara a cabo.

Determinar la estructura de la empresa y las funciones administrativas
necesarias para el adecuado funcionamiento y desempefio de la

organizacion.

Elaborar un estudio financiero donde se resuma la inversion que se
requerira para la puesta en marcha del proyecto; estableciendo la
estructura de financiamiento, presentando proyecciones de los
ingresos, costos y gastos; determinando los estados de resultados y
balances generales; y, realizando un analisis de los indicadores

financieros que tendra el proyecto.
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Establecer los evaluadores (VAN y TIR) que se generan por la

operacion del centro de convenciones.

METAS

Identificacion de la demanda insatisfecha existente en el canton Puijili
en cuanto a la organizacion de eventos y la utilizacion de un centro de

convenciones durante el primer mes.

Caracterizacion de la infraestructura y equipos necesarios para el

buen funcionamiento del centro de convenciones en el segundo mes.

Determinacion del tipo de personal, nivel de formacion vy
especializacion, requerido para cada una de las actividades que se

desarrollaran en el negocio durante el tercer mes.

Establecimiento de los recursos requeridos para el impulso del

proyecto en el cuarto mes.

Determinacion de la rentabilidad esperada y si la Tasa Interna de
Retorno es mayor al Costo de Oportunidad de invertir en otros

proyectos u otro tipo de negocio en una etapa durante el sexto mes.

METODOLOGIA

METODO DEDUCTIVO:

La deduccion va de lo general a lo particular. EIl método deductivo
parte de los datos generales aceptados como valederos, para deducir
por medio del razonamiento légico, varias suposiciones; es decir,;
parte de verdades previamente establecidas como principios
generales, para luego aplicarlo a casos individuales y comprobar asi

su validez.



El presente método de investigacion se lo aplicara en la definicion
de la oferta y la demanda; ademas del diagndstico situacional en la

parte interna y externa que generara la creacion del proyecto.

METODO INDUCTIVO:

La induccion va de lo particular a lo general. Empleamos el método
inductivo cuando de la observacion de los hechos particulares
obtenemos proposiciones generales, o sea, es aquél que establece un
principio general una vez realizado el estudio y analisis de hechos y

fendmenos en particular.

La induccidon es un proceso mental que consiste en inferir de
algunos casos particulares observados la ley general que los rige y

gue vale para todos los de la misma especie.

El mencionado método de investigacion sera utlizado en la
determinacién de la localizacién, tamafio e ingenieria del proyecto; es
decir se debe conocer cada uno de los elementos que requiere la

consecucién de los objetivos.

METODO SISTEMATICO

Es un proceso mediante el cual se relacionan hechos
aparentemente aislados y se formula una teoria que unifica los
diversos elementos. Consiste en la reunion racional de varios
elementos dispersos en una nueva totalidad, este se presenta mas en
el planteamiento de la hipoétesis. El investigador sintetiza las
superaciones en la imaginacién para establecer una explicacion

tentativa que se sometera a prueba.

El método sistematico se lo aplicara en el estudio financiero, donde

se resumira los costos analizados en el estudio de mercado, técnico y



organizacional ya que al ser elementos dispersos se utilizan para la

ejecucion del proyecto.

METODO ANALITICO

Se distinguen los elementos de un fendmeno y se procede a
revisar ordenadamente cada uno de ellos por separado. La fisica, la
guimica y la biologia utilizan este método; a partir de Ila
experimentacion y el andlisis de gran niumero de casos establecen
leyes universales. Consiste en la extraccion de las partes de un todo,
con el objeto de estudiarlas y examinarlas por separado, para ver, por

ejemplo las relaciones entre las mismas.

Estas operaciones no existen independientemente una de la otra;
el andlisis de un objeto se realiza a partir de la relacion que existe
entre los elementos que conforman dicho objeto como un todo; y a su
vez, la sintesis se produce sobre la base de los resultados previos del

andlisis.

El Estudio Organizacional requiere la utilizacion de este método de
investigacion, debido a que se requiere identificar de manera clara la
estructura organizacional y las funciones de las personas que se

encuentran involucradas en el proyecto.

TECNICAS E INSTRUMENTOS DE INVESTIGACION

FUENTES DE INFORMACION:

Fuentes primarias (o directas).- son las que estan localizadas en
la unidad basica de informacion, es decir, consumidores,
distribuidores y en general, en el mercado del que se desea obtener
informacion adecuada. Se trata de fuentes de las que se puede
obtener con mayor o menor facilidad la informacion necesaria para

tomar determinadas decisiones, pero que es necesario recoger



especificamente en cada caso con las técnicas o procedimientos
adecuados; son en si los datos obtenidos "de primera mano", por el
propio investigador y que se llegan a esta a través de encuestas

personales a la poblacién meta.

La informacién primaria para el presente proyecto se la encontrara
de manera directa a través de la encuesta dirigida al segmento de
mercado definido para el uso del servicio de un centro de

convenciones social y empresarial en el canton Puijili.

Fuentes Secundarias: estan situadas en el exterior de la empresa
y la informacion que puede proporcionar ha sido previamente
elaborada con caracter general por determinadas personas o
entidades.

Estas fuentes pueden ser metodolégicas como por ejemplo
manuales, publicaciones, revistas, estudios, entre otros y datos
estadisticos como los proporcionados por el Instituto Ecuatoriano de

Estadisticas y Censos.

TECNICAS DE INVESTIGACION.

a. Encuestas. Es una técnica que consiste en obtener informacién
acerca de una parte de la poblacion o muestra, mediante el uso del
cuestionario o de la entrevista. La recopilacion de la informacion se
realiza mediante preguntas que midan los diversos indicadores que se
han determinado en la utilizacion de los términos del problema o de

las variables.

La encuesta sera aplicada en la zona urbana del canton Pujili,
provincia de Cotopaxi, las encuestas tienen por objetivo obtener
informacion estadistica, sera estructurada bajo un universo
poblacional de 8,781 habitantes, basados en un grado de confianza

92% y margen de error de 8% muestral.
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b. Sondeos de mercado.- Es un método de experimentacion aqui el
investigador obtiene del usuario informacion directa porque trata de
descubrir relaciones causa/efecto, para obtener informacién util en la
evaluacion de un proyecto y se utiliza en productos ya existentes en el
mercado.

Se observara en la zona urbana del cantdén Puijili el comportamiento

de los consumidores.

MARCO TEORICO

Dentro de los términos que seran utilizados para la realizacion del

presente proyecto son los siguientes:

Centro de Convenciones.- Es un lugar construido con el propdsito

de juntar agrupaciones de diferentes caracteres, sea comercial,
empresarial, cientifico o religioso, entre otros con la finalidad de

celebrar un determinado evento.

Los centros de convenciones fueron creados justamente para
quitarles a las personas un gran peso de encima; ya que; para la
realizacion tanto de fiestas y eventos sociales o empresariales
siempre se deben tomar aspectos como el lugar, la alimentacion, la
decoracion, el transporte, entre otros; por lo que en el presente
proyecto se brindara cada uno de estos servicios de tal manera que
tanto los organizadores como los invitados disfruten de un ameno

momento.
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Un gran evento siempre necesita, de una gran planificacion. Y este
es, justamente, el trabajo que se pretende prestar en el centro de

convenciones, teniendo una enorme oportunidad de servir a la gente.

Hoy en dia en los cantones de la provincia existen ofertas de
distintos salones de fiestas pero pocos son los que ofrecen un servicio
completo con distintos tipos de propuestas, otro punto esencial es la
ubicacion; ya que es indispensable que para la realizacion de
cualquier evento social o empresarial los invitados puedan acceder
desde todos los lugares y con el medio de transporte adecuado;
ademas de entregarles seguridad a través del servicio de

estacionamiento con un valet para su tranquilidad.

El centro de convenciones no solo tiene la ventaja de contar con
todos los servicios antes mencionados sino que también, contara con
las instalaciones necesarias para poder llevar a cabo cualquier tipo de

acontecimiento.

Otros de los conceptos que se revisara durante la elaboracién del

presente proyecto son los siguientes:

Local.- Es un sitio o lugar determinado para su uso. Es lo relativo a

un territorio o establecimiento para realizar una actividad.

Transporte.- Es el traslado de algun lugar a otro, de un elemento

pudiendo ser personas o bienes.

Alimentacién.- Es la ingestion de alimento para satisfacer

necesidades alimenticias por parte de las personas. Son porciones de
alimentos que pasan por un proceso de transformacion para poder ser

ingeridos.
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Decoracién.- Es la forma de adornar o distribuir los espacios de un

lugar ya sea un local, oficina, casa, entre otros; con la finalidad de

crear una sensacion agradable a la vista de los visitantes.

Area_infantil.- Es una sala especial dedicada para nifios de

diferentes edades, con el objetivo que encuentren diversion y

compartan con otros nifios.
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CAPITULO Il

ESTUDIO DEL MERCADO Y PLANEACION ESTRATEGICA

Del Estudio del Mercado

Antes de referirnos al estudio de mercado como tal, es importante
conocer que es el mercado, “es el ambiente social (o virtual) que
propicia las condiciones para el intercambio. En otras palabras, es la
institucion u organizacion social a través de la cual los ofertantes
(productores 'y vendedores) y demandantes (consumidores o
compradores) de un determinado bien o servicio, entran en estrecha
relacion comercial a fin de realizar abundantes transacciones
comerciales™; es decir es el lugar donde se instalan distintos tipos de
vendedores para ofrecer productos o servicios y acuden los
compradores para adquirir dichos bienes y/o servicios de acuerdo a

sus necesidades.

Dentro del mercado existe una evolucién de movimientos a la alza
y a la baja que se dan en torno a los intercambios de mercancias
especificas o servicios y ademas en funcién del tiempo o lugar; es asi
como aparece la delimitacion de un mercado de productos o servicios
gue puede ser: mercado local, mercado regional, mercado nacional o

mundial.

Y en funcién de la competencia, solo se dan los mercados de
competencia perfecta y de competencia imperfecta. El primero es
fundamentalmente teorico, pues la relacion entre los oferentes y los
demandantes no se da en igualdad de circunstancias, especialmente
en periodos de crisis; no obstante, entre ambos tipos de participantes
regulan el libre juego de la oferta y la demanda hasta llegar a un
equilibrio. ElI segundo, es indispensable para regular ciertas

! Mercado, recuperado 22 octubre de 2012 http://es.wikipedia.org/wiki/Mercado
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anomalias que, por sus propios intereses, podria distorsionar una de
las partes y debe entonces intervenir el Estado para una sana

regulacion.

Tomando en consideracion estos aspectos, para poder participar
en el mercado de manera que no se pierda esfuerzos y recursos es
necesario tenerlos presente; es por eso de la importancia de que en
cualquier proyecto que se desea emprender se realice un estudio de
mercado que permita conocer en qué medio se movera, si las
posibilidades de venta son reales y si los bienes o servicios podran
colocarse en las cantidades pensadas de modo que se cumplan con

los objetivos del negocio.

Se define al estudio de mercado como “una herramienta de
mercadeo que permite y facilita la obtencidon de datos, resultados que
de una u otra forma seran analizados, procesados mediante
herramientas estadisticas y asi obtener como resultado la aceptacion
0 no y sus complicaciones de un producto dentro del mercado™

Un estudio de mercado sirve principalmente para tener una nocion
clara de lo que requiere el negocio, conociendo el tamafio de la
infraestructura, previsiones para posibles ampliaciones posteriores, la
cantidad de consumidores que habran de adquirir el bien o servicio
gue se piensa vender durante un periodo a mediano plazo y el precio
al que estan dispuestos a obtenerlo. Ademas de las caracteristicas y
especificaciones del servicio o producto y tipo de clientes que se
encuentran interesados en nuestro caso en el servicio que se desea

ofrecer.

Investigacion de Mercado

La investigacion de mercados es una disciplina que ha contribuido

al desarrollo de la Mercadotecniay a la industria en general durante

2

Estudio de  mercado, recuperado el 22 de octubre de 2012

www.monografias.com/trabajos13/mercado/mercado.shtml
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los dltimos cincuenta afios, siendo nutrida por la integracion de
multiples disciplinas, como la psicologia, antropologia, sociologia,

economia, estadistica, comunicacion, entre otras.

El propdsito de la investigacion de mercados es ayudarnos en la
correcta toma de decisiones sobre el desarrollo y la mercadotecnia del
servicio que se pretende ofrecer. La investigacion de mercados

representa la voz del consumidor al interior de la compafia.

Mediante la investigacion de mercados se adquiere, se procesa y
se analiza la informacién, respecto a los temas relacionados, como:
Clientes, Competidores y Mercado. La investigacion de mercados nos
puede ayudar a crear el plan estratégico de la empresa, preparar el

lanzamiento del servicio.®

Objetivos de la Investigacion de Mercados

Se puede definir a la investigacién de mercado como una técnica
comercial que tiene como finalidad el estudio analitico de la
problematica que hace referencia a la planificacion de la fabricacion,
produccién, distribucion y apoyo promocional y publicitario de los
productos o servicios de una empresa con el objeto de reducir al
minimo el riesgo comercial e incrementar las ventas lo maximo

posible.*

El principal objetivo del estudio de mercado es obtener informacion
importante que nos ayude a enfrentar las condiciones del mercado,
poder tomar decisiones de manera correcta y anticiparnos a la

evolucién del mismo.

3

Investigacion de mercados, recuperado el 22 de octubre de 2012

http://es.wikipedia.org/wiki/Investigaci%C3%B3n_de_mercados
4 Enciclopedia Direccién de Marketing y Ventas, Editorial Cultural de ediciones, tomo 2
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Dentro de los objetivos del estudio de mercado podemos

mencionar los siguientes:

Determinar que existe un numero suficiente de consumidores que
demanden el servicio que se pretende ofrecer.

Evidenciar que los posibles consumidores ejerzan una demanda real
que justifique la creacion del centro de convenciones social y
empresarial en el canton Pujili de la Provincia de Cotopaxi.

Definir el perfil general de los clientes potenciales que tendra el centro
de convenciones.

Identificar los servicios que el centro de convenciones ofrecera a sus
clientes potenciales.

Establecer los efectos de la demanda con respecto a la utilizacion de

servicios sustitutos o complementarios.

El logro de los objetivos mencionados solo se podra llevar a cabo a
través de una investigacion que nos proporcione informacion para ser
utilizada como base para una toma de decision; esta debera ser de

calidad, confiable y concreta.

Adicionalmente el estudio de mercado nos relevara informacion
externa acerca de nuestros competidores, proveedores y condiciones
especiales del mercado, habitos de consumo de quienes van a utilizar
el servicio. Asi como también informacién interna como las
especificaciones de nuestro servicio, normas de calidad, entre otros

aspectos a considerar.

Plan de Muestreo

El plan de muestreo es la técnica a aplicarse para la seleccion de

una muestra a partir de una poblacién.
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Al elegir una muestra se espera conseguir que sus propiedades
sean extrapolables a la poblacién, es decir mediante los resultados
gue se obtengan de la muestra se pueda extraer hipotesis o
conclusiones. Este proceso permite ahorrar recursos, y a la vez
obtener resultados parecidos a los que se alcanzarian si se realizase

un estudio de toda la poblacion.

Es importante recalcar que para que el muestreo sea valido y se
pueda realizar un estudio adecuado, se debe cumplir con ciertos
requisitos. Tomando en cuenta que nunca se podra estar
completamente seguro de que el resultado sea una muestra
representativa, pero si podemos actuar de manera que esta condicion

se alcance con una probabilidad alta.

Dentro del desarrollo del presente proyecto, para la determinacién
de la muestra se ha partido de la realizacién de una encuesta piloto,
gue permite establecer la probabilidad de ocurrencia o0 no a ser
aplicable posteriormente en el calculo de la muestra para la aplicacion

de las encuestas.

Célculo de la Muestra

Para el calculo del tamafio de la muestra hemos considerado la
poblacién econémicamente activa de la parroquia Matriz del canton
Pujili, dato proporcionado por el Instituto Nacional de Estadisticas y
Censos (INEC), de la investigacion realizada con fecha 28 de
noviembre de 2010 (Anexo 1); contando con 23.680 habitantes;
observando la poblacién por ramas de actividad se determiné que el
centro de convenciones se dirigird con mayor fuerza a personas con
ingresos medios y altos, tomando en consideracion este punto se
determiné que de la poblacion econOmicamente activa no se tomara

en cuenta a personas que se dediquen a actividades como:
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agricultura, ganaderia, silvicultura y pesca, explotacion de minas y
canteras y distribucion de agua, alcantarilado y gestion de
deshechos, dando un total de poblacion de 8.781 personas de los
cuales se calculara la muestra que nos servird para realizar una
encuesta que nos proporcionara informacion importante para nuestro

proyecto.

Para el tamafio de la muestra por conveniencia y que esta sea
representativa se utilizara un nivel de confianza del 92% con un grado
de error del 8%. Para el célculo de p y g, que son la probabilidad de
ocurrencia y de no ocurrencia, se realizé una encuesta piloto realizada
a 10 personas de la localidad donde se les preguntaba lo siguiente:
¢,Cree Usted que en el canton Pujili deberia existir un lugar donde le
ayuden con toda la organizacién y ejecucién de cualquier tipo de

evento social y empresarial?
De lo cual se obtuvo que de un total de 10 personas, 6
encuestados, contestaron afirmativamente y 4 personas respondieron

en forma negativa.

Formula para el calculo de la muestra:

Zz*p*q*N
e2(N)+Z%2xpxq

N = poblacién

p = probabilidad de ocurrencia

g = probabilidad de no ocurrencia

e = zona de rechazo 6 error muestral deseado. El error muestral es la
diferencia que puede haber entre el resultado que obtenemos
preguntando a una muestra de la poblacion y el que obtendriamos si

preguntaramos al total de ella.
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Z = constante que depende del nivel de confianza que asignemos. El
nivel de confianza indica la probabilidad de que los resultados de

nuestra investigacion sean ciertos.

Datos:

N =8.781

p = 0,60

q=0,40

e =0,08

Nivel de significancia = 92%

Z = Valor de Z, correspondiente 92% = 1,75

_1,75%% 0,60 * 0,40 * 8781
~ 0,082(8781) + 1,752 * 0,60 * 0,40

n

n =113

Dando, como resultado una muestra de 113 encuestas que seran

aplicadas en el canton Puijili en la parroquia La Matriz.

La muestra se compone de 113 habitantes (entre hombres y
mujeres de la zona urbana que pertenecen a la Poblacion
Econdémicamente Activa considerado entre las edades de 20 a 65
afos), la muestra se estratificara en un 100% en la zona urbana del
canton Puijili, para la recopilacion de la informacién se procedera a
realizar las encuestas en los barrios de mayor concentracion
poblacional situados en el centro del canton, para esto se recopilo la
informacion del Instituto de Estadisticas y Censos clasificada por
sectores, donde se identificd y se agrup6 por barrios; y, de acuerdo al
porcentaje de poblacibn econdmicamente activa se aplicara las

encuestas de la siguiente manera:
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Tabla N° 2.1
BARRIOS DEL CANTON PUJILI
BARRIOS # ENCUESTAS

Cuatro Esquinas 7
Jesus del Gran Poder 12
Simdn Bolivar 5
Centro 9
Chimbacalle 4
Tres de Mayo 11
Rosita Paredes 18
Vicente Le6n 8
Buena Esperanza 20
Oriente 19
TOTAL 113

Fuente: Estudio de Mercado
Elaborado por: Las autoras

2.6 Modelo de la Encuesta

‘La encuesta es la técnica que a través de un cuestionario
adecuado permite recopilar datos de toda la poblacion o de una parte

representativa de ella™

El cuestionario utilizado ha sido desarrollado en base al tipo de
encuesta por muestreo que se utiliza para recolectar informacion de

grupos representativos de la poblacion.

® ABELL, Derek F (1990). Planeacion estratégica de mercado: problemas y enfoques
analiticos. México, D.F. Compafiia Editorial Continental.
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ENCUESTA DIRIGIDA A POSIBLES CLIENTES DEL NUEVO CENTRO DE
CONVENCIONES EN EL CANTON PUJILI DE LA PROVINCIA DE
COTOPAXI

OBJETIVO: Conocer la necesidad y grado de aceptacibn de un centro de
convenciones social y empresarial ubicado en el casco urbano por parte de la
poblacion del cantdn Puijili de la provincia de Cotopaxi.

INSTRUCCIONES:

Lea detenidamente el siguiente cuestionario y marque con una X la respuesta que
Usted crea conveniente.

Edad: Estado Civil:
a) 20-30 |:| a) Soltero |:|
b) 31-40 |:| b) Casado |:|
c) 41-50 I:I c¢) Divorciado I:I
d) 51-60 |:| d) Viudo |:|
e) mas de 61 afios |:| e) Unién Libre I:I
Género:

f) Masculino |:| b) Femenino |:|
1. ¢Algunavez Usted ha asistido u organizado un evento social?

a) Sl [ ] b)yNO |__]

(Si su respuesta es afirmativa continué, caso contrario gracias por su
colaboracion)

2. ¢Dobnde prefiere realizar sus eventos sociales o empresariales:

En un sitio especializado en organizacién de eventos
En un local

En su domicilio

En su empresa o institucion

Otro, indique ...

3. ¢Considera Usted qué en el canton Pujili existe un lugar adecuado

donde se pueda realizar cualquier tipo de evento social?

a) Sl |:| b) NO |:|
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4. ¢Con qué frecuencia asiste a un evento social?

a) Mas de dos veces al mes.
b) Dos veces al mes.

c) Unavez al mes.

d) Ocasionalmente

5. ¢El momento en que Usted tenga que organizar un evento social u
empresarial, dispone del tiempo necesario para preparar y atender
todos los detalles de la organizacién antes, durante y después de

un programa?

a) Sl (] byNnO [ ]

6. ¢Le gustaria contar con el apoyo de personas especializadas en la

organizacion de un evento a su eleccion?
a) Sl [ ] b) NO [ ]

7. ¢Qué tipo de ayuda requeriria y solicitaria para la organizacion de

un evento social?

a) ldeas sobre la presentacion y realizacion.

b) Referencias sobre presentaciones artisticas.
c) Apoyo logistico (transporte).

d) Toda la organizacién y ejecucion del evento.

8. Segun el evento social u empresarial de su preferencia, ¢cuanto
estaria dispuesto a pagar por persona? Incluye (Alimentacion,

Musica, Local, decoracion, seguridad, entre otros)

a) De 10 a 15 dolares I:I
b) De 16 a 20 dolares [ |
c) Masde 20 Dolares [ ]
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9. ¢En qué tipo de eventos piensa Usted que le gustaria recibir apoyo

para su organizacion?

a)
b)
c)
d)
e)
f)

9)
h)
)

Matrimonios, bautizos, primeras comuniones

Cumpleafios (para toda las edades)

Aniversarios, conmemoraciones, premiaciones

Reuniones de trabajo, seminarios, ruedas de prensa

Banquetes, cenas, almuerzos

Pefias bailables, bingos

Baby shower

Despedidas de soltero/a

Otro tipo de evento

Si usted escogid otro evento sefale que tipo.............ccoeeiiiiinnn.

10.A su criterio, ¢Qué es lo mas importante dentro de un evento social
u empresarial?

-~ ® a0 T p

= Q

El lugar

La musica

La alimentacion

La atencion del servicio
Parqueaderos

La decoracion
Seguridad

Otros

HERRNEEE

(indique ¢cudles?)............

GRACIAS POR SU COLABORACION
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2.7 Evaluacion de Resultados de la Investigacion de Mercados

Tabla N° 2.2
EDAD
Edad Frecuencia  Porcentaje Porcentaje
acumulado
de 20 a 30 43 38,1 38,1
de 31a40 36 31,9 69,9
de 41 a 50 19 16,8 86,7
de 51 a 60 9 8 94,7
mas de 61 6 53 100
Total 113 100

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Las autoras

mde20a30
mde31a40
mde4la50
mde51a60

B masde 61

Figura No. 2.1 EDAD
Fuente: ENCUESTAS
Elaborado: LAS AUTORAS

ANALISIS: Del total de encuestados el 38.0% tienen entre 20 y 30
afos, el 32.0% tienen entre 31 y 40 afos, el 17.0% tienen entre 41 y
50 afios, el 8.0% tienen entre 51 y 60 afios y un 5.0% tienen mas de

61 afnos.



Cuadro N° 2.3

ESTADO CIVIL
Estado Frecuencia Porcentaje Porcentaje
Civil acumulado
soltero 30 26,55 26,55
casado 59 52,21 78,76
divorciado 7 6,19 84,96
viudo 4 3,54 88,50
union libre 8 7,08 95,58
no 5 4,42 100,00
contesta
Total 113 100,00

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Las autoras

7%
” viudo

4%

4%

divorciado
6%

union libre  no contesta

M soltero

H casado

m divorciado
M viudo

B unién libre

M no contesta

Figura No. 2.2 ESTADO CIVIL

Fuente: ENCUESTAS

Elaborado: LAS AUTORAS
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ANALISIS: Del total de encuestados el 52.0% son casados, el 27.0%

son solteros, el 7.0% viven en unién libre, el 6.0% son divorciados, el

4.0% son viudos y un 4% de los encuestados no contesta a la

pregunta.
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Cuadro N° 2.4

GENERO

Género Frecuencia Porcentaje Porcentaje
acumulado
Masculino 37 32,74 32,74
Femenino 75 66,37 99,12
no 1 0,88 100,00

contesta

Total 113 100,00

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Las autoras

no contesta
1%

M masculino
B femenino

@ no contesta

Figura No. 2.3 GENERO
Fuente: ENCUESTAS
Elaborado: LAS AUTORAS

ANALISIS: Del total de encuestados el 66.0% son mujeres, el 33.0%

son hombres y el 1% de las personas que aplicaron esta encuesta no
respondieron.
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Cuadro N° 2.5
ASISTENCIA A UN EVENTO SOCIAL
. ¢ALGUNA VEZ USTED HA ASISTIDO U ORGANIZADO UN

EVENTO SOCIAL?

Pregunta N°1  Frecuencia Porcentaje Porcentaje

acumulado
Si 108 95,58 95,58
No 4 3,54 99,12
no contesta 1 0,88 100,00

Total 113 100,00

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Las autoras

no ho contesta
3% 1%

Wi
Hno

M no contesta

Figura No. 2.4 ASISTENCIA A UN EVENTO SOCIAL

Fuente: ENCUESTAS

Elaborado: LAS AUTORAS

ANALISIS: Del total de encuestados el 96.0% ha asistido alguna vez
a un evento social, el 3.0% no ha asistido nunca a algin evento social

y el 1% no responde a la pregunta.
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Cuadro N° 2.6
LUGAR PARA REALIZAR EVENTOS

2. ¢DONDE PREFIERE REALIZAR SUS EVENTOS SOCIALES O
EMPRESARIALES?

Opciones Resultado /113 %
sitio 52 44 39%
especializado
Local 35 29 26%
Domicilio 40 33 30%
Empresa 8 7 6%
Otro 0 0 0%

Total 135 113 100%

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Las autoras

Empresa; 6% Otro; 0%

Figura No. 2.5 LUGAR PARA REALIZAR EVENTOS
Fuente: ENCUESTAS
Elaborado: LAS AUTORAS

ANALISIS: Del total de encuestados el 39% de las personas prefieren
realizar sus eventos en un lugar especializado, seguido por un 30% de
encuestados que todavia prefieren realizar sus compromisos en su
domicilio.



Cuadro N° 2.7

EXISTENCIA DE UN LUGAR ADECUADO

3. ¢ CONSIDERA USTED QUE EN EL CANTON PUJILI EXISTE UN
LUGAR ADECUADO DONDE SE PUEDA REALIZAR CUALQUIER

TIPO DE EVENTO SOCIAL?

. . P j
Pregunta N°3] Frecuencia | Porcentaje orcentaje
acumulado
si 32 28,32 28,32
no 77 68,14 96,46
no contesta 4 3,54 100,00
Total 113 100
Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Las autoras
no contesta
4%
Wi
Eno

M no contesta

Figura No. 2.6 EXISTENCIA DE UN LUGAR ADECUADO

Fuente: ENCUESTAS
Elaborado: LAS AUTORAS

ANALISIS: Del total de encuestados el 68.0% piensa que en Puijili no
existe un lugar adecuado para realizar cualquier tipo de evento social,
en cambio un 28.0% piensa que si, mientras que el 4% de las personas

no contesta.
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Cuadro N° 2.8
FRENCUENCIA DE ASISTENCIA

4. ¢ CON QUE FRECUENCIA ASISTE A UN EVENTO SOCIAL?

Pregunta N°4 Frecuencia Porcentaje Porcentaje
acumulado

mas de dos 7 6,19 6,19

veces al mes

dos veces al 17 15,04 21,24

mes

unavez al mes 21 18,58 39,82

Ocasionalmente 63 55,75 95,58

no contesta 5 4,42 100,00

Total 113 100

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Las autoras

no contesta mas de dos
4% veces al mes

B mas de dos veces al mes
m dos veces al mes

M una vez al mes

B Ocasionalmente

M no contesta

Figura No. 2.7 FRENCUENCIA DE ASISTENCIA
Fuente: ENCUESTAS
Elaborado: LAS AUTORAS

ANALISIS: Del total de encuestados el 56.0% asiste ocasionalmente a
un evento social, el 19.0% asiste una vez al mes, el 15.0% asiste dos

veces al mes, el 6.0% asiste a un evento social mas de dos veces al

mes y el 4% de la muestra no contesta.
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Cuadro N° 2.9
TIEMPO NECESARIO PARA LA ORGANIZACION

5. ¢EL MOMENTO EN QUE USTED TENGA QUE ORGANIZAR UN
EVENTO SOCIAL U EMPRESARIAL, DISPONE DEL TIEMPO
NECESARIO PARA PREPARAR Y ATENDER TODOS LOS
DETALLES DE LA ORGANIZACION ANTES, DURANTE Y
DESPUES DE UN PROGRAMA?

Pregunta Frecuencia Porcentaje Porcentaje

N°5 acumulado
Si 29 25,66 25,66
No 79 69,91 95,58
no 5 4,42 100,00
contesta
Total 113 100,00

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Las autoras

no contesta
4%

| Si
H No

M no contesta

Figura No. 2.8 TIEMPO NECESARIO PARA LA ORGANIZACION

Fuente: ENCUESTAS
Elaborado: LAS AUTORAS

ANALISIS: Del total de encuestados el 70.0% no tiene el tiempo
necesario para organizar un evento social, apenas el 26.0% si cuenta
con tiempo para la organizacion, mientras que el 4% prefiere no

responder esta pregunta.



32

Cuadro N° 2.10
CONTAR CON PERSONAS ESPECIALIZADAS
6. ¢LE GUSTARIA CONTAR CON EL APOYO DE PERSONAS

ESPECIALIZADAS EN LA ORGANIZACION DE UN EVENTO A
SU ELECCION?

Pregunta Frecuencia Porcentaje Porcentaje

N°6 acumulado
si 105 92,92 92,92
no 3 2,65 95,58
no 5 4,42 100,00
contesta

Total 113 100

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Las autoras

N9 ho contesta
%

Wi
Hno

M no contesta

Figura No. 2.9 CONTAR CON PERSONAS ESPECIALIZADAS

Fuente: ENCUESTAS
Elaborado: LAS AUTORAS

ANALISIS: Del total de encuestados al 93.0% le gustaria contar con
personal especializado para la organizacién de eventos sociales, el 3%

no le gustaria recibir apoyo y el 4% de las personas no responden a la
pregunta planteada.
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Cuadro N° 2.11
TIPO DE ORGANIZACION

7. ¢ QUE TIPO DE AYUDA REQUERIRIA Y SOLICITARIA PARA LA
ORGANIZACION DE UN EVENTO SOCIAL?

Opciones Resultado /113 %
ideas sobre presentacion y realizacion 38 30 26%
Referencias sobre presentaciones artisticas 18 14 12%
Apoyo logistico 20 16 14%
Toda la organizacién y ejecucion del evento 69 54 48%
Total 145 113 100%

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Las autoras

Referencias
sobre

presentaciones

artisticas

Figura No. 2.10 TIPO DE ORGANIZACION

Fuente: ENCUESTAS
Elaborado: LAS AUTORAS

ANALISIS: De las 113 encuestas realizadas en los distintos barrios del
cantén Puijili, el 48% de las personas les gustaria recibir apoyo en toda
la organizacién y ejecucion del evento, seguido con el 26% de los
encuestados que desearias ayuda con ideas sobre la presentacién y

realizacion.



Cuadro N° 2.12
COSTO DEL EVENTO POR INVITADO
8. SEGUN EL EVENTO SOCIAL U EMPRESARIAL DE SU

PREFERENCIA, ( CUANTO ESTARIA DISPUESTO A PAGAR

34

POR PERSONA? INCLUYE (ALIMENTACION, MUSICA, LOCAL,

DECORACION, SEGURIDAD, OTROS)

Pregunta N°8 Frecuencia Porcentaje Porcentaje
acumulado
de 10a 15 53 46,90 46,90
de 16 a 20 39 34,51 81,42
mas de 20 délares 16 14,16 95,58
no contesta 5 4,42 100,00
Total 113 100

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Las autoras

mas de 20
délares
14%

no contesta
4%

mdel0alil5
mdel6a20
= mas de 20 ddlares

M no contesta

Figura No. 2.11 COSTO DEL EVENTO POR INVITADO
Fuente: ENCUESTAS
Elaborado: LAS AUTORAS

ANALISIS: Del total de encuestados el 47.0% esta dispuesto a pagar de

entre 10 a 15 ddlares por todos los servicios que se reciben en un evento

social, el 35.0% esta dispuesto a pagar de entre 16 a 20 doélares, el 14.0%

pagaria mas de 20 dolares y el 4% de los encuestados no contestan.



Cuadro N° 2.13

EVENTOS EN LOS QUE NECESITA APOYO

9. ¢EN QUE TIPO DE EVENTOS PIENSA USTED QUE LE
GUSTARIA RECIBIR APOYO PARA SU ORGANIZACION?

35

Opciones Resultado /113 %

matrimonios, bautizos, primeras comuniones 92 35 31%
Cumpleafios 30 11 10%
aniversarios, conmemaoraciones, premiaciones 36 14 12%
reuniones de trabajo, seminarios, ruedas de prensa 35 13 12%
banquetes, cenas, almuerzos 29 11 10%
pefias bailables, bingos 35 13 12%
baby shower 14 5 5%
despedidas de soltera/o 29 11 10%
otro tipo de evento 1 0 0%

Total 301 113 100%

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Las autoras

despedidas de otro tipo de
soltera/o evento

baby shower

banquetes,
cenas,
almuerzos

reuniones de

trabajo, aniversarios,
seminarios, conmemoracio
ruedas de nes,

Figura No. 2.12 EVENTOS EN LOS QUE NECESITA APOYO
Fuente: ENCUESTAS
Elaborado: LAS AUTORAS
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ANALISIS: De las encuestas realizadas el 31% de las personas
encuestadas nos indican que les gustaria recibir apoyo en eventos
como matrimonios, bautizos y primeras comuniones, seguido con un
12% en aniversarios, conmemoraciones, premiaciones, reuniones de

trabajo, seminarios, ruedas de prensa, pefas bailables y bingos.
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Cuadro N° 2.14

GRADO DE IMPORTANCIA DE LOS SERVICIOS

10. A SU CRITERIO, ¢(QUE ES LO MAS IMPORTANTE DENTRO
DE UN EVENTO SOCIAL U EMPRESARIAL?

Opciones Resultado /113 %

el lugar 75 20 18%
la musica 71 19 17%
la alimentacion 75 20 18%
la atencidn del servicio 65 17 15%
Parqueaderos 37 10 9%
la decoracidn 43 11 10%
Seguridad 58 15 14%
Otros 0 0 0%

Total 424 113 100%

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Las autoras

otros

seguridad

parqueadero
s

la atencion
del servicio

Figura No. 2.13 GRADO DE IMPORTANCIA DE LOS SERVICIOS
Fuente: ENCUESTAS
Elaborado: LAS AUTORAS

ANALISIS: Del total de encuestados consideran que lo mas importante
en un evento social es el lugar y la alimentacion representando el 18%

seguido de la musica con el 17% y la atencién del servicio con el 15%.



38

2.8 Definicién del Marketing Mix

El marketing es un conjunto de técnicas que a través de estudios de
mercado se intenta lograr el maximo beneficio en la venta de un
producto, es decir mediante el marketing se podra conocer a qué tipo
de personas le gusta nuestro producto, en este caso el servicio que
quiere ofrecer el Centro de Convenciones, ya que su principal objetivo

es buscar la satisfaccion del cliente.

Por lo que en el presente proyecto se utilizard una herramienta
conocida como marketing mix o las P del Marketing con la finalidad de
implantar estrategias de marketing para el cumplimiento de los

objetivos establecidos.

2.8.1 Producto o Servicio

Primeramente se debe entender por producto o servicio a todo bien
tangible o intangible, que supone la transaccion entre la empresa y su
mercado, capaz de satisfacer al menos en parte los deseos o las
necesidades de los usuarios; conociendo que las necesidades son las

mismas para todas las personas®.

El servicio que ofrecera el centro de convenciones social y
empresarial en el cantén Pujili de la provincia de Cotopaxi es la
recepcion de todo compromiso social o empresarial que requiera el
cliente ya sea una boda, fiestas de cumpleafos, bautizos, primeras
comuniones, confirmaciones, onomasticos matrimoniales,
graduaciones, encuentros de amigos, aniversarios de clubes,
conferencias empresariales, lanzamiento de productos, entre otros.

El proyecto contard con dos salones de fiestas, servicio de
alimentacion, musica y parqueadero con guardiania. Tendra acabados

de primera procurando el mayor confort en todos sus espacios, la

® Bruno Pujol Bengoechea (1999), Enciclopedia Direccion de Marketing y Ventas, Editorial
Cultural de ediciones, tomo 2
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decoracién variara dependiendo del evento que se celebre y de las

necesidades o exigencias que los futuros clientes lo requieran.

2.8.2 Plaza

La plaza es el elemento mix que se utiliza para conseguir que un

producto llegue satisfactoriamente al cliente.

En el caso de nuestro proyecto al ser un servicio el que se
pretende ofrecer, no se puede tener canales de distribucion, ni una
planificacion para distribuir el servicio; ya que los clientes deberan
acudir al Centro de Convenciones Kariba para obtener el servicio
requerido, en el cual se les entregara todo lo convenido de acuerdo al

contrato previamente pactado.

2.8.3 Promocidn

La promocion es una herramienta elemental para poder difundir un
mensaje y que se pueda obtener una respuesta positiva de nuestros
clientes, a través de la comunicacion de las caracteristicas del servicio
y sus beneficios; no solo por medio de la publicidad sino entregando
promociones en la entrega del servicio y con la utilizaciéon del

marketing directo.

Con respecto a la publicidad, el Centro de Convenciones Karibu
realizara publicaciones en el Diario La Gaceta y en el principal canal

de la Provincia de Cotopaxi, canal 36.

Las promociones que ofrecera el centro de convenciones social y
empresarial variaran de acuerdo al tipo de evento, numero de

personas asistentes y fechas en las que se realicen.

Se optara por ofrecer a los clientes paquetes de acuerdo a sus

necesidades, posibilidades economicas y evento social que deseen
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realizar, ya sea matrimonios, bautizos, primeras comuniones,
aniversarios, conmemoraciones, entre otros, incluyendo: alimentacion,
decoracion, bouquet para la novia o quinceafiera, arreglos para
colocar anillos o sandalias, musica con discomovil o en vivo, pastel,

paquete de fotografias, hora loca y parqueadero.

Adicionalmente, se entregarda membrecias a las empresas e
instituciones que realicen reuniones de trabajo, capacitaciones,
conferencias y lanzamientos regularmente, entregdndoles un

descuento en el alquiler del salén y en el valor del descorche.

Otra de las opciones que se les ofrecera a los clientes es entregar
un descuento adicional si los eventos lo realizan los dias lunes,

martes y miércoles.

En lo que respecta a baby shower, despedidas de solteros se les
ofrecerd ademéas de los servicios del centro de convenciones ya
mencionados, la decoracion de acuerdo al evento y el apoyo con

juegos y premios para los participantes.

El centro de convenciones siempre tratard de ir renovando en

cuanto a sus promociones dependiendo de la demanda que posea.

El Marketing directo que se quiere entregar es al momento en que
los clientes se acerquen a averiguar sobre el servicio que se ofrece,
por lo que la persona que recibird al cliente, deberd conocer con
exactitud los servicios, precios y promociones que posee la

microempresa.
2.8.4 Precio
El precio es el elemento mix que se fija mas a corto plazo tomando

en cuenta diferentes factores que afectan el precio tales como: costes

de produccién, margen de utilidad, precio de los competidores por el
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mismo servicio, estrategias de marketing y los objetivos establecidos

por el centro de convenciones.

El precio es el Unico elemento mix del marketing que genera
ingresos, los demés producen costos que afectan directamente al

precio del servicio.

Las decisiones sobre precio son de vital importancia, por lo cual
hemos visto la necesidad de crear paquetes que dependeran de las
expectativas que posee el cliente y del presupuesto que tenga
destinado para el evento que desea realizar.

De las encuestas realizadas, se obtuvo que los clientes estarian
dispuestos a pagar entre 10 a 15 ddlares, por lo que el presupuesto
por persona del menu que se servira el dia del evento variard entre
estos valores, llegando a un valor maximo de 20 délares, todo bajo

previo acuerdo con el cliente organizador del evento.

2.8.5 Personal

El personal es un eje fundamental en todas las organizaciones,
especialmente en la de servicios debido a que el comportamiento y
actitud de las personas que trabajaran en el Centro de Convenciones
sera la imagen y diferenciacion entre otras empresas que ofrecen el

mismo servicio.

Por lo que en el presente proyecto se estableceran caracteristicas
especificas que deberan cumplir las personas que deseen trabajar en
el centro de convenciones que seran descritas en el capitulo IV del
presente texto, con la finalidad de crear un valor agregado y a su vez

ganar ventaja competitiva.
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2.8.6 Procesos

Dentro de los procesos que se llevara a cabo en el Centro de
Convenciones se encuentran todos los procedimientos, mecanismos y
rutinas que servirdn para crear el servicio que se desea ofrecer y
entregar a nuestros clientes, incluyendo decisiones del trato que se
tendra con el cliente y el criterio que mantendran los empleados con

respecto a la relacién cliente — empleado.

El proceso que se llevara a cabo empieza desde la promocion del
servicio, la atencion al cliente desde el momento que ingresa al centro
de convenciones hasta la realizacion del evento, culminando con una
encuesta de satisfaccién, con la finalidad de determinar falencias que

nos permitan mejorar el servicio que se esta entregando.

2.8.7 Presencia (Evidencia fisica)

La evidencia fisica comprende la efectividad y eficiencia al alcance
del cliente, es decir el ambiente que acomparia a la entrega oportuna
y satisfactoria del servicio; dicho en otras palabras es todo lo que el
cliente pueda sentir o percibir con sus sentidos al momento de estar
en contacto con el servicio, ya sea con sus colores, aromas, sonidos
ambientales y formas de interactuar con las personas que trabajan y

brindan el servicio.

Por lo que la presentacion del Centro de Convenciones Karibu
tendra un especial cuidado porque serd la impresién que tendran
nuestros clientes a través de sus instalaciones, organizaciéon de los
espacios, los colores asociados al servicio, accesorios, arreglos asi
como el rétulo, folletos, tarjetas de presentacion, propaganda entre
otros; lo que permitira que el servicio sea tangible y ayude a crear el
mejor ambiente para la realizacién del evento, dando una excelente

percepcion al cliente.
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2.8.8 Alianzas (Partners)

En un mundo cada vez mas complejo, cambiante y competitivo, es
importante el desarrollo de alianzas estratégicas, aprovechando
recursos: dinero, habilidades, credibilidad, productos de otros, para
generar nuevas oportunidades para nuestro negocio.

Las alianzas son excelentes porque proveen a los empresarios y
pequefios negocios de ideas, recursos, herramientas y soluciones que
ayudan a conseguir: costos mas bajos, ingresos mas altos y generar

eficiencia en el negocio.

Por lo que se ha previsto buscar alianzas enviando una oferta a
nuestros posibles proveedores y clientes investigando una ventaja en
comun, es decir buscar una situacién de ganar — ganar, obteniendo

como resultado haber hecho un buen negocio.



2.9 Cadena de Valor del Servicio

Direccién General y de Recursos Humanos.- Cultura del servicio al cliente, areas involucradas completamente
con la satisfaccion del cliente

Organizacion Interna y Tecnoldgica.- Departamentalizacion de la empresa, investigacion del mercado y desarrollo
de nuevos procesos

Actividades
Secundarias

Marketing y
\ERIES

Pdersonal de
Contacto

Prestacion

Infraestructura y Ambiente.- Instalaciones, comodidades, mantenimiento, limpieza

Abastecimiento.- Adquisicion de insumos, materias primas, mano de obra y espacios publicitarios
Soporte Fisico
y Habilidades

Cliente

Otros Clientes

1. Publicidad 1.El Administrador se |1. Vajilla 1. Ofrecer un lugar (1. Quienes 1. Quienes

radial, en medio |encarga de la parte 2. Cubiertos que permita llevar [realizan eventos |preferirian

escrito y organizacional, de 3. Mesas a cabo toda clase |sociales en organizar eventos

television iniciar el proceso de de eventos, lugares en instalaciones
captacion de posibles contando con especializados propias como su

2. Promociones |clientes y la 4. Manteles servicios para aquellas casa

en eventos en
base al nUmero
de personas
3. Promociones
en paquetes
empresariales

Actividades Primarias

administracion de
cada aspecto de la
empresa

2. El Chef resulta una
parte importante para
la captacion y
retencién de clientes;
ya que, el servicio
que se brindara
incluye en su paquete
la alimentacion de las
personas que acuden
al evento

3. Tanto el guardia
como el DJ son
piezas fundamentales
al complementar el
servicio a brindar

5. Cristaleria

complementarios,
como alimentacion

ocasiones

Fuente: Estudio de mercado

Elaborado por: Las autoras

Margen de Servicio

44
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2.10 Modelo de las Cinco Fuerzas

El modelo propuesto por Michael Porter para realizar una
planificacion de la estrategia corporativa de una empresa en 1980; en
la que desde su punto de vista indica que existen cinco fuerzas que
determinan las consecuencias de rentabilidad a largo plazo de un
mercado o de algun segmento de éste. La idea es que la corporacién
debe evaluar sus objetivos y recursos frente a éstas cinco fuerzas que

rigen la competencia.

A continuaciéon se describen las cinco fuerzas que tendra el centro

de convenciones social y empresarial en el canton Puijili:

Participantes nuevos

Dentro del canton Pujili el riesgo de que ingresen nuevos
participantes al mercado es bajo debido al costo de la inversion; en el
afio 2012 solo un competidor aperturo un sitio donde se pueden
celebrar eventos sociales el cual no brinda todas las facilidades ni

servicios que este proyecto pretende entregar.

Proveedores

El poder de negociacion en cuanto a los proveedores la tendra el
centro de convenciones, debido a que existe una gran variedad de
negocios que ofrecen los mismos materiales dentro de los cantones
Pujili, Latacunga y Salcedo y en caso de que en estos lugares no
hubiere el producto requerido se acudir4 a las provincias aledafias
como son: Pichincha y Tungurahua; por tal razén se podra seleccionar

al proveedor que entregue al precio mas conveniente.

Compradores
En nuestro caso seran los clientes que requieran realizar algun
evento social o empresarial, en el cual se les ofrecera la mejor calidad

e innovacion en el servicio no existente en el canton Pujili y a los
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precios mas accesibles por lo que el poder de negociacion lo tendra el

centro de convenciones.

Sustitutos

En el canton Puijili existen sustitutos para nuestro servicio debido a
gue pueden realizar su evento social o empresarial en cualquiera de
los cuatro locales existentes o en sus propios hogares o empresas, a
pesar de que no tengan todos los servicios que posee nuestro centro

de convenciones.

Industria competitiva

La rivalidad es media ya que existen competidores que ofrecen un
lugar donde los clientes puedan realizar sus eventos y parte de la
poblacion todavia prefiere realizar sus fiestas especiales dentro de
sus hogares o dentro de las instituciones, sin acudir al apoyo de

manos profesionales.

2.11 Andlisis del Consumidor (Mercado Obijetivo)

El mercado objetivo al cual se va a dirigir el centro de convenciones
social y empresarial, de acuerdo a los resultados de la encuesta
realizada a una parte de la poblacién va a ser a hombres y mujeres
gue se encuentran dentro de la poblacion econdmicamente activa
entre las edades de 20 a 40 afios debido a que del total de
encuestados los porcentajes de mayor representacion estan dentro de
los dos primeros rangos (de 20 a 30 afios con un 38,1% y de 31 a 40
afios con un 31,9%) que prefieren realizar sus eventos sociales en un
lugar donde les brinden todas las facilidades y comodidades sin tener

gue ejecutar ningun esfuerzo.

Al igual que a todas las empresas e instituciones publicas y
privadas que realicen programas, seminarios, capacitaciones o

cualquier tipo de evento fuera de su lugar de trabajo.
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2.12 Valor Agregado del Servicio (Ventajas y Desventajas)

El valor agregado o valor afiadido es una caracteristica 0 servicio
extra que se le da a un producto o servicio, con el fin de darle un
mayor valor comercial a la empresa, logrando diferenciarnos de los
competidores y persiguiendo llamar la atencion de nuestros

consumidores.

Los clientes del centro de convenciones siempre encontraran un
valor agregado al servicio y en un solo lugar podra recibir
recomendaciones acerca de lo necesario para realizar un evento,

dentro de los cuales tenemos:

e Presupuesto del evento

e Recomendaciones del menu, bocadillos, licor y montaje del salén
e Invitaciones: elaboracién, rotulacion de sobres

e Disefadores de vestidos de novia de fiestas acorde a la ocasion
e Decoraciones de la iglesia y salon

e Grupos musicales, disco movil

e Tortas

e Recuerdos

e Video — memoria del evento

e Fotografias profesionales

e Sonido e iluminacién

e Servicio de meceros

e Transporte

e Area infantil

Dentro de las ventajas que se puede obtener de brindar un valor

agregado en el servicio tenemos las siguientes:

» Atraccion de mas clientes para utilizar nuestro servicio.
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» Publicidad gratuita dentro de los participantes o invitados al evento.
» Satisfacer las necesidades y expectativas del cliente.
» Buenas referencias de nuestros clientes, nos recomendarian

» Clientes fieles al servicio.

Con respecto a las desventajas podemos mencionar las siguientes:
» Incremento del costo del servicio
= Disminucion del porcentaje de utilidad con respecto a nuestros

competidores.

2.13 Andlisis de la Competencia

Para poder realizar un andlisis de la competencia es menester
mencionar que todos somos competidores ya que al ingresar al
mercado seremos la competencia de fuertes o débiles negocios que

ofrecen el mismo producto o servicio que nosotros pretendemos dar.

Otra definicibn de competencia dada por algunos libros de
marketing es que “los competidores son las empresas que satisfacen
las mismas necesidades del consumidor’’ aunque se sefiala que la
necesidad existe porque hay personas que crean la necesidad al
existir un producto o servicio determinado; ya que antes de que exista
ese producto o servicio las personas no requerian de ese elemento

para sentirse satisfechos.

La competencia tiene ciertas caracteristicas como:

» Es relativa, es decir para una empresa pequefia que fabrica un
producto o un solo servicio, una empresa grande que tiene ese mismo
producto o servicio puede considerarlo una competencia importante,

pero no puede suceder lo mismo para la empresa grande, ya que en

! http://html.rincéndelvago.com/competencia_2.html
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referencia a sus ventas totales puede ser que no tiene un porcentaje

considerable.

» Es multidimensional, ya que las empresas se enfrentan a
muchos mercados tales como: de compradores, proveedores,
capitales, tecnologia, entre otros. Por tal motivo la empresa debe
conocer su capacidad de competir frente a los mercados antes

mencionados.

El Centro de Convenciones Karibu tiene cuatro locales que se los
puede considerar como su competencia directa, por ser los mas
utilizados por la poblacion Pujilense; a pesar de que no ofrecen los
mismos servicios que se ofrecera segun lo mencionado en el presente

proyecto; los cuales son:

Centro de Recepciones Herrera
Centro de Recepciones D"Juanes
Sede del Sindicato de Choferes
Sede 24 de Mayo

NSIRNERNERN

De los locales existentes: dos ofrecen Unicamente el local, el
cliente deberd buscar todo lo que necesite para realizar su evento
social o empresarial. Los tres locales tienen sus precios establecidos
y ofrecen el local, la musica, la alimentacion y la decoracién; pero
ninguno brinda un servicio personalizado ofreciendo un valor

agregado dependiendo del evento que se vaya a realizar.

2.14 Anédlisis de la Demanda

“La demanda en economia se define como la cantidad y calidad de
bienes o servicios que los consumidores estan dispuestos a comprar
a un precio y a unas condiciones dadas en un momento determinado.
La demanda esta determinada por factores como el precio del bien o

servicio, los precios de sus sustitutos (directamente) y de sus



50

complementarios (inversamente), la renta personal y las preferencias

individuales del consumidor.”®

De la encuesta realizada a 113 personas, existieron dos preguntas

gue nos ayudan a determinar la demanda existente en el cantén Puijili:

¢,Considera Usted qué en el canton Pujili existe un lugar adecuado
donde se pueda realizar cualquier tipo de evento social?, dando como
resultado que del total de encuestados el 68,14% piensan que en el
cantén Puijili no existe un lugar que brinde un adecuado servicio en la

organizacién y realizacién de un evento social.

¢ Le gustaria contar con el apoyo de personas especializadas en la
organizacion de un evento a su eleccion?, obteniendo como resultado
que: del total de encuestados el 92,92% le gustaria contar con el
apoyo de personal especializado y es a lo que se dedicara el Centro

de Convenciones Karibu.
Determinando a continuacion la demanda actual existente:

2.14.1 Demanda actual

Para la determinacion de la demanda actual se considerard dos
aspectos fundamentales: la parte social y por otro lado la parte
empresarial.

En lo que respecta a la parte social se ha tomado en cuenta una
de las preguntas realizadas en la encuesta a la poblacién Pujilense:
‘¢ Donde prefiere realizar sus eventos sociales o empresariales?,
teniendo como resultado que la mayoria de las personas prefieren un
sitio especializado representando el 39% (44 personas) del total de la

muestra es decir 113 encuestados.

8

Definicibn de  Competencia, recuperado: 1 de noviembre de 2012,

http://es.wikipedia.org/wiki/Demanda_(econom%C3%ADa)
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Los factores que interceden para que el Centro de Convenciones
Karibl y otras empresas que ofrecen el mismo servicio en el canton
Pujili puedan tener demanda son las creencias, costumbres,
tradiciones, habitos, expresiones culturales que posee la poblacion
debido a que esto aumenta la demanda del servicio; por tal razon se
realiz6 una consulta investigando las ceremonias religiosas realizadas
en la Iglesia Matriz de Pujili por matrimonios, bautizos, quince afos,
primeras comuniones Yy confirmaciones durante el afio 2013;

obteniendo la siguiente informacion:

TABLA N° 2.15
NUMERO DE EVENTOS RELIGIOSOS

MES MATRIMONIOS ~ BAUTIZOS QUINCE PRIMERA CONFIRMACION
ANOS COMUNION

Enero 8 38 2

Febrero 13 47 7

Marzo 7 55 4

Abril 12 46 6

Mayo 16 53 2

Junio 9 61 8

Julio 6 49 7 78*

Agosto 10 57 3 57*
Septiembre 14 74 9

Octubre 16 72 5

Noviembre 7 64 9

Diciembre 12 66 2

TOTAL 130 682 64 78 57

Fuente: Estudio de Mercado
Elaborado por: Las Autoras

* En el caso de los eventos por Primera comunion y Confirmacion en el mes de julio

y agosto se celebr6é una ceremonia general donde existieron 78 nifios y niflas que
realizaron su primera comunién en conjunto, de la misma manera en el 2013

hubieron 57 nifios y nifias que realizaron su confirmacién en una sola ceremonia.

De los datos obtenidos, se pudo determinar que en el cantén Puijili
se sigue manteniendo la tradiciébn de celebrar ceremonias religiosas
ya sea por matrimonios (130), bautizos (682), quince afos (64),
primeras comuniones (78) Uunicamente en el mes de julio y

confirmaciones (57) en el mes de agosto.
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Por lo que se puede concluir que de cada una de las ceremonias
realizadas en la iglesia matriz del canton Puijili se puede derivar un

evento social para el Centro de Convenciones Kariba.

En promedio el nimero de invitados a cada uno de los eventos
sociales es de 120 personas, por lo que en el afio 2013 Unicamente
considerando la cantidad de ceremonias religiosas (1011 misas)
multiplicado por el 39% de personas que prefieren realizar sus
eventos en un sitio especializado nos da un total de 394 eventos y
multiplicando por el promedio de invitados nos da un resultado de

47,280 personas.

Por lo que la demanda actual en la parte social es de 47,280

personas.

Por otro lado, en la parte empresarial se fundamentara la demanda
actual a través de la investigacion del nimero de empresas tanto
publicas como privadas existentes en el canton Puijili; obteniendo
como resultado que existen 8 empresas privadas y 9 instituciones

publicas con un total de 1381 empleados (Anexo N°2).

En promedio del total de empresas publicas y privadas es de 69
empleados, si tomamos en cuenta el 39% de empresas que desean
realizar sus eventos empresariales en un sitio especializado
llegaremos a determinar que aproximadamente 7 empresas utilizarian
nuestros servicios, multiplicado por el promedio de empleados que
asistirian a un evento ya sea seminarios, talleres, reuniones de
trabajo, ruedas de prensa, premiaciones,  aniversarios,
conmemoraciones, banquetes, cenas o0 almuerzos, se puede
establecer que la demanda por un compromiso empresarial seria de

483 personas.

Por lo que la demanda actual en la parte empresarial es de 483

personas.
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En resumen, la demanda total actual es de 47,763 personas.

2.14.2 Proyeccién de la demanda

Para poder realizar una buena planeacién para el servicio que se
presenta en este proyecto es de suma importancia pronosticar con
mayor exactitud la demanda en este caso del servicio que se pretende

entregar a través del Centro de Convenciones Kariba.

El prondstico de la demanda es estimar las ventas de un producto
0 servicio durante un periodo futuro determinado. El prondstico se lo
puede realizar a una industria entera, a una linea de producto o
servicio 0 a una marca en particular. Por lo que se puede aplicar en
todo el mercado o en un solo segmento; esto dependera de acuerdo a

las necesidades que posea la empresa.

Por lo tanto, la proyeccion de la demanda ayudarid para la
elaboracién de los presupuestos y la planeacion operativa (los cuales

se revisaran en capitulos posteriores).

Para poder realizar la proyeccion de la demanda que tendra el
Centro de Convenciones Karibu, se usara el método de regresion
lineal, utilizando variables como: la demanda actual y la tasa de

crecimiento poblacional para este cantén que es de 1,43%.

TABLA N° 2.16
DEMANDA PROYECTADA (Personas)

DEMANDA

ACTUAL TASA DE
CANTON 2013 CRECIMIENTO | 2014 | 2015 | 2016 | 2017 | 2018 | 2019 | 2020 | 2021 | 2022 | 2023
PUJILI 47763 1,37% 48417 | 49081 | 49753 | 50435 | 51126 | 51826 | 52536 | 53256 | 53985 | 54725

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: Las Autoras
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Gréafico N° 2.14
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Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: Las Autoras
2.15 Andlisis de la Oferta
Definiendo a la oferta se entiende que es la cantidad de bienes o
servicios que un cierto nimero de oferentes o productores ponen a
disposicién del mercado potencial para que sean adquiridos®.

Existen varios aspectos a estudiar en la oferta, tales como:

Distribucidon geografica: La oferta del servicio estara situada en el

canton Pujili, parroquia Rosita Paredes, calles Juan Salinas y

Manuela Jesus de Tobar.

Instalaciones de la oferta: Las instalaciones de la oferta se

desarrollaran en un area de aproximadamente 500 metros cuadrados,
donde se encontraran distribuidas las instalaciones para la recepcién
de todo tipo de evento social, asi como areas verdes y de

parqueadero para comodidad y satisfaccion del cliente.

° Bruno Pujol Bengoechea (1999), Enciclopedia Direccién de Marketing y Ventas, Editorial
Cultural de ediciones, tomo 2
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Anédlisis cualitativo: El Centro de Convenciones Karibl contara con

personal capacitado y motivado para entregar la mejor atencién al
cliente; ya que sera la mejor estrategia para lograr posesionarse en el
mercado y sera nuestra carta de presentacion que identifique al centro
de convenciones, al tratar al cliente como la persona importante que
es durante toda su estancia en el evento que esté organizando o

asista como invitado.

Andlisis cuantitativo: El servicio de ejecucion de eventos ha ido

creciendo a nivel nacional y especificamente en el canton Pujili
paulatinamente, es asi que existen 4 locales, dos de ellos prestan los

servicios de un centro de recepciones y dos Unicamente el local.

Existen varios factores que afectan la oferta principalmente del

comportamiento que tenga el mercado tales como:

e La economia del pais, es decir el poder adquisitivo de las

personas.

e Una mayor competencia provoca un incremento en la oferta y si
existe mayor demanda motiva a que mas personas se dediquen a

esta actividad.

e Gustos y preferencias de los clientes también provoca un
incremento en la oferta debido a que en afos anteriores, las
personas preferian realizar sus eventos en sus domicilios o lugares
de trabajo; lo que no sucede en la actualidad, muchas de las
personas estan optando por realizar sus programas en un sitio

especializado (tomado de las encuestas realizadas en el Capitulo

11).



56

2.15.1 Oferta Actual

Para determinar la oferta actual es necesario considerar los
negocios que prestan el mismo servicio o en forma similar en el
canton Pujili, los cuales automaticamente se convierte en
competencia para el Centro de Convenciones Karibla siendo en total
cuatro locales: dos son salones de recepciones que ofrecen el local, la
alimentacion, los meseros y musica, mientras que los dos restantes
Unicamente alquilan el local; y lo necesario para el evento debe
contratar el cliente individualmente, tienen sus precios ya establecidos

y se encuentran dentro del canton.

En vista de que no se posee estadisticas documentadas acerca de
la oferta, ya que es un negocio nuevo, se hara referencia a la
observacion visual y consulta al mercado de ofertas, es decir se visitd
cada uno de los competidores y se les pregunto cuantos eventos
habian tenido en el afio, disponiendo de los siguientes datos:

Cuadro N° 2.17

OFERTA DE LOS PRINCIPALES COMPETIDORES

EMPRESAS CAPACIDAD EVENTOS EVENTOS OFERTA %
PORMES AL ANO PERSONAS CAPTACION

CENTRO DE 120 4 48 5760 27,59%
RECEPCIONES
HERRERA
CENTRO DE 120 3 36 4320 20,69%
RECEPCIONES
D’ JUANES
SEDE DEL 150 2 24 3600 17,24%
SINDICATO DE
CHOFERES
SEDE 24 DE 200 3 36 7200 34,48%
MAYO

TOTAL 590 12 144 20880 100,00%

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: Las Autoras



57

2.15.2 Proyecciones de la oferta

La proyeccion de la oferta de este servicio se lo considerd de
acuerdo a la capacidad que posee la competencia durante el afo
2013 multiplicado por la tasa de crecimiento poblacional del canton
Pujili, teniendo asi:

Cuadro N° 2.18
OFERTA PROYECTADA (Personas)

CANTON DEMANDA TASA DE 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023
ACTUAL CRECIMIENTO

PUJILI 25680 1,37% 26032 26388 26750 27116 27488 27865 28246 28633 29026 29423

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: Las Autoras

Grafico N° 2.15
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Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: Las Autoras

2.15.3 Demanda Insatisfecha

La demanda insatisfecha es la parte del mercado que no ha podido

ser cubierta por la oferta que existe en el mercado; dicho en otras
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palabras existe demanda insatisfecha cuando la demanda es mayor a
la oferta.

En el presente proyecto se pretende llegar no necesariamente a la
totalidad de la demanda insatisfecha sino de acuerdo a los objetivos y
metas planteadas y a la capacidad operativa del Centro de

Convenciones Karibu.

La proporcién de la demanda insatisfecha nos ayudara a poder
definir el tamafio que tendra el proyecto, el cual ser4 analizado en el

capitulo IlI: Estudio Técnico.

Por lo tanto la demanda insatisfecha que se obtuvo es el siguiente:
TABLA N° 2.19

DEMANDA INSATISFECHA (personas)

ANO DEMANDA OFERTA DEMANDA
PROYECTADA PROYECTADA INSATISFECHA
2014 48417 26032 22386
2015 49081 26388 22692
2016 49753 26750 23003
2017 50435 27116 23318
2018 51126 27488 23638
2019 51826 27865 23962
2020 52536 28246 24290
2021 53256 28633 24623
2022 53985 29026 24960
2023 54725 29423 25302

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: Las Autoras
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Gréafico N° 2.16
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2.16 Planeacién Estratégica

La planeacion estratégica es el proceso de desarrollo e
implementacion de planes para alcanzar propdsitos u objetivos.
Ademas se la puede determinar como un proceso administrativo que
identifica de manera sistematica las oportunidades y peligros con un
enfoque en el futuro de la empresa u organizacion, desarrollando una
relacion de decisiones viable en el presente ante el constante

dinamismo ecolégico y mundial que deba enfrentar.

La planeacion estratégica debe ser entendida como un proceso
participativo de la organizacion, sea esta pequefia, mediana o grande;
por lo que se deberéa trazar una linea de propdésitos para actuar en la

solucion de situaciones presentes o futuras.
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2.16.1 Descripcion del Negocio

El presente proyecto tiene la finalidad de construir un Centro de
Convenciones Karibu dedicado a brindar el servicio de asesoramiento,
planificacion, organizacién y ejecucion en la realizacion de diferentes
tipos de eventos tanto social o empresarial, para la poblacién

Pujilense.

Dentro de la linea del negocio se establecera no solo el saldon
fisico, sino varios servicios adicionales como: la decoracion, servicio
de alimentacién, area de estacionamiento, area infantil para la
recreacion de los mas pequefios, ademas se incluye servicio de
meseros, iluminacion, muasica y demas aspectos que complementaran

aquella ocasion especial.

Todo lo anteriormente mencionado enfocado a brindar un servicio
de calidad tomando en cuenta los cambios que surgen en la
actualidad en lo que respecta a la organizacion de eventos, que sigue
una tendencia moderna de encontrar todo lo necesario en un solo
lugar y recibir el mejor servicio que haga de toda ocasion un momento

inolvidable.

2.16.2 Misién y Vision

Mision

Brindar un servicio de calidad, en la realizacion de todo tipo de
evento social o empresarial, con un personal altamente calificado en
instalaciones modernas en el Centro de Recepciones Karibu en el

canton Puijili para satisfacer las necesidades del mercado.

Vision

Llegar a ser el primer centro de recepciones y convenciones dentro

de la provincia de Cotopaxi, ofreciendo un servicio personalizado y de
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calidad para la satisfaccion de la poblacién dentro de los préximos 5

afnos.

Ser el mejor momento que las personas deseen recordar.

2.16.3 Politicas y Valores

Politicas

Las politicas son las vias para poder hacer operativa la estrategia, ya
gue supone un compromiso de la empresa, desplegandola a través de
los niveles jerarquicos, reforzando el compromiso y la participacion del

personal orientado a la satisfaccion del cliente.

Las politicas deben ser simples y facilmente comprensibles de

manera que sea comunicable y entendida sin dificultad.

Las politicas del Centro de Convenciones Karibu, son las siguientes:

+ Dar un servicio con excelencia.

% Ofrecer un servicio bien seleccionado, preparado, procesado,
presentado y servido a un cliente cada vez mas especifico.

% Llevar a cabo un cuidadoso proceso de higiene en todas las areas
del centro de convenciones, muebles, equipos de trabajo y
alimentos.

% Alcanzar un servicio rapido y eficiente, siempre cuidando cada
paso del proceso, los modales y comportamiento para con el
cliente.

« Entregar precios accesibles para todo tipo de cliente, tomando en
cuenta sus necesidades dandoles varias opciones para Ssu
eleccion.

s Brindar un trato justo y esmerado a todos los clientes,
considerando sugerencias y reclamos pensando que el fin del

centro de convenciones es entregar un servicio de calidad.
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% Atender al cliente es responsabilidad de todos los integrantes de la
empresa, para lo cual deberan conocer los procedimientos a fin de
orientarlos eficaz y oportunamente.

% Todos los integrantes del centro de convenciones deberan
mantener un comportamiento ético.

% Los puestos de trabajo son de caracter multifuncional, ningun
trabajador puede negarse a cumplir una actividad para la que fue
previamente capacitado.

“ Impulsar el desarrollo de la capacidad y personalidad del recurso

humano.

Valores

Dentro de cualquier tipo de organizacion o actividad econémica que
se pretenda emprender, uno de los pilares fundamentales para la
consecucién de metas y obtencion de resultados esperados, es tener
muy claros los valores que se definen como la marca que nos

distinguira de la competencia.

Los valores en los cuales se fundamenta la creacion del Centro de

Convenciones Karibu son los siguientes:

Responsabilidad: La responsabilidad es un valor que esta en la
conciencia de la persona, que le permite reflexionar, administrar,
orientar y valorar las consecuencias de sus actos, siempre en el plano

de lo moral.

“Yo L0 HAGO”

Brian Moses y Mike Gordon

Honestidad: La honestidad es una cualidad de calidad humana que

consiste en comprometerse y expresarse con coherencia y
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autenticidad (decir la verdad), de acuerdo con los valores de verdad y

justicia.

HONESTIDAD

Puntualidad: La puntualidad es la obligacion para terminar una
tarea requerida o satisfacer una obligacion antes o en un plazo

anteriormente sefalado.

Humildad: Como virtud, la humildad consiste en el conocimiento de
las propias limitaciones y debilidades y en obrar de acuerdo con este

conocimiento.

2.16.4 Analisis FODA

El Andlisis "FODA" es una metodologia de estudio de la situacion
competitiva de una empresa en su mercado (situacion externa) y de
las caracteristicas internas (situacion interna) de la misma, para

determinar sus fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas.
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La situacion interna se compone de dos factores controlables:
fortalezas y debilidades, mientras que la situacion externa se

compone de dos factores no controlables: oportunidades y amenazas.

Es la herramienta estratégica por excelencia mas utilizada para

conocer la situacion real en que se encuentra la organizacion.

TABLA N° 2.20
FODA

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Infraestructura moderna
Varias lineas de negocio relacionadas

Mix de servicios

Precios accesibles

Atencion en el detalle
OPORTUNIDADES

Nuevo mercado potencial (sector
empresarial)

Tendencias cambiantes

Personas buscan un lugar que ofrece
varios servicios en un mismo sitio
Fallas de calidad de los productos de
algunos competidores

Negocio nuevo

Poco compromiso del
personal

AMENAZAS

Inestabilidad econémica del
pais

La competencia puede
empezar a brindar el mismo
servicio, encaminado en la
misma linea.

Los costos de los insumos
son muy variables

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: Las Autoras



2.16.5 Evaluacién de la Matriz de Factores Externos (MEFE)

TABLA N° 2.21

FACTORES EXTERNOS CLAVES

1.-
2=
3.-

OPORTUNIDADES

Nuevo mercado potencial
Tendencias cambiantes

Personas buscan un lugar
gue ofrece varios servicios
en un mismo sitio

Fallas de calidad de los
productos de algunos
competidores

AMENAZAS

Inestabilidad econdmica del
pais

La competencia puede
empezar a brindar el mismo
servicio, encaminado en la
misma linea

Los costos de la materia
prima son muy variables

TOTAL

VALOR

VALOR

1,13

0,05
0,05
0,3

0,08

0,05

0,1

0,5

CLASIFICACION

CLASIFICACION

VALOR
PONDERADO

0,2

0,1

0,9

0,32

VALOR
PONDERADO

0,1

0,3

15

3,42

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: Las Autoras
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2.16.6 Evaluacion de la Matriz de Factores Internos (MEFI)

TABLA N° 2.22
FACTORES INTERNOS CLAVES

1.-
2.-

3.-
4.-
5.-

1.-
2.-

FORTALEZAS

Infraestructura moderna
Varias lineas de negocio

relacionadas
Mix de servicios

Precios accesibles
Atencion en el detalle

DEBILIDADES

Negocio nuevo

Poco compromiso del

personal

TOTAL

VALOR

0,05
0,2

0,04
0,08
0,05

VALOR

0,5
0,05

1,08

CLASIFICACION

CLASIFICACION

FEC
3
2

VALOR
PONDERADO

0,2
0,8

0,12
0,32
0,2

VALOR
PONDERADO

15
0,1

3,62

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: Las Autoras

66



67

CAPITULO Il

3. ESTUDIO TECNICO

El estudio técnico en un proyecto de inversidn es sumamente
importante debido a que en él se determinan los costos en los que se
incurrira al implementar el negocio, por lo que es la base para el

célculo financiero y la evaluacién econémica del mismo.

Dentro de este estudio se muestran las diferentes alternativas para
el proceso y métodos indispensables para su realizacion,
desprendiéndose la necesidad de equipos, mano de obra calificada,
organizacion de los espacios para su implementacién, identificacion
de proveedores y acreedores que proporcionen los materiales para
desarrollar los eventos sociales de manera Optima, asi como un
analisis de la estrategia a seguir para administrar la capacidad del
proceso para satisfacer la demanda durante el horizonte de

planeacion.

En resumen, “se pretende resolver las preguntas referente a
dénde, cuando, cuanto, como y con qué producir lo que se desea, por
lo que el aspecto técnico operativo de un proyecto comprende todo
aquello que tenga relacion con el funcionamiento y la operatividad del

propio proyecto™

Con estos antecedentes en el presente proyecto se pretende
determinar el tamafio y localizacion éptima, ademas de los equipos,
instalaciones, mano de obra, proveedores, acreedores entre otros
elementos necesarios para ofrecer un servicio de calidad en cuanto a

recepciones de todo compromiso sea social o de trabajo.

9 Baca, G. (2001). Evaluacion de proyectos. México: Mc Graw Hill.
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3.1 Decision del Tamafio y Localizacion de las Instalaciones
del Proyecto

3.1.1 Decisién del Tamafio del proyecto

Para tomar la decision del tamafio del proyecto se tomé en
consideracion la demanda insatisfecha o por satisfacer analizada en
el capitulo Il del presente proyecto (cuadro N°2.19) debido a que es el
factor mas condicionante e importante para determinar el tamafio del
proyecto, porque solo puede aceptarse cuando la demanda es
superior, si el tamafio se acerca al de la demanda el riesgo aumenta,
por lo que es necesario prever que la demanda sea por lo menos
superior al punto de equilibrio del proyecto. La capacidad que ofrecera
el centro de convenciones estd relacionada con la demanda
insatisfecha (dato proporcionado por el estudio de mercado), por lo
gue el tamafio propuesto por el proyecto abarca al 100% de la

demanda insatisfecha para el afio 2013.

Tomando en cuenta esta informacién se determina que la demanda
insatisfecha para el afio 2014 es de 22,386 personas, es decir el
centro de convenciones para poder cubrir esa demanda tendria que
realizar aproximadamente 16 eventos por mes con un promedio de
120 invitados, pero de acuerdo a la planificacién y objetivos del
presente proyecto se pretende por lo menos cubrir el 50% de la
demanda insatisfecha con 8 eventos sociales y empresariales al mes
es decir 96 eventos al afio.

Para determinar los ingresos que se percibiran en un afo, se
calculo en base a la demanda captada del proyecto (50% de la
demanda insatisfecha) por el precio que se va a cobrar por persona
gue es de 15 ddlares dando un resultado de USD167,895.00.
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3.1.2 Determinacién de la Localizacién de las instalaciones del

Proyecto

El presente proyecto estara localizado en el canton Pujili en la
provincia de Cotopaxi, en el centro del Ecuador, fundada en el afio de
1657. La cabecera cantonal se encuentra a 2,961 metros, en las
laderas del monte Sinchahuasin; presentando varios climas: templado
en su zona urbana, frio en las regiones altas; y calido en areas del
subtropico. Su temperatura media anual fluctda entre 7 y 19°C, con
temperaturas minimas y maximas por debajo y sobre las cifran antes

mencionadas.

Pujili, etimol6gicamente en quichua significa posada de juguetes,
caracterizada por su tradicion alfarera, produciendo tejas esmaltadas
de diversos colores. Su cantonizacién se produjo el 14 de octubre de
1852.

Al momento de determinar la localizacion del Centro de
Convenciones se selecciond tres posibles lugares:

Cuqdro N° 3.1
LOCALIZACION DEL PROYECTO

TERRENO | TERRENO I TERRENO Il

FACTORES PONDERACION CALIFICACION [ PUNTUACION | CALIFICACION| PUNTUACION [ CALIFICACION [ PUNTUACION

Servicios basicos

0,30

8

2,40

10

3,00

10

3,00

Mano de obra

0,20

1,20

8

2,40

2,40

Accesibilidad a la poblacion

0,18

1,26

10

3,00

2,10

Disponibilidad de insumos

0,15

0,45

8

2,40

1,80

Recursos financieros

0,10

0,60

9

2,70

2,10

Tecnologia

0,07

go|w|N|o

0,35

10

3,00

[S20 EaN T Kol BLN] Kool

1,50

TOTAL

1,00

6,26

16,50

12,90

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: Las Autoras

Al realizar un analisis de los factores con mayor incidencia de los

terrenos donde posiblemente se pretendia la construccion del Centro

de Convenciones Karibu se obtuvo los siguientes resultados:

El terreno |, ubicado en el sector de Isinche se obtuvo una

puntuacion de 6,26 debido a que no cuenta con servicios basicos de
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calidad, la distancia del centro del cantdén es relativamente lejana por
lo que dificulta que los empleados asistan a trabajar, asi como los
invitados y lo mas importante no se puede encontrar los insumos

suficientes para poder cumplir con los contratos.

El terreno lll, ubicado en el sector de Buena Esperanza, la
puntuacion fue de 12,90, encontrando un lugar adecuado para la
construccién por contar con todos los servicios basicos pero a su vez
las dimensiones del terreno y ubicacion no prestan las facilidades
para la construccion asi como la obtencién de insumos para la

decoracién no brindaba disponibilidad inmediata.

El terreno Il, ubicado en el sector de Rosita Paredes fue el lugar
que cumplia con los factores determinantes para su construccion por
lo que se tomod la decision de instalar el Centro de Convenciones
Karibu en la provincia de Cotopaxi, cantén Puijili, barrio Rosita
Paredes en las calles Juan Salinas y Manuela Jesus de Tobar, a
quinientos metros de las canchas de la casa barrial Rosita Paredes
con una construccion de aproximadamente 546,88 metros cuadrados,
por ser un lugar que ofrecera todas las comodidades para ubicar el
centro de convenciones con todos los servicios basicos como
alcantarillado pluvial y sanitario, agua potable, energia eléctrica con
alta y baja tensién, vias de acceso adoquinadas, alumbrado publico
diario, red telefonica; propicio para cualquier tipo de negocio en
desarrollo.

Ademéas la localizacion del Centro de Convenciones Karibu
contribuira a lograr una mayor tasa de rentabilidad, al encontrarse en
un sector estratégico de facil accesibilidad para la poblacion:
proveedores, empleados y clientes; con lo que se trata de beneficiar a
familias de forma directa e indirecta, generando fuentes de empleo,
comprando los materiales necesarios en el mismo canton o dentro de
la provincia y cumpliendo con el objetivo primordial que es ofrecer un

servicio de calidad a nuestros clientes, proporcionandoles un lugar
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gue entregue calidad, innovaciébn y precios accesibles para la
localidad.

A continuacion se presenta los factores considerados para la

determinacion de la localizacion del proyecto:

Disponibilidad de recursos financieros

Los recursos propios y ajenos permiten seleccionar entre varios
tamafios de proyectos, determinando los costos y rendimientos
econdmicos dando un servicio similar, para esto la técnica
recomienda seleccionar el tamafio que pueda financiarse con mayor
comodidad y seguridad, obteniendo menores costos y un alto

rendimiento del capital que se va a invertir.

Disponibilidad de mano de obra

Uno de los aspectos importantes es contar con mano de obra
calificada para la ejecucion de las labores encomendadas, en este
sentido Puijili al ubicarse a 20 minutos del canton Latacunga posee la
capacidad para acceder a personal preparado y calificado para
desarrollar cualquier actividad; el centro de convenciones Karibu
requerird para el area de administracion de una persona con
experiencia en la organizacién y ejecucion de todo tipo de evento
social, en el &rea de cocina de un Chef, quien dirigira los trabajos para
la preparacion de los alimentos y de dos asistentes de cocina,

personal de aseo, entre otros.

Esencialmente, en cada éarea se requiere de experiencia y
conocimiento en las tareas a realizar, los moradores del sector y de
los demas cantones lo poseen y sera a la mano de obra del cantén

Pujili a quien se reclute en mayor medida.
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Disponibilidad de insumos

La provision de la cantidad suficiente de insumos de calidad es vital

para el proyecto debido a que es uno de los aspectos que dara la

excelente imagen al Centro de Convenciones Karibu; entre los

principales materiales requeridos estaran los siguientes:

Carnes, mariscos, hortalizas, frutas, entre otros utilizados para la
preparacion de los menuds, seran adquiridos en las ferias de
Latacunga y Puijili los dias martes y miércoles, respectivamente;
Los articulos de aseo seran compradas en supermercados de
Latacunga o en despensas ubicadas en el sector.

Las bebidas como licor, gaseosas, agua seran adquiridas bajo
convenios con distintos proveedores, determinando quien nos
proporciona a los mas bajos precios y de buena calidad.

Todo lo que concierne a decoraciéon como flores, globos, cintas,
velas entre otros serdn adquirido bajo convenios, donde
proporcionen arreglos modernos, frescos y de acuerdo a la ocasion

al mas bajo precio.

Disponibilidad de tecnologia

Los equipos con tecnologia que se utilizaran en el centro de

convenciones seran en las areas de cocina y salones de eventos. El

disefio adecuado del &rea de cocina permitira la facil movilizacién del

recurso humano para la elaboracion y despacho de los alimentos, asi

como la limpieza de las ollas y vajillas y eliminacién de desperdicios.

La calidad de la comida se apoyara en la calidad de los equipos de

refrigeracion; asi mismo para el transporte de los alimentos se contara

con un ascensor que permitira el envio al segundo piso sin que lo

noten los invitados.

En lo que se refiere a los equipos de iluminaciéon, audio y video

seran de punta y de la mas alta calidad contando con: sistemas de
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amplificacion, luces robéticas, musica de todo tipo, proyeccion de

imagenes, microfonos inalambricos; entre otros implementos.

Descripcion de la Propiedad, Planta, Maquinaria y Equipos del
Proyecto

El Centro de Convenciones Karibu contara con dos salones de
recepciones, uno en la planta baja con capacidad para 100 personas
(construccién de 271,40m?) y en el segundo piso (275,48m?) un sal6n
con capacidad de 150 personas, amplios, adecuados y con todas las
facilidades necesarias para cualquier tipo de evento; tomando en
cuenta que la decoracion de cada evento variara de acuerdo al tipo de

acontecimiento. (Anexo N°3y 4)

A continuacion se menciona el proyecto desde el punto de vista

arquitectonico, el cual fue elaborado con el apoyo de un arquitecto:

SISTEMA CONSTRUCTIVOS

La utilizacion del hormigdn es el material predominante en la

edificacion, en plintos, cimientos, cadenas, columnas, y en losa.

TABLA N° 3.2
SISTEMAS CONSTRUCTIVOS
ELEMENTOS MATERIAL
CIMENTACION HORMIGON SIMPLE, ACERO DE REFUERZO
COLUMNAS HORMIGON SIMPLE, ACERO DE REFUERZO
VIGAS HORMIGON SIMPLE, ACERO DE REFUERZO
CUBIERTA HORMIGON SIMPLE, LAMINA METALICA DECK
MAMPOSTERIA BLOQUE
ENVOLVENTE VIDRIO TEMPLADO Y LAMINADO, PIEDRA
PISOS EXTERIOR ADOQUIN ORNAMENTAL DECORATIVO
PISOS INTERIOR CERAMICA, PORCELANATO, ALFOMBRA

Fuente: Arg. Luis Reinoso
Elaborado por: Las Autoras
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SISTEMA ESTRUCTURAL

ALTURA ACTIVA

Los elementos sdlidos y rigidos que se desarrollan principalmente
en sentido vertical estan rigidizados frente a las cargas laterales y
ancladas firmemente al suelo, pueden recoger cargas sobre

superficies utiles, situadas a gran altura sobre el suelo.

El célculo estructural se lo debe hacer mediante condicionantes de
carga viva y carga muerta, para el disefio definitivo de la cimentacion
y de cada uno de los elementos estructurales, se deberd hacer

primero un estudio de suelo para verificar la resistencia del mismo.
SISTEMA FUNCIONAL

La circulacion vertical nos permite llegar con mayor facilidad a los
espacios del nivel superior, a su vez ayuda a concebir un vacio

generando una relacién espacial entre niveles.

SISTEMA DE ENVOLVENTES

El envolvente de los contenedores esta concebido por el manejo
principalmente de vidrio, perfileria de aluminio, ademas del manejo de
texturas y color en elevaciones, en elementos horizontales el manejo

de cubierta de hormigbn armado.

TABLA N° 3.3
SISTEMA DE ENVOLVENTES

i~

Fuente: Arg. Luis Reinoso
Elaborado por: Las Autoras
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MEDIO AMBIENTE
IMPACTOS EN LA PROYECCION Y EN LA CONSTRUCCION
EXCAVACION.

Desalojo de tierra en pequefias proporciones del terreno
Unicamente en los lugares donde se encuentran implantados los
proyectos.

El terreno en un comienzo tendrd un grado de impacto mayor ya que
se utilizara maquinaria pesada.
CONSTRUCCION DEL EDIFICIO:

La construccion del proyecto traera beneficio a la comunidad

debido a la generacion de diferentes actividades.

VIAS PUBLICAS:

Habilita al suelo la probabilidad de que esto ocurra es cierta porque
aporta significativamente a la funcionalidad del proyecto.

RUIDOS:

El proyecto esta destinado a albergar a un gran ndmero de
personas y puesto que en sus al rededores existird vegetacion alta y
baja que ayudara a contrarrestar los efectos del ruido en el sector, el

grado de impacto serd moderado.

MANIPULACION DE ESCOMBROS:

Se debe tener mucho cuidado con la manipulacién para no afectar

al medio ambiente y a las personas que lo realizan.
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OLORES:

Es probable que en el uso del proyecto se produzcan olores los
mismos que deberan ser controlados debidamente para asi con esto

no ocasionar molestias a las personas.

LIMPIEZA:

Esta debera desarrollarse constantemente para asi brindar un
ambiente libre de contaminacion que los desperdicios y desechos

generen.

VIGILANCIA- SEGURIDAD:

La seguridad y vigilancia en todo lugar es necesaria y beneficiara a

todos los que visitan el proyecto y a las personas aledafas.

BASURA:

Todo proyecto en su uso generara basura la misma que deberé ser
controlada permanentemente a través del uso de tachos
clasificadores de basura y cultivando en el personal el reciclaje de
botellas y contenedores de flores que se puedan reutilizar, evitando

molestias al usuario y las personas que habitan en el sector.

COLORES:

El color principal del salon de fiestas ser&a el azul y otros colores
llamativos y estimulantes tanto para nuestros clientes adultos como

para los nifios, transmitiendo alegria, juventud, limpieza y tranquilidad.
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Estimacion de Costos de los Bienes de Capital a Requerir

Dentro de los requerimientos que necesita el Centro de
Convenciones Kariba para poder funcionar y prestar un servicio
adecuado y de calidad se requiere de los siguientes activos:

Terreno: El terreno donde se realizara la construccion del Centro
de Convenciones es de propiedad de los inversionistas valorado en
USD25,000.00 ubicado en el canton Pujili, barrio Rosita Paredes,

calles Juan Salinas y Manuela Jesus de Tobar.

Construccion: El Centro de Convenciones tendra una dimension
de 546.88 metros cuadrados, tomando en cuenta que el valor por
metro cuadrado es de USD300.00 se ha considerado una inversion de
USD164,064.00 con todos los acabados y terminados de toda la

infraestructura.

Maquinaria y Equipo: Dentro de este tipo de activos se
encuentran los que serviran principalmente para la mantencion vy
preparacién de los alimentos, tomando en cuenta una inversion de

USD2,590.00, vigentes actualmente en el mercado.

TABLA N° 3.4
MAQUINARIA Y EQUIPO
Tipo de Activo Cantidad | Valor US$
COCINA 2 200,00
REFRIGERADORA 1 890,00
SELF SERVICE 1 1500,00
TOTAL 2590,00

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Las autoras

Muebles y enseres: Con respecto a los muebles y enseres para
brindar los servicios en el area operativa y administrativa, se ha
considerado una inversion de USD5.820,00, los valores de los

muebles y enseres corresponden a precios vigentes en el mercado.
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TABLA N° 3.5
MUEBLES Y ENSERES
Tipo de Activo Cantidad Valor US$

ESTACION DE TRABAJO 1 250,00
SILLA GIRATORIA 1 140,00
SOFA DE ESPERA (3 2 910,00
PERSONAS)
ARCHIVADOR 1 150,00
LAMPARAS 3 300,00
CUADROS 5 500,00
CANDELABROS 2 50,00
MESAS (4 PERSONAS) 20 600,00
MESAS (6 PERSONAS) 12 420,00
SILLAS 250 2.100,00
BAR 2 400,00

TOTAL 5.820,00

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Las autoras

Equipos de computo: El rubro considerado para estos activos
fijos es de USD2.430,00, que seran utlizados en el éarea

administrativa y en los salones cuando el evento requiera de estos

elementos.
TABLA N° 3.6
EQUIPO DE cOMPUTO

Tipo de Activo Cantidad |Valor US$
COMPUTADORA DE ESCRITORIO 1 750,00
COMPUTADORA PORTATIL 1 800,00
IMPRESORA HP 1 180,00
PROYECTOR 1 700,00
TOTAL 2430,00

Elaborado por: Las autoras
Fuente: Investigacion de campo

Equipos de oficina: En lo que respecta al equipo necesario para
el buen desempefio del Centro de Convenciones se ha considerado
una inversion de USD1.760,00.
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TABLA N° 3.7
EQUIPOS DE OFICINA

Tipo de Activo Cantidad Valor US$
FAX 1 60,00
LCD 52' 1 1700,00
TOTAL 1760,00

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Las autoras

Inventarios: Al ser una empresa de servicios, los inventarios que
se mantendran dentro de este tipo de activos son los materiales
necesarios para el correcto desarrollo del Centro de Convenciones y
gue se consideran rotativos ya que con el uso y consumo se iran
deteriorando por lo que se necesitara su rapida reposicion, por lo que
se ha previsto una inversion de USD6.400,00, detallados a

continuacion:

TABLA N°3.8

INVENTARIOS
Tipo de Activo Cantidad [Valor US$
OLLAS 10 200,00
MANTELERIA 1 1500,00
CORTINAS 5 225,00
VAJILLA 200 4000,00
ALFOMBRA ROJA 2 400,00
PLANTAS ORNAMENTALES 25 75,00
TOTAL 6400,00

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Las autoras

Utiles de oficina: Son gastos necesarios para el desarrollo del centro
de convenciones y que por su naturaleza no pueden ser depreciados

y al momento de su uso seran repuestos.



TABLA N° 3.8
UTILES DE OFICINA
DESCRIPCION CANTIDAD COSTO COSTO COSTO
UNITARIO TOTAL MENSUAL
(%)

Utiles de oficina 40,00
Hojas de papel bond 1 4,5 4,50
Tinta impresora 1 15 15,00
Cinta adhesiva 1 0,8 0,80
Dispensador de cinta 1 4 4,00
Perforadora 1 3,7 3,70
Grapadora 1 3,5 3,50
Grapas 2 0,75 1,50
Tijeras 1 1,25 1,25
Folders 2 2,5 5,00
Boligrafos 3 0,25 0,75

Utiles de limpieza 120,00
Trapeadores 4 4 16,00
Escobas 4 3,2 12,80
Desinfectante 3 4 12,00
Jabédn liquido 3 4,5 13,50
Papel higiénico 8 2,5 20,00
Tachos de basura 5 4,02 20,10
Cloro 3 3,2 9,60
Ambientales 4 4 16,00

Utileria de cocina 100,00
Toallas de cocina 5 2,3 11,50
Mandiles 2 8 16,00
Servilletas 5 2,25 11,25
Tachos de basura 3 12,25 36,75
Lava vajilla 5 2,5 12,50
Esponja lava vajilla 5 15 7,50
Toallas de tela 2 2,25 4,50

TOTAL 260,00

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Las autoras
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3.4 Proceso del Servicio

Es importante tomar en cuenta que el proceso productivo de una
empresa de manufactura tiene un esquema muy diferente a una

empresa de servicios.

El presente proyecto analizara el proceso cuyo resultado es el
servicio que prestara el Centro de Convenciones Karibu, donde se
utiliza capital, mano de obra y energia a un insumo que es el cliente
(persona que necesita de un lugar para realizar un evento social o
empresarial), satisfaciendo las necesidades, preferencias,

expectativas y requerimientos de nuestros clientes.

Nuestro objetivo principal es llegar a todas las personas que
buscan un lugar donde realizar sus eventos sociales y empresariales
y desean que se les brinde asesoria en la planificacion, organizacion y
ejecucion del evento, por lo que se desea describir el proceso del

servicio que se va a ofrecer:

e Promocionar el servicio a través de los medios de comunicacién ya

establecidos en el capitulo .

e La oficina de la administracion estara disponible para la atencién en
el horario de lunes a viernes en el horario de 13:00 a 21:00 y los
sdbados de 09:00 a 18:00, debido a que la mayoria de las
personas que requieren del servicio buscan informacién después

de cumplir con el horario de su trabajo.

e El proceso inicia el momento en el que llega nuestro cliente, en el
cual se investigara el tipo de evento que desea realizar, detalles,
namero de invitados y el dinero que tiene destinado para su

realizacion.
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El Administrador dara un recorrido a los clientes por todas las
instalaciones, describiendo el servicio que se va a entregar y
brindando asesoria sobre la planificacion y ejecucion del evento

social u empresarial.

Se indagara las fechas tentativas en las que el cliente requiere

desarrollar su evento.

En el registro de eventos, se debera verificar si existe disponible la
fecha en la que necesita nuestro cliente, caso contrario se le

propondra una fecha cercana.

Se realizara la reserva del centro de convenciones, acordando la

fecha exacta y las horas que se requerira del salon.

Recibiendo la confirmacion por parte de nuestro cliente se realizara
una planificacion de todo lo que se necesita para el evento, es decir
materia prima (alimentos a ser preparados), mano de obra, entre

otros.

Se elabora el presupuesto que se requiere dependiendo del evento

gque se vaya a realizar.

El administrador juntamente con el cliente revisaran el presupuesto
establecido y se realizara las correcciones si es que las hubiere. En
caso de que el cliente esté de acuerdo con el presupuesto
establecido se le solicitara que entregue un anticipo asi como la

firma del contrato.

Posteriormente se realizara la confirmacion de convenios, firma de
contratos con los proveedores, evaluacion de proformas y contactar

a las personas que apoyaran el dia del evento.

De acuerdo al contrato se procedera a realizar el abastecimiento de

la materia prima necesaria para el evento de principio a fin.
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A continuacién, se planifica las actividades que se van a realizar
antes, durante y posterior al evento, en cuanto a tiempos y fechas a

ejecutarse de acuerdo al paquete escogido por el cliente.

Se procede a la preparacion del menua escogido por parte del chefy
de los asistentes de cocina al momento de recibir la orden por parte

del administrador, el cual fue acordado previamente con el cliente.

Verificar que el personal contratado asista al evento puntual y
correctamente uniformado, controlando antes de que empiece el

evento que se encuentren en el lugar que les corresponde.

Se prepara y se verifica el equipo que se va a utilizar; asi como el

buen estado inmobiliario, entre otros.

Se acomoda el sonido, las luces, las sillas y mesas de acuerdo a lo
solicitado por el cliente, los adornos, globos, entre otros

ornamentos.

Se verifica que todo esté dispuesto para iniciar el evento.

Si la inspeccion fue satisfactoria, solo resta esperar a que lleguen
los invitados, caso contrario se procede a realizar los ajustes

necesarios.

Se recibe a los invitados, generalmente mediante una lista o

invitacion.

Una vez comenzado el evento se debe coordinar todas las
actividades de acuerdo a la programacion, asi como mantenerse
pendiente de algun contratiempo que pueda suceder dentro de las

instalaciones.
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e Se dispone de atencion personalizada y con calidad a los clientes,

ademas del cumplimiento a tiempo de la programacion.

e Se colocara durante el evento, la musica sugerida por el cliente y

de acuerdo al programa que se esté llevando a cabo.

e Subsiguientemente, se despide a los invitados y el cliente liquida el

contrato.

e Al culminar el evento, se procede a la limpieza del local, del evento
y mobiliario (mesas, sillas, etc.) asi como los accesorios que

sirvieron para la realizacion del evento.

e Después de haber limpiado el equipo y los accesorios se procede a
almacenarlos en el lugar apropiado, quedando disponibles para el

proximo evento.

e Finalmente, se procede a la cancelacibn de haberes a los

empleados y proveedores.

El procedimiento interno en un dia normal de operaciones sera de

la siguiente manera:

Un dia de operaciones, va en funcion del evento que se atienda,
pero normalmente se llamar4d al personal con dos horas de
anticipacion para preparar y acomodar el equipo, con excepcion del
chef y asistentes de cocina que deberan estar con cuatro horas de
anticipacion aproximadamente (este horario podra ser sujeto de
variacion); el tiempo del evento dura entre 3 a 5 horas, mas una hora
adicional para levantar el mobiliario, empacar la manteleria y demas

partes del equipo y accesorios.

En el flujo de operaciones haremos constar las principales

actividades que se realizaran incluyendo el proceso de produccion, la
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recepcion de las materias primas hasta la distribucion de los
productos terminados, pasando por el proceso de fabricacion:

Abastecimiento
de materias
primas

¥

Preparacion del
equipo

.

Organizaciény
coordinacién del
equipo y accesorios

Preparacion del
menu

@

Realizaciény
coordinacion del

evento

@

Limpieza de areas,
equipo y accesorios

.

Almacenamiento del
equipo y accesorios

Fuente: Estudio Técnico

Elaborado por: Las Autoras



Durante la recepcion el proceso sera el siguiente:

CLIENTE
Entra al centro de
convenciones y solicita
atencion

v

ADMINISTRADOR
Entrega la informacion
solicitada

ADMINISTRADOR
Da un paseo por las
instalaciones

ADMINISTRADOR
Indica las condiciones
generales y fechas

CLIENTE
Indica la fecha
deseada

ADMINISTRADOR
Ofrece otra fecha
disponible

ADMINISTRADOR
Ofrece los presupuestos y
valoragregado

!

CLIENTE
Analizayacepta
condiciones, firman el

-

\

ADMINISTRADOR
Reserva la fecha e informa
sobrelas condiciones ala

cocina

S D
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\’

CHEF

Realiza unlistadodelo que

ADMINISTRADOR
Compra lo necesario para el
evento

ADMINISTRADOR
Contrata proveedores y
personal necesario

CHEF Y ASISTENTES DE
COCINA

Preparan el menu escogido
por el cliente

Correcta
elaboracion?

\LSI

ASISTENTES DE COCINA
Sirven los platos en
cantidades equilibradas

L

CHEF
Identificaycorrige
el error

MESEROS
Reciben y ubicana los
invitados

v

MESEROS
Llevan y entregan los platos
acadauno de los invitados

l

INVITADO
Recibey disfruta de su
comida

v

DISK JOCKET
Prepara la iluminacion,
musica ysonido

|

GUARDIA DE SEGURIDAD

Ayuda a parquear los
vehiculos y vigila suseguridad

MESEROS
Cuando finalicen de comer
los invitados,seretiranlos

platos y demds utensillos

MESEROS
Sirven la bebida

seleccionada por los
invitados

INVITADOS
Salen del centro de

convenciones

J

ASISTENTES DE COCINA
Lavanlos platos ydemds
articulos utilizados

y

ASISTENTES DE COCINA

sulugar

Colocantodo lo utilizado en

Fuente: Estudio Técnico
Elaborado por: Las Autoras

y

CLIENTE
Cancelaysolicita
comprobante de venta

l

CLIENTE
Cancelaysolicita
comprobante de venta

y

ADMINISTRADOR

Agradece su presenciay
entrega lafactura

ADMINISTRADOR
Cancela al personal
contratado
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3.5 Flujograma del Proceso del servicio

Para la elaboracion del flujograma del proceso del servicio que
ofrecera el Centro de Convenciones Karibu se utilizara la simbologia

internacional de operaciones™*:

B Operacion: Para la entrega de un servicio, las materias primas
e insumos experimentan una transformacion por medios fisicos,
mecanicos o quimicos o alguna combinacion de ellos.
Preparacién: Cualquier paso del proceso que es un proceso

-de preparacion de caudal, como una puesta a punto la
operacion.

# Transporte: La accion de movilizar las materias primas, los
productos en proceso o productos terminados.

- Demora: Existencia de “cuellos de botella”, por que es
necesario esperar un turno.

P Almacenamiento: De las materias primas, insumos, productos

en proceso o terminados.

Para la ejecucion del servicio se procede a realizar un flujograma
de manera que se siga una secuencia de todas las actividades que se
deberan ejecutar al momento de brindar el servicio en un evento social

o empresarial.

™ Econ. MENESES ALVAREZ, Edilberto (2001), “Preparacion y Evaluacion de Proyectos”, tercera edicion, impreso
en Quito. Ecuador.



TABLA 3.9
FLUJOGRAMA DEL PROCESO DE SERVICIO

EMPRESA: Centro de Convenciones "KARIBU"

Fecha: Febrero 2013

Proceso: Servicio para un evento social o empresarial

Producto final: Cliente satisfecho

Tipo de actividad

Actividad Responsable Descripcidn de procesos Recursos
N Il = VvV
Administrador Recepcidn de los clientes X Humano
Administrador Investigacion al cliente X Humano

Recorrido por todas las Humano, bienes inmuebles,

3 Administrador instalaciones X equipos de oficina

4 Administrador Asesoramiento al cliente X Humano, equipos de oficina
Realiza una planificacién de todo lo
gue se requiere para la ejecucién

5 Administrador del evento X Humano, equipos de oficina

6 Administrador Elaboracién del presupuesto X Humano, equipos de oficina
Confirmacion de convenios,
evaluacion de proformasy
contratacion del personal que

7 Administrador apoyara el dia del evento X Humano, equipos de oficina
Realizar requerimiento de los

8 Chef insumos X Humano, equipos de oficina
Planificacidn de las actividades
(antes, durante y después del
evento), considerando fechas y

9 Administrador tiempos X Humano, equipos de oficina
Coordinacion para la preparacion

10 Chef del menu escogido X Humano, equipos de oficina

11 Asistentes de Preparacion de los alimentos X Humano, equipos de oficina,
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cocina

materia prima

Verificacidn de que el personal
asista y estén correctamente

12 Administrador uniformados Humano
13 Meseros Atencion del cliente a la mesa Humano
Comprobar que se esté entregando
un buen servicio y atencién
14 Administrador personalizada Humano

15 | Dj

Colocacién de la musica

Humano, equipos de oficina

Recepcién, ayuda a parqueo y

Guardia de vigilancia de la seguridad a los
16 seguridad invitados Humano

Personal de Humano, equipos de oficina,
17 limpieza Limpieza de las instalaciones bienes inmueble

18 Administrador

Cancelacion de los haberes al
personal contratado

Humano, equipos de oficina

Fuente: Estudio Técnico
Elaborado por: Las autoras
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CAPITULO IV

4. ESTUDIO ORGANIZACIONAL

4.1  Estructura Organizacional

La estructura Organizacional establece un sistema de papeles que
han de desarrollar los miembros de una entidad para trabajar juntos
de forma oOptima con la finalidad de alcanzar las metas fijadas en la

planificacion.

La caracteristica principal de una microempresa es su pequefo
tamafo, por lo que el Centro de Convenciones contara con pocos
empleados, razon por la cual algunos puestos en el organigrama son

multifuncionales, es decir una sola persona ejerce varias actividades.

Por lo que se ha decidido elaborar un organigrama de
jerarquizacion vertical simple, con el objetivo de mostrar como se

estableceran los puestos y jerarquias de la empresa.

El centro de convenciones social y empresarial Karibd, mantendra

cuatro niveles, los cuales se expondran en orden jerarquico:

Nivel Directivo: Propietarios

Nivel Gerencial: representado por el Administrador

Apoyo gerencial: personificado por una persona con conocimientos
de contabilidad y tributacion.

Nivel Operativo: intervendran un chef, asistentes de cocina, un
guardia y un Disk Jockey.

A continuacion se presenta el organigrama de jerarquizacion

vertical simple que sera utilizado:
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Gréafico N° 4.1
ORGANIGRAMA CENTRO DE CONVENCIONES KARIBU

NIVEL DIRECTIVO:
Propietarios

APOYO .
GERENCIAL: NIVEL GERENCIAL:

Contador Administrador

NIVEL
OPERATIVO:
Chef

APQOYO: APOYO:
Guardia Disk

1nrlav

APQYO: APOYO:
Asistentes Meseros
de cocina

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: Las autoras
4.2 Recurso Humano Administrativo y Especializado a Requerir
Para las actividades que cada uno del personal debera desarrollar,

es necesario contar con Recurso Humano especializado, a
continuacion se citara cada puesto de acuerdo a sus caracteristicas:
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ADMINISTRADOR

Datos Generales
Nombre del cargo: Administrador
Nivel Jerarquico: Gerencial

Empleados a cargo: Todos

Perfil del Puesto

Titulo: Tercer Nivel

Especialidad: Comercial, Turismo, Hoteleria o Administracion
Edad: 28 a 45 afios

Sexo: Indiferente

Disponibilidad de Tiempo: Completo

Afos de Experiencia: 1 afio en cargos similares

Naturaleza del Puesto
Sera el encargado de la administracion total del Centro de
Convenciones Karibu; es el principal responsable de la planificacion,

organizacién y ejecucion de los eventos.

Funciones

Direccidon del centro de convenciones

e Proporcionar informacion a los posibles clientes

e Asesoramiento e indicaciones generales durante la visita del
posible cliente.

e Firma de contratos, asi como el cobro a los clientes de acuerdo al
valor total del evento.

e Negociacion de precios, descuentos y plazos, asi como la
seleccién de los proveedores.

e Deposito en la cuenta del centro de convenciones en la Institucion
seleccionada.

e Toma de decisiones en cuanto a la planificacion de los eventos

sociales y empresariales que se encontrard el dia del evento.
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e Supervision al personal

e Buscar convenciones de servicios y alianzas con otras empresas.
e Controlar el normal funcionamiento y ejecucion de los eventos.

e Pago a los empleados

e Pago de préstamos y proveedores.

CONTADOR

Datos Generales
Nombre del cargo: Contador
Nivel Jerarquico: Apoyo gerencial

Empleados a cargo: Ninguno

Perfil del Puesto

Titulo: Tercer Nivel

Especialidad: Contabilidad y auditoria,
Edad: 24 a 35 afios

Sexo: indiferente

Disponibilidad de Tiempo: Completo

Afos de Experiencia: 1 afio en cargos similares

Naturaleza del Puesto
Es la persona encargada del manejo de la parte financiera del centro

de convenciones.

Funciones

e Llevar la contabilidad de la empresa

e Elaboracion de la plantilla del personal

e Elaboracion de declaraciones

e Pago de impuestos y tasas municipales
e Verificar el cumplimiento del presupuesto

e Pago a proveedores
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e Cobro a clientes
e Control de cartera

e Elaboracion de los reportes financieros para la toma de decisiones.

CHEF

Datos Generales
Nombre del cargo: Chef
Nivel Jerarquico: Operativo

Empleados a cargo: Asistentes de cocina

Perfil del Puesto

Titulo: Tercer Nivel

Especialidad: Gastronomia

Edad: 24 a 45 afios

Sexo: indiferente

Disponibilidad de Tiempo: Eventual

Afos de Experiencia: 1 afio en cargos similares

Naturaleza del Puesto

Es la persona encargada de la elaboraciéon de los alimentos que se
servirdn en cada uno de los eventos dependiendo del presupuesto y

preferencias del cliente.

Funciones

e Coordinacion de los ingredientes a utilizarse en el menu a
prepararse.

e Dar instrucciones a los asistentes de cocina con la preparacion de
la comida

e Preparar los menus seleccionados.

e Deteccion y correccion de errores en el mend.
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ASISTENTES DE COCINA

Datos Generales

Nombre del cargo: Asistentes de cocina
Nivel Jerarquico: Operativo

Empleados a cargo: Ninguno

Perfil del Puesto

Titulo: Bachiller

Edad: 18 a 40 afios

Sexo: Indiferente

Disponibilidad de Tiempo: Eventual

Afos de Experiencia: 1 afio en cargos similares

Naturaleza del Puesto
Es responsable de la preparacion de los menus y asistencia de la
cocina, servir los alimentos a los empleados y mantener limpio el

salén.

Funciones

e Preparar los alimentos a servirse en el evento a desarrollarse

e Apoyar durante el evento en la limpieza de la cocina

e Asear las instalaciones antes y después del evento

e Permanecer alerta de que los clientes se encuentren bien

atendidos.

GUARDIA DE SEGURIDAD

Datos Generales
Nombre del cargo: Guardia
Nivel Jerarquico: Operativo

Empleados a cargo: Ninguno
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Perfil del Puesto

Titulo: Experto en Seguridad
Especialidad: Bachiller

Edad: 25 a 40 afios

Sexo: Masculino

Disponibilidad de Tiempo: Eventual

Afos de Experiencia: 1 afio en cargos similares

Naturaleza del Puesto
Velara por la seguridad fisica del Centro de Convenciones Kariba y de

la seguridad personal de los empleados y clientes.

Funciones

e Dar seguridad a los vehiculos de los clientes del centro de
convenciones, mientras se encuentran en las instalaciones.

e Brindar proteccién a los empleados que laboran en la empresa
durante la ejecucién de cada uno de los eventos.

e Cuidar que no saquen activos propiedad del centro de

convenciones, sin previa autorizacion.

DISK JOCKEY

Datos Generales
Nombre del cargo: Disk Jockey
Nivel Jerarquico: Operativo

Empleados a cargo: Ninguno

Perfil del Puesto
Titulo: Disk Jockey
Especialidad: Bachiller
Edad: 18 a 40 afios
Sexo: Masculino

Disponibilidad de Tiempo: Inmediata



98

Anos de Experiencia: 1 afio en cargos similares

Naturaleza del Puesto
Sera el encargado de colocar la musica en cada evento social que se
realice en el Centro de Convenciones Karibll de acuerdo a la

preferencia del cliente y el motivo de la organizacion.

Funciones

e Preparar la iluminacion, audio y video antes del evento

e Colocar el tipo de musica de acuerdo al evento a desarrollarse y
considerando las solicitudes del cliente.

e Tomar en cuenta la organizacién y los diferentes puntos que se

lleven a cabo.

MESEROS

Datos Generales
Nombre del cargo: Mesero
Nivel Jerarquico: Operativo

Empleados a cargo: Ninguno

Perfil del Puesto

Titulo: Ninguno

Especialidad: Bachiller

Edad: 18 a 40 afios

Sexo: Indiferente

Disponibilidad de Tiempo: Eventual
Afnos de Experiencia: Indiferente

Naturaleza del Puesto
Sera el encargado de servir y atender a los invitados que asistan al

Centro de Convenciones Karibu, en lo que respecta a la alimentacion
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y la bebida de acuerdo a la preferencia del cliente y el motivo de la

organizacion.

Funciones

e Mantenerse al tanto del confort de cada uno de los invitados.

e Servir la alimentacion que previamente seré preparada en base a
las exigencias del cliente.

e Servir la bebida alcohdlica o no segun los requerimientos de cada
uno de los invitados.

e Tomar en cuenta la organizacién y los diferentes puntos que se

lleven a cabo para el desarrollo de las actividades.

4.3 Marco Legal

4.3.1 Aspectos Societarios

Cuando se toma la decisién de crear un negocio o0 en este caso de
una pequefia empresa, se debe buscar la mejor forma de hacerlo sin
arriesgar mas dinero del que ya se esta invirtiendo en el proyecto; oir
tal razén se ha escogido que el centro de convenciones iniciara sus
actividades bajo la personeria de compafiia de responsabilidad
limitada, debido que se cumple con los requisitos solicitados los

cuales son los siguientes:

e Nombre: Puede ser una razén social, denominacion objetiva o uno
de fantasia, para esto se ha escogido un sinnimero de nombres,
previo acuerdo de los propietarios el nombre del Centro de

Convenciones sera:

Centro de Convenciones Karibu Cia. Ltda.
e Numero de socios: Una compafiia de Responsabilidad Limitada

debe constituirse con minimo dos socios y con un maximo de
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quince. El Centro de Convenciones se conformara con cuatro

socios con responsabilidad limitada.

e Capital minimo: El capital minimo de constitucion es de 400
dolares. El capital deberd suscribirse integramente y pagarse al
menos en el 50% del valor nominal de cada participacion y su saldo
debera cancelarse en un plazo no mayor a doce meses. Las
aportaciones pueden consistir en numerario (dinero) o en especies
(bienes) muebles o inmuebles e intangibles, o incluso, en dinero y

especies a la vez.

El Centro de Convenciones Karibu tendr4 una aportacion de
30,000.00 délares por cada socio, siendo en total USD120,000.00.

e Toma de decisiones: Al ser pocos los socios y todos los van a
administrar es recomendable este tipo de compariias o0 en su caso

podran nombrar un administrador.

El slogan con el que se manejara nuestra empresa es el siguiente:

“Tu lo suenas, Nosotros lo hacemos realidad”

Y, el logotipo seré:

El Centro de Convenciones Kariba Cia. Ltda., al ser constituida
como una compafiia limitada se requiere realizar una escritura publica
y contar con la aprobacién de la Superintendencia de Compafiias.
Posterior a su aprobacion se publicard un extracto de la escritura en

uno de los diarios de mayor circulacion en nuestro caso en el Diario
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La Gaceta y la inscripcion de la escritura en el respectivo Registro
Mercantil de la provincia; realizado estos pasos se dard inicio a la

actividad de la empresa.

Para la constitucion de la empresa uno de los requisitos que debe
cumplir es que necesita de 2 a 15 socios que uniran sus capitales
para emprender un negocio y al final de un periodo realizar la

reparticion de utilidades.

Dentro de la escritura de constituciéon debera contener el contrato
constituido y el estatuto por el que se regira la compafia, y en

especial los siguientes datos:

. Nombres, apellidos y estado civil de cada uno de los socios, en
caso de ser personas naturales; y, la denominacion o razon social si
son personas juridicas, ademas de la nacionalidad y domicilio en el
gue se encuentran establecidos.

Apellidos y Estado Nacionalidad Domicilio

Nombres Civil

Jurado Herrera Aura Soltera Ecuatoriana Pujili, calle Marcelo
Daniela Arroyo 'y Manuela

Jesus de Tobar

Rodriguez  Acurio Soltero Ecuatoriano Latacunga, calle Quito

Jaime Esteban y Sixto Lanas

Bonilla Nieto Soltera Ecuatoriana Latacunga, calle San

Viviana Alexandra Cristobal y pasaje
Tortuga

Salguero Garzén Casada Ecuatoriana Latacunga, calle

Diana Elizabeth Sanchez de Orellana 'y

Padre Salcedo

e Denominacién objetiva o razén social de la compaiiia.

Centro de Convenciones Karibu Cia. Ltda.
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e Objetivo social
Brindar soluciones en organizacion de eventos de distintas clases
que como veras representan una amplia gama de opciones por lo
gue tendras que hacer tu propio catalogo de servicios de acuerdo a
tus posibilidades de inversion y presupuestarlo de tal manera que

puedas cumplir sin reservas con lo que ofreces.

e Duracion de la compaiiia:

Tiempo de duracion de 20 afios

e Domicilio de la compafiia.
Pujili, parroquia Rosita Paredes, calles Juan Salinas y Manuela
Jesus de Tobar.

e Importe del capital social, exceptuando el numero de
participaciones en que estuviera dividido y el valor nominal de las
mismas.

El capital con el que aportara cada uno de socios es de
USD30,000.00

4.3.2 Aspectos Tributarios

Dentro de los aspectos a ser tomados en cuenta para la iniciacion
de una actividad econémica, se encuentra el tributario; ya que, todo
negocio o actividad debe iniciar con la inscripcion en el Registro Unico
de Contribuyentes RUC:

Ley de Registro Unico de Contribuyentes: “Art. 1.- Concepto de
Registro Unico de Contribuyentes.- Es un instrumento que tiene por
funcion registrar e identificar a los contribuyentes con fines impositivos
y como objeto proporcionar informacion a la Administracion

Tributaria.”



103

El Registro Unico de Contribuyentes, conocido por sus siglas como
RUC, corresponde a la identificacion de los contribuyentes que
realizan una actividad econdmica licita, por lo tanto, todas las
sociedades, nacionales o extranjeras, que inicien una actividad
econOmica o dispongan de bienes o derechos por los que tengan que
tributar, por lo que tiene la obligacion de acercarse a las oficinas del
SRI para obtener su nimero de RUC, presentando los requisitos para

cada caso.

Para la apertura del RUC el Centro de Convenciones Karibu debe

presentar la siguiente documentacion:

e Formulario RUC 01-A

e Copia de la cédula de ciudadania del representante legal

e Copia de la papeleta de votacion del representante legal

e Copia de la escritura de constitucion de la compafia

e Patente municipal

e Copia de un servicio basico donde conste la direccion donde va

a estar establecido el Centro de Convenciones.

El RUC contiene una estructura que es validada por los sistemas del
SRI y de otras entidades que utilizan este nimero para diferentes

procesos.

Si por cualquier circunstancia existen cambios en la informacién
otorgada en la inscripcion al RUC, habra necesidad de acercarse a
actualizar en un plazo no mayor a 30 dias. De igual forma, si la
sociedad cesara sus actividades, se debera informar al SRI en un

plazo no mayor a 30 dias.

Al ser el Centro de Convenciones Karibu una sociedad se esta en

la obligacién de presentar las siguientes declaraciones de impuestos a
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través del Internet en el Sistema de Declaraciones o en ventanillas del

Sistema Financiero:

Declaracion de Impuesto al valor agregado (IVA): Se debe
realizar mensualmente, en el Formulario 104, inclusive cuando
en uno o varios periodos no se haya registrado venta de bienes o
prestacion de servicios, ni producido adquisiciones o retenciones
en la fuente por dicho impuesto. En una sola declaracion por
periodo se establece el IVA sea como agente de Retencion o de
Percepcion.

Declaracion del Impuesto a la Renta: La declaracién del
Impuesto a la Renta se debe realizar cada afio en el Formulario
101, consignando los valores correspondientes en los campos
relativos al Estado de Situacion Financiera, Estado de

Resultados y conciliacion tributaria.

Pago del Anticipo del Impuesto a la Renta: De acuerdo al
articulo 24 del Cédigo de Produccién, Comercio e Inversiones
(31 de diciembre de 2010) en uno de los numerales de los
incentivos fiscales indica que: “...h) La exoneracion del anticipo
al impuesto a la renta por cinco afios para toda inversion
nueva...”, por lo que el Centro de Convenciones Karibu estara
sujeto al pago de este anticipo después del quinto afio de

operacion efectiva.

Declaracion de Retenciones enla Fuente del Impuesto a
la Renta: Se debe realizar mensualmente en el Formulario 103,
aun cuando no se hubiesen efectuado retenciones durante uno o

varios periodos mensuales.

Las sociedades son agentes de retencion, razon por la cual se
encuentran obligadas a llevar registros contables por las
retenciones en la fuente realizadas y de los pagos por tales

retenciones, adicionalmente debe mantener un archivo
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cronoldgico de los comprobantes de retencién emitidos y de las
respectivas declaraciones.

e Presentar Anexos. Los anexos corresponden a la informacion
detallada de las operaciones que realizara el Centro de
Convenciones Karibu a través de Internet en el Sistema de
Declaraciones, en el periodo indicado conforme al noveno digito
del RUC, siendo el siguiente:

% Anexo Transaccional Simplificado (ATS). Reporte
mensual de la informacion relativa a compras, ventas,
exportaciones, comprobantes anulados y retenciones en

general, y debera ser presentado a mes subsiguiente.

4.3.3 Aspectos Sanitarios

La seguridad e inocuidad de los alimentos ha sido una de las
mayores preocupaciones de la humanidad y los antecedentes al

respecto pueden rastrearse desde tiempos inmemoriales.

Dentro del proyecto del Centro de Convenciones uno de los
aspectos primordiales es el sanitario; ya que, al brindar un servicio de
alimentacion, se debe tomar muy en cuenta el tratamiento que se da a
los productos y el cuidado del lugar fisico en donde van a ser

preparados.

Por lo anteriormente mencionado, es importante la obtencién de

todos los permisos necesarios para la iniciacion de la actividad.

Reglamento del Registro y Control Sanitario: “Art. 100.- Los
alimentos procesados o aditivos, medicamentos en general, productos
naturales procesados, drogas, insumos o dispositivos médicos,
productos médicos naturales y homeopaticos unisistas, cosméticos,
productos higiénicos o perfumes, y plaguicidas de uso domeéstico,

industrial o agricola, fabricados en el Ecuador o en el exterior,
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deberan contar con Registro Sanitario para su produccion,
almacenamiento, transportacion, comercializacion y consumo. El
cumplimiento de esa norma serd sancionado de conformidad con la
ley, sin perjuicio de la responsabilidad del culpable de resarcir
plenamente cualquier dafio que se produjere a terceros con motivo de

tal cumplimiento.”

Requisitos para la obtencion del permiso en el Ministerio de
Salud:

e Formulario de solicitud (sin costo) llenado y suscrito por el
propietario.

e Copia del registro unico de contribuyentes (RUC).

e Copia de la cedula de ciudadania o de identidad del propietario o
del representante legal del establecimiento.

e Documentos que acrediten la personeria Juridica

e Plano del establecimiento a escala 1:50.

e Croquis de ubicacién del establecimiento.

e Permiso otorgado por el Cuerpo de Bomberos.

e Copia del o los certificados ocupacionales de salud del personal
que labora en el establecimiento, conferido por un Centro de Salud
del Ministerio de Salud Publica.

Requisitos para la obtencién del permiso en el Cuerpo de

Bomberos:

e Copia del uso del suelo (documento obtenido en el Departamento
de Planificacion del Municipio de Puijili)

e Copia del Registro Unico de Contribuyentes

e Copia de la cédula de ciudadania del representante legal

e Copia de la papeleta de votacion del representante legal

e Copia de la escritura de constitucion de la compainiia

e Copia pago de la tasa de bomberos

¢ Plan de autoproteccion (incendios)
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Mapa de riesgos

Informe de inspeccidn (inspeccidn realizada por los bomberos)

Requisitos para obtener la patente:

Formulario de la Patente municipal que se adquiere en el Gobierno
Autonomo Descentralizado del Canton Puijili

Copia de la cédula de ciudadania del representante legal

Copia de la papeleta de votacion del representante legal

Copia de la escritura de constitucion de la compafia

Solicitud dirigida al Sr. Alcalde del canton Puijili

Copia de un servicio basico donde conste la direccion donde va a

estar establecido el Centro de Convenciones.

Requisitos para la afiliacion en el IESS:

Copia de la cédula de ciudadania del representante legal
Copia de la papeleta de votacion del representante legal
Copia de la escritura de constitucion de la compafia
Copia de un servicio basico

Clave personal

Carpeta de cualquier color
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CAPITULO V

ESTUDIO FINANCIERO

Entorno Econdmico

Cuando un grupo de personas 0 una sola, piensan en crear su
propia empresa, poco 0 nada investiga la incidencia que tendra la
situacion actual del pais, es por eso que en el presente proyecto se ha
considerado revisar el entorno econémico en el que girara el centro de

convenciones Karibd.

Las condiciones econdmicas actuales tienen una repercusion
directa en la toma de decisiones de las empresas especialmente de
las PYMES ya que cualquier cambio que ocurra afectar4 de manera
positiva 0 negativa, por lo que es necesario mantenerse atento a
decisiones politicas, econdmicas y regulaciones gubernamentales, ya
gue significan una fuente de numerosas oportunidades y amenazas,
las cuales hay que poner en consideracion para la realizacion del

presente proyecto.

Una amenaza que poseen actualmente las PYMES es lo que el
gobierno actual definié en su Agenda de la Politica Econdémica para el
Buen Vivir 2011 — 2013 que es aumentar hasta el 15% la presion
tributaria hasta el 2013; ademas de aumentar en un 10% la
progresividad del IVA y del Impuesto a la Renta hasta el mismo afio;
por lo que es importante considerar estos puntos ya que afectan
directamente al servicio que quiere ofrecer el Centro de Convenciones
Kariba.

En el Ecuador, la necesidad primordial es que se generen nuevos

puestos de trabajo y en los dltimos afios se ha visto que las micro,
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pequeiias y medianas empresas (PYMES) han jugado un papel
primordial para el cumplimiento de esta necesidad. Su ventaja es que
no requieren de altas inversiones para iniciarse o aumentar su

productividad.

Otra de las oportunidades que poseen las PYMES es la existencia
del Consejo Superior de Desarrollo de la Pequefia y Mediana
Empresa (CODEPYME) desde el 18 de marzo del 2005, que es un
organismo que trabajard como coordinador, promotor y facilitador del
desarrollo integral de las PYMES, el cual se encuentra adscrito al
MIC.

Un fondo que fue creado por el CODEPYME para el desarrollo de
las PYMES es el FODEPYMES, que apoya a empresas con
financiamiento para implementar procesos asociativos entre
empresas, capacitacion y asistencia técnica, e innovacion tecnoldgica,
con el propésito de mejorar la productividad de las empresas,
incrementar el acceso a mercados externos y fortalecer sus procesos
productivos a través de la implementacién de normas, certificaciones,
entre otros. Todo esto mediante un sistema de fondos compartidos es
decir una parte financia el CODEPYME y la empresa pone la otra

parte.

Para ser beneficiado con esos fondos se debe cumplir con ciertas
caracteristicas como:

Ser una micro, pequefia o0 mediana empresa productora de bienes
0 servicios

Poseer entre 1 a 199 empleados

Ventas anuales de méaximo cinco millones de ddlares.

El Ministerio de Industrias y Competitividad - MIC para clasificacion
de las empresas se ha utilizado la misma definicion que consta en el

proyecto de Ley de PYMES y se sintetiza en lo siguiente:
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TABLA N° 5.1
CLASIFICACION DE EMPRESAS
ESTRATOS VARIABLES
# Valor bruto en ventas Activos Totales
Empleados (USD) (USD)
Micro Menos de 10 Hasta 100,000 Hasta 100,000
Pequefia De 11 hasta 50 De 100,001 hasta 1,000,000 De 100,001 hasta
750,000
Mediana De 51 hasta 199 De 1,000,001 hasta De 750,000 hasta
5,000,000 4,000,000
Grande Mayor a 200 Mayor a 5,000,000 Mayor a 4,000,000

Fuente: Ley de Pequefias y Medianas Empresas
Elaborado: Las Autoras

Debido a la situacion actual que atraviesa el pais es necesario
considerar ciertos aspectos como la inflacion, la tasa de interés activa
y pasiva y el crecimiento econdmico; para evitar cualquier
eventualidad que pueda pasar y afectar a la economia del Centro de

Convenciones Karibu.

La inflacion es el aumento persistente y sostenido del nivel general
de precios a través del tiempo; se mide a través del indice de Precios
al Consumidor del Area Urbana, a partir de una canasta de bienes y
servicios demandados por los consumidores de estratos medios y

bajos, establecida a través de una encuesta de hogares.*?

Segun datos del Banco Central del Ecuador, se presenta la

inflacion desde abril de 2012 hasta el segundo mes del afio 2014:

12 http://lwww.bce.fin.ec/resumen_ticker.php?ticker_value=inflacion



111

TABLA N° 5.2
INFLACION 2012 - 2014
FECHA VALOR

Febrero-28-2014 2.85 %
Enero-31-2014 2.92 %
Diciembre-31-2013 2.70 %
Noviembre-30-2013 2.30 %
Octubre-31-2013 2.04 %
Septiembre-30-2013 1.71%
Agosto-31-2013 2.27 %
Julio-31-2013 2.39%
Junio-30-2013 2.68 %
Mayo-31-2013 3.01 %
Abril-30-2013 3.03 %
Marzo-31-2013 3.01%
Febrero-28-2013 3.48 %
Enero-31-2013 4.10 %
Diciembre-31-2012 4.16 %
Noviembre-30-2012 477 %
Octubre-31-2012 4.94 %
Septiembre-30-2012 5.22 %
Agosto-31-2012 4.88 %
Julio-31-2012 5.09 %
Junio-30-2012 5.00 %
Mayo-31-2012 4.85 %
Abril-30-2012 5.42 %

Fuente: BCE

Elaborado por: Las Autoras

La tasa de interés es el precio del dinero en el mercado financiero.
Al igual que el precio de cualquier producto, cuando hay mas dinero la

tasa baja y cuando existe escasez sube.

Existen dos tipos de tasas de interés: la tasa pasiva o de captacion,
es la que pagan los intermediarios financieros a los oferentes de
recursos por el dinero captado y la tasa activa o de colocacion, que es
la que reciben los intermediarios financieros de los demandantes por

los préstamos otorgados.

La tasa de interés activa sera siempre mayor porque la diferencia
con la tasa de captacion es la que permite al intermediario financiero
cubrir los costos administrativos, dejando ademas una utilidad. La
diferencia entre la tasa activa y pasiva se llama margen de

intermediacion.
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De acuerdo a un reporte la tasa de interés activa ha variado de la

siguiente forma desde abril 2012 hasta marzo de 2014:

Cuadro N° 5.3
TASA DE INTERES ACTIVA 2012 - 2014

FECHA VALOR
Marzo-31-2014 8.17 %
Febrero-28-2014 8.17 %
Enero-31-2014 8.17 %
Diciembre-31-2013 8.17 %
Noviembre-30-2013 8.17 %
Octubre-31-2013 8.17 %
Septiembre-30-2013 8.17 %
Agosto-30-2013 8.17 %
Julio-31-2013 8.17 %
Junio-30-2013 8.17 %
Mayo-31-2013 8.17 %
Abril-30-2013 8.17 %
Marzo-31-2013 8.17 %
Febrero-28-2013 8.17 %
Enero-31-2013 8.17 %
Diciembre-31-2012 8.17 %
Noviembre-30-2012 8.17 %
Octubre-31-2012 8.17 %
Septiembre-30-2012 8.17 %
Agosto-31-2012 8.17 %
Julio-31-2012 8.17 %
Junio-30-2012 8.17 %
Mayo-31-2012 8.17 %
Abril-30-2012 8.17 %

Fuente: BCE

Elaborado por: Las Autoras

La tasa pasiva ha variado de la siguiente manera:
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TABLA N° 5.4

TASA DE INTERES PASIVA 2012 - 2014
FECHA VALOR
Marzo-31-2014 4.53 %
Febrero-28-2014 4.53 %
Enero-31-2014 4.53 %
Diciembre-31-2013 4.53 %
Noviembre-30-2013 4.53 %
Octubre-31-2013 453 %
Septiembre-30-2013 4.53 %
Agosto-30-2013 4.53 %
Julio-31-2013 4.53 %
Junio-30-2013 453 %
Mayo0-31-2013 4,53 %
Abril-30-2013 453 %
Marzo-31-2013 4.53 %
Febrero-28-2013 4.53 %
Enero-31-2013 4.53 %
Diciembre-31-2012 4.53 %
Noviembre-30-2012 4.53 %
Octubre-31-2012 4.53 %
Septiembre-30-2012 453 %
Agosto-31-2012 453 %
Julio-31-2012 4,53 %
Junio-30-2012 453 %
Mayo-31-2012 4.53 %
Abril-30-2012 453 %

Fuente: BCE

Elaborado por: Las Autoras

El riesgo pais es la inseguridad de una inversion econdmica,
debido a factores especificos a un cierto pais. También puede ser
entendido como un riesgo promedio de realizar una inversion en un
pais, en nuestro caso en el Ecuador. Se encuentra relacionado con la
eventualidad de que un pais se encuentre incapacitado de cumplir con
sus obligaciones con algun agente extranjero, por razones fuera de
los riesgos usuales que surgen de cualquier relacién crediticia. De
acuerdo a datos proporcionados por el Banco Central del Ecuador el

riesgo pais a febrero 2014 es de 616 puntos.

La tasa de crecimiento es el aumento de bienes y servicios finales
producidos en el pais, durante un periodo determinado. Se mide a
través del incremento porcentual que registra el Producto Interno
Bruto, medido a precios constantes de un afio base, generalmente en
el transcurso de un afo. También se define como un incremento del

PIB real percépita, es decir el incremento del producto por habitante.
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Para este afio 2012 el PIB se ubic6 en USD 64,009 millones y su
crecimiento, con relacion al afio 2011, fue de 5.1%, segun datos del

Banco Central del Ecuador.

Politicas Financieras del Proyecto

Durante la realizaciéon de un proyecto al llegar al analisis financiero
donde se debera elaborar una proyeccion de ingresos y gastos es
importante que se tome en cuenta ciertas politicas financieras que
ayudaran a la evaluacion en forma correcta para la toma de

decisiones del inversionista.

Por lo que en el presente proyecto se definiran algunas politicas
financieras que serviran para el buen desempefio del Centro de
Convenciones Karibu considerando la informacién de los estudios de
mercado y técnico del proyecto, con la finalidad de determinar la
rentabilidad existente.

Las politicas que se consideraran para la realizacion de los

presupuestos seran las siguientes:

e Crecimiento del volumen de ventas anual de acuerdo a lo

establecido en la demanda insatisfecha.

e Se tendra por periodos las politicas de rotacion de inventarios, en
base a los meses en los cuales se puede tener una cantidad mayor
de eventos sociales y empresariales; estableciéndolos de la

siguiente manera:

v" En los meses de enero hasta abril se tendra una rotacién de 30
dias debido a que son meses en los cuales no existe tanta

demanda.
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v En los meses de mayo a diciembre se tendra una rotaciéon de
15 dias considerando que existen mayor cantidad de
matrimonios, bautizos, primeras comuniones, graduaciones,

entre otros.

La politica de pagos a proveedores sera de 2 pagos mensuales.

El cobro a los clientes se hara en dos partes el 50% el momento de
la reservacion y el otro 50% el dia del evento, previo a la firma de

un contrato.

Durante los dos primeros afios se asignaran el 3% de las ventas
debido a que se debe publicitar al centro de convenciones; con la
finalidad de atraer la atencion de los clientes, en los tres afios
posteriores se reducira al 1,5%, ya que tendremos la referencia de

nuestros clientes.

Para la determinacion del precio se tomo6 en cuenta la encuesta
realizada en el estudio de mercado donde el resultado fue entre el
rango de USD10 a 15 délares, por lo que se fij6 un valor por
persona de USD15,00 adicionalmente se elaboraran paquetes con
un precio mayor que llegara hasta los USD20,00 ofreciendo

servicios extras a conveniencia del cliente.

El costo de cada plato se establecié de acuerdo a un promedio del
costo de cada uno de los ingredientes que se utilizaran para su

elaboracion, para lo cual se estimé un valor de USD?9,20.

La participacion a los trabajadores sera la establecida por ley que
es del 15% de la utilidad bruta.

No existira aumento de sueldos, se afiliard a los empleados al IESS

y se les cancelara todos los beneficios de ley.
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En lo que corresponde al servicio de guardiania se realizar4 una

subcontratacion con la empresa LINE SECURITY.

La depreciacion de los activos que se utilizard el método de linea
recta.

La tasa de interés activa para PYMES serd la que establece el
Banco Central del Ecuador que es del 11,20 para poder financiar
parte de la inversion a través de la Cooperativa de Ahorro y Crédito

de la Pequefia Empresa de Cotopaxi CACPECO.

Al ser un proyecto con participacion familiar integrada por 4
personas, la inversion inicial por cada uno de los participantes sera
de USD30,000.00.

El tiempo de evaluacion del proyecto sera de diez afios.

El capital de trabajo con el que empezara a operar el centro de

convenciones es de 4,000.00 délares.

Las declaraciones de IVA y el pago de aportes al IESS se realizara
hasta el 10 de cada mes, en lo que corresponde a la declaracion y
pago del Impuesto a la Renta se realizar4 hasta el 10 de marzo del
afio siguiente independientemente de la fecha que se tenga la

obligatoriedad, con la finalidad de evitar multas e intereses.

La tasa de oportunidad para el presente proyecto es del 13.14%,
que es lo que dejaria de ganar si invertiria en otro proyecto.
Calculado a través de la siguiente férmula:
TMAR =i+f+Rp
i =tasa de interés pasiva (4,53%)
f =tasa de inflacién (2,85%)

Rp = riesgo pais (6,16%)
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TMAR =4,53% + 2,85% + 6,16%

TMAR = 13,54

Es importante recalcar que antes de que se encuentre en
funcionamiento el Centro de Convenciones se necesitard de un
tiempo de 4 meses para preparar el negocio, es decir construccion,
instalacién de mobiliario, firma contratos y buscar al personal idéneo

que trabajara en el Centro de Convenciones Karibu.

53 Plan Financiero

La planeacion financiera consiste en la elaboracién de previsiones
a medio y largo plazo, en un horizonte de 3 a 5 afios, por lo que tiene
un elevado grado de incertidumbre, por lo que es necesario realizar

un control posterior para corregir desviaciones y tendencias.*®

Al realizar un plan financiero se pretende evaluar la situacion
econOmica y financiera en este caso del proyecto para la creacion del

Centro de Convenciones social y empresarial Kariba.

Para poder elaborar el plan financiero se debera recoger todos los
ingresos, gastos, pagos, que conlleva la realizaciébn de un proyecto;
con la finalidad de determinar si se puede llevar a cabo obteniendo
resultados positivos y suficientes en concordancia con la inversion
realizada y la utilidad esperada de los inversores, superior al interés
normal del mercado, asi como que genere liquidez suficiente para que

no peligre la continuidad de la empresa.

13 http://www.creacionempresas.com/index.php?option=com_content&task=view&id=969&Itemid=878
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5.3.1 Presupuesto de Ventas

El presupuesto de ventas es una representacion de una estimacion
programada de las ventas, en términos cuantitativos, debido a que
indica la cantidad de ventas estimadas y el precio al que se espera

vender.*

El prondstico de ventas es una declaracibn o apreciacion
cuantificada de las futuras condiciones que rodean a la empresa y es
la base en la que descansa el presupuesto maestro para la toma de
decisiones de la administracion, ya que es una fuente importante de

informacion en el desarrollo de estrategias.

Para realizar la proyeccion de las ventas del Centro de
Convenciones Kariblu se ha tomado el 50% de la demanda
insatisfecha (analizado en el Capitulo II) y el precio sin ninguna

variacion USD15,00 durante los cinco afios de proyeccion.

Es importante considerar que durante el afio 2014 por la
construccion del Centro de Convenciones Karibu durara 4 meses por
lo que no se considera la demanda insatisfecha al ser solo 5 meses
los que estaria operando el presente proyecto, para los afios
sucesivos se toma el 50% de la demanda insatisfecha para
determinar las ventas proyectadas, dando los siguientes resultados:

Cuadro N° 5.5
PROYECCION DE VENTAS

Afio 2014 015 216 2017 018 019 200 0 0] 03

DEMANDA INSATISFECHA

3840

1134

11502

11659

11819

11981

12145

1311

12480

12651

PRECIO POR PERSONA

15,0

15,00

15,00

15,00

15,00

15,00

15,00

15,00

15,00

15,00

TOTAL VENTAS PROYECTADAS (USD)

57.600,00

170.191,64

1725821

174.386,84

171.28),79

179.711,56

182.173,61

184.669,39

187.199,36

189.763,9

Fuente: Investigacion de Mercado

Elaborado por: Las Autoras

 http://www.monografias.com/trabajos64/presupuesto-venta/presupuesto-venta.shtml
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5.3.2 Presupuesto de Sueldos y Nomina

Se ha determinado los siguientes sueldos para los empleados que
trabajaran en el Centro de Convenciones Karibu, considerando que el
Administrador y Contador trabajara desde el inicio de las actividades,
para cumplir con todos los aspectos legales que se requiere, a partir
del inicio de las actividades empezara a trabajar el chef y los

asistentes de cocina:



Cuadro N° 5.6

PRESUPUESTO DE SUELDOS Y NOMINA

Colaboradores Tiempo  Sueldo Sueldo Bono de Décimo Décimo Aportes Aportes  Vacaciones Total
trabajo Mensual Primer Responsabilidad Tercero Cuarto Personales Patronales Mensual
(meses) Afio

Administrador 8 600,00 4800,00 200,00 400,00 226,67 448,80 583,20 200,00  6409,87

Contador 8 340,00 2720,00 0,00 226,67 226,67 254,32 330,48 113,33  3617,15

Chef 4 800,00  3200,00 0,00 266,67 113,33 299,20 388,80 133,33  4102,13

Asistente de 4 340,00 1360,00 0,00 113,33 113,33 127,16 165,24 56,67 1808,57

cocina (2)

Total 2080,00 12080,00 200,00 1006,67 680,00 1129,48 1467,72 503,33 15937,72

Colaboradores

Fuente: Investigacion de Mercado

Elaborado por: Las Autoras

120
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El Administrador, Contador, Chef y Asistentes de Cocina trabajaran
bajo relacion de dependencia, debido a que se requiere el

compromiso para la asistencia puntual a cada uno de los eventos.

En el caso del Administrador, al tener un cargo de confianza y
direccion no gana horas extras pero se le otorgard un bono de

responsabilidad

Para el personal de guardiania se contratard mediante la empresa
Line Security quienes se encargan de prestar servicio de seguridad,
debido a que se requerira guardiania cuando exista un evento. El
costo de guardiania por evento sera de 35 dolares por cada evento
considerando que el guardia debera permanecer hasta su finalizacion;
dando un total de 280 ddlares al haberse proyectado 8 eventos al

mes.

En lo que corresponde a las personas que apoyardn como meseros
y Disk Jockey se les contratara bajo la modalidad de prestacion de
servicios personales, debiendo cada persona tener su RUC y entregar
la factura al momento de la finalizacibn de cada evento para su

cancelacion.

La hora tanto para el personal de meseros como al DJ se les
cancelara por las horas trabajadas, siendo para meseros el pago por
hora de 6,00 ddlares y DJ de 8,00 ddlares. Trabajando como minimo
8 horas por cada evento para el DJ (USD64,00) y para los meseros de
4 horas (24,00).

El Chef, el asistente de cocina, los meseros y el DJ trabajaran

jornadas por horas de acuerdo a los eventos que se realicen al mes.

En resumen, el pronéstico de gastos para cinco afios es el

siguiente:
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Cuadro N° 5.7
CUADRO ANUAL DE NOMINAS Y SALARIO

2016 2017
Sueldos 12.080,00 24960,00 24960,00 24960,00 24960,00 24960,00 24960,00 24960,00 24960,00 24960,00
Bono de Responsabilidad 200,00 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00
Decimo Tercero 1.006,67 2080,00 2080,00 2080,00 2080,00 2080,00 2080,00 2080,00 2080,00 2080,00,
Decimo Cuarto 680,00 1360,00 1360,00 1360,00 1360,00 1360,00 1360,00 1360,00 1360,00 1360,00,
Aportes Personales 1.129,48 2333,76 2333,76 2333,76 2333,76 2333,76 2333,76 2333,76 2333,76 2333, 76
Aportes Patronales 1.467,72 3032,64 3032,64 3032,64 3032,64 3032,64 3032,64 3032,64 3032,64 3032,64
Total 16563,87 34366,40 34366,40 34366,40 34366,40 34366,40 34366,40 34366,40 34366,40 34366,40
GASTOS ADICIONALES
Guardia 1.400,00 3.360,00 3.360,00 3.360,00 3.360,00 3.360,00 3.360,00 3.360,00 3.360,00 3.360,00
Meseros 1.920,00 4.608,00 4.608,00 4.608,00 4.608,00 4.608,00 4.608,00 4.608,00 4.608,00 4.608,00
Disk Jocket 2.560,00 6.144,00 6.144,00 6.144,00 6.144,00 6.144,00 6.144,00 6.144,00 6.144,00 6.144,00
Total gastos adicionales 5.880,00 14.112,00 14.112,00 14.112,00 14.112,00 14.112,00 14.112,00 14.112,00 14.112,00 14.112,00
TOTAL SUELDOS Y BENEFICIOS SOCIALE 22.443,87 48.478,40 48.478,40 [  48.478,40 48.478,40 48.478,40 48.478,40 48.478,40 48.478,40 48.478,40

Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado por: Las Autoras
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5.3.3 Presupuesto de las Inversiones y Depreciacion

En el presupuesto de las inversiones y depreciacion se tomara en
cuenta los activos fijos que se utilizaran para la ejecucion del servicio
que pretende entregar el Centro de Convenciones Karibul, siendo los

siguientes:
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Cuadro N° 5.8
PRESUPUESTO DE INVERSIONES Y DEPRECIACION

ACTIVO TIPO DE ACTIVO VALOR  DEPRECIACION DEPRECIACION  DEPRECIACION
UsD ANUAL MENSUAL POR TIPO DE
ACTIVO

TERRENO TERRENO 25000,00 0,00 0,00

EDIFICIOS EDIFICIOS 164064,00 8203,20 683,60 683,60
ESTACION DE TRABAJO MUEBLES Y ENSERES 250,00 25,00 2,08 48,00
SILLA GIRATORIA MUEBLES Y ENSERES 140,00 14,00 1,17

SOFA DE ESPERA (3 MUEBLES Y ENSERES 910,00 91,00 7,58

PERSONAS)

ARCHIVADOR MUEBLES Y ENSERES 150,00 15,00 1,25

MESAS (4 PERSONAS) MUEBLES Y ENSERES 540,00 54,00 4,50

MESAS (6 PERSONAS) MUEBLES Y ENSERES 420,00 42,00 3,50

SILLAS MUEBLES Y ENSERES 2100,00 210,00 17,50

BAR MUEBLES Y ENSERES 400,00 40,00 3,33

LAMPARAS MUEBLES Y ENSERES 300,00 30,00 2,50

CUADROS MUEBLES Y ENSERES 500,00 50,00 417
CANDELABROS MUEBLES Y ENSERES 50,00 5,00 0,42
COMPUTADORA DE EQUIPOS DE COMPUTO 750,00 249,98 20,83 67,49
ESCRITORIO

COMPUTADORA PORTATIL EQUIPOS DE COMPUTO 800,00 266,64 22,22

IMPRESORA HP EQUIPOS DE COMPUTO 180,00 59,99 5,00

PROYECTOR EQUIPOS DE COMPUTO 700,00 233,31 19,44

FAX EQUIPOS DE OFICINA 60,00 6,00 0,50 14,67
LCD 52" EQUIPOS DE OFICINA 1700,00 170,00 14,17

CAJAS PREAMPLIFICADAS MAQUINARIA Y EQUIPO 756,00 75,60 6,30 43,35
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AMPLIFICADOR MAQUINARIA 'Y EQUIPO 580,00 58,00 4,83
PEDESTALES MAQUINARIA'Y EQUIPO 96,00 9,60 0,80
LUCES ROBOTICAS MAQUINARIA 'Y EQUIPO 960,00 96,00 8,00
MICROFONOS MAQUINARIA'Y EQUIPO 220,00 22,00 1,83
COCINA MAQUINARIA'Y EQUIPO 200,00 20,00 1,67
REFRIGERADORA MAQUINARIA'Y EQUIPO 890,00 89,00 7,42
SELF SERVICE MAQUINARIA'Y EQUIPO 1500,00 150,00 12,50

TOTAL 204216,00 10285,32 857,11

Fuente: Investigacion de Mercado

Elaborado por: Las Autoras
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El terreno es un activo fijo no depreciable, por lo cual no se hace
constar el valor de depreciacion, los demés activos estan clasificados

de acuerdo a su naturaleza:

Edificios, depreciado a 20 afios es decir al 5% anual
Muebles y enseres, depreciado a 10 afios, con el 10% anual
Equipo de computo, depreciado a 3 afios con el 33,33% anual

Equipo de oficina, depreciado a 10 afios es decir el 10% anual.

5.3.4 Presupuesto de Impuestos

El presupuesto de impuestos esta determinado de acuerdo al
presupuesto de ventas, por lo tanto las ventas proyectadas
multiplicado por el 12% de impuesto al valor agregado se obtendra el
impuesto a pagar en forma anual, considerando que todas las
adquisiciones que se realicen seran respaldadas con un comprobante

de venta, por lo que se considera también el IVA en compras.



Cuadro N° 5.9

PRESUPUESTO DE IMPUESTOS

ANO 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023
VENTAS PROYECTADAS (USD) 57600,00 170191,64|  17252327|  174386,84 177282,79]  179711,56 182173,61 184669,39|  187199,36|  189763,99
IVAEN VENTAS 6912,00 20423,000  20702,79]  20986,42 2127393 21565,39 21860,83 22160,33 246392) 2277168
COSTOS PROYECTADOS 30336,00 89634,26]  90862,25  92107,07 93368,93 94648,09 95944,77 97259,21 98591,66|  99942,37
IVAEN COMPRAS 3640,32 10756,11|  10903,47]  11052,85 11204,27 1135771 11513,37 11671,11 11831,00 1199308
IVAAPAGAR 3271,68 9666,89 9799,32 9933,57 10069,66 10207,62 1034746 10489,22 1063292] 1077859

Fuente: Investigacion de Mercado

Elaborado por: Las Autoras
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5.3.5 Presupuesto de Gastos de Administraciéon y Ventas
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En el presupuesto de gastos de administracion se tomara en

cuentas los gastos en energia eléctrica, agua potable, teléfono,

Internet y por concepto de mantenimiento a las instalaciones.

Cuadro N°5.10

PRESUPUESTO DE GASTOS DE ADMINISTRACION

Tasa de

Gastos Administrativos ~ Crecimiento 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023
Energia Electrica 1,37%| 600,00 1216,44| 123311| 1250,00] 1267,12| 1284,48| 1302,08| 1319,92| 1338,00] 1356,33
Agua 137%| 7500 152,06] 154,14| 156,25| 158,39| 160,56| 162,76| 164,99| 167,25| 169,54
Telefono - Internet 137%| 6000 12164] 12331 12500 126,71 12845 13021 131,99| 133,80 135,63
Mantenimientos 1,37%| 200,00| 506,85| 513,79] 520,83| 527,97| 53520 542,53| 54997| 557,50| 565,14
Total Gastos Administrativos 935,00 | 1.996,99 | 2.024,35 | 2.052,08 | 2.080,19 | 2.108,69 | 2.137,58 | 2.166,87 | 2.196,55 | 2.226,65

* Valores aproximados, ya que no se posee un historial de este tipo de gastos

Fuente: Investigacion de Mercado

Elaborado por: Las Autoras

Cuadro N° 5.11

PRESUPUESTO DE GASTOS DE PUBLICIDAD

ANO 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 m 2022 2023

VENTASPROYECTADAS (USD) | 57.600,00| 17019164 | 17252327| 174.88684| 177.28279| 1797115 18217361 | 18466939 | 187.19936 | 189.763,99
PUBLICIDAD 172800 510575|  258785| 26330 265924| 269,67 273260 277004 280799 | 284646

Fuente: Investigacion de Mercado

Elaborado por: Las Autoras

5.3.6 Célculo de la Tasa del Costo del Capital Promedio Ponderado

La tasa de descuento o costo de capital es una medida financiera

que se aplica para determinar el valor actual de un pago futuro.™

La tasa de descuento empleada en la actualizacion de los flujos de

caja de un proyecto, en este caso del Centro de Convenciones Karibd,

es una de las variables mas importantes porque influyen en el

resultado de la evaluacion del mismo, si se utiliza una tasa de

15 http://es.wikipedia.org/wiki/Tasa_de_descuento
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descuento equivocada producird errores en los resultados de

evaluacion.

Para poder calcular la tasa de descuento se utilizara la tasa de
interés pasiva, la tasa de inflacion y el riesgo pais vigente, siendo lo
siguiente:

Tasa de interés pasiva: 4,53%

Tasa de inflacion: 2,85%

Riesgo pais: 6,16%

El costo de capital promedio ponderado es sumando las tres

variables:

CCPP= Tasa de interés + Tasa de inflacién + Riesgo pais

CCPP=4,53% + 2,85% + 6,16%

CCPP=13,54%

5.3.7 Fuentes de Financiamiento

El presente proyecto tendr& un costo que asciende a los
USD220,000.00 de los cuales el 45.45% se obtendra con un crédito
en la Cooperativa de Ahorro y Crédito de la Pequefia Empresa de
Cotopaxi CACPECO por la cantidad de USD100,000.00 que sera
otorgado al 11.20% a un plazo de 10 afios (Anexo N°5), por otro lado
los socios haran aportes de capital por el 54.55% es decir
USD120,000.00 (USD30,000 por cada socio siendo 4 personas).

Cuadro N° 5.12
ESTRUCTURA DEL FINANCIAMIENTO

Financiamiento Pre operativo
Financiamiento propio 120,000.00
Crédito Instituciones Financieras 100,000.00
TOTAL 220,000.00

Fuente: Estudio Técnico

Elaborado por: Las Autoras



Cuadro N° 5.13
Datos del Crédito

Crédito de Instituciones Financieras uUsD
Monto 100,000.00
Intereses del crédito de largo plazo (anual) 11.20%
Plazo 10 afios
Periodo de gracia 0

Periodo de solicitud de crédito

Periodo de solicitud de crédito (tiempo)

Pre operacional

1 mes

Fuente: Estudio Técnico

Elaborado por: Las Autoras
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5.3.8 Presupuesto de Flujo de Caja
Cuadro N°5.14

CENTRO DE CONVENCIONES KARIBU
FLUJO DE CAJA

ANO 2014
Cuentas Abril Mayo Septiembre  Octubre  Noviembre Diciembre 2014

Saldo Inicial Caja/Bancos 15.724,00 15.695,11 15.724,00 12.901,31 10.047,78 11.126,42 11.469,72 11.986,70 9.305,81 82.561,74
Ingresos

Cobranzas 0,00 0,00 0,00 0,00 7.200,00 10.800,00 12.600,00 9.000,00 18.000,00 57.600,00
Total Ingresos 0,00 0,00 0,00 0,00 7.200,00 10.800,00 12.600,00 9.000,00 18.000,00 57.600,00
Egresos

Pago de Nomina 0,00 940,00 940,00 940,00 940,00 2.080,00 2.080,00 2.080,00 2.080,00 12.080,00
Pago a Proveedores 0,00 0,00 0,00 0,00 1.896,00 4.740,00 6.162,00 5.688,00 7.110,00 25.596,00
Pagos en Publicidad 0,00 0,00 246,86 246,86 246,86 246,86 246,86 246,86 246,86  1.728,00
Pago del IVA 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 408,96 613,44 715,68 511,20 2.249,28
Pago de Beneficios Sociales 0,00 0,00 0,00 0,00 226,67 0,00 0,00 0,00 1.006,67 1.233,33
Pagos IESS 0,00 114,21 114,21 114,21 114,21 252,72 252,72 252,72 252,72  1.467,72
Pago Participacion Trabajadores 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Pago de Impuesto a la Renta 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Pago Gastos Servicios Personales 0,00 0,00 0,00 0,00 1.176,00 1.176,00 1.176,00 1.176,00 1.176,00 5.880,00
Pago de Gastos Administrativos 0,00 103,89 103,89 103,89 103,89 103,89 103,89 103,89 103,89 831,11
Pago utiles de oficina 28,89 28,89 28,89 28,89 28,89 28,89 28,89 28,89 28,89 260,00
Total Egresos 28,89 1.186,99 1.433,84 1.43384 4.732,51 9.037,31 10.663,79 10.292,03 12.516,22 50.109,57
Superéavit / Déficit 15.695,11 14.508,12 14.290,16 11.467,46 12.515,27 12.889,10 13.405,93 10.694,66 14.789,59 90.052,17
Requerimiento Total de Caja 15.695,11 14.508,12 14.290,16 11.467,46 12.515,27 12.889,10 13.405,93 10.694,66 14.789,59 90.052,17
Financiamiento

Préstamo por pagar 0,00 455,52 459,77 464,06 468,39 472,76 477,17 481,63 486,12  3.765,42
Intereses a Pagar 0,00 964,44 929,08 955,62 920,46 946,62 942,06 907,22 932,82 6.533,88
Tasa Mensual % 11,2% 11,2% 11,2% 11,2% 11,2% 11,2% 11,2% 11,2% 11,2% 11,2%
Caja Final 15.695,11 13.088,16 12.901,31 10.047,78 11.126,42 11.469,72 11.986,70 9.305,81 13.370,65 79.752,87

Elaborado por: Las Autoras
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Cuadro N° 5.15 )
CENTRO DE CONVENCIONES KARIBU

FLUJO DE CAJA

Cuentas

Saldo Inicial Caja/Bancos 82.561,74 13.370,65 17.409,92 26.274,21 36.100,94 46.881,66 58.466,75 70.551,79 83.045,60 95.923,14
Ingresos

Cobranzas 57.600,00 170.191,64 172.523,27 174.886,84 177.282,79 179.71156 182.173,61 184.669,39 187.199,36 189.763,99
Total Ingresos 57.600,00 170.191,64 172.523,27 174.886,84 177.282,79 179.711,56 182.173,61 184.669,39 187.199,36 189.763,99
Egresos

Pago de N6mina 12.080,00 24.960,00 24.960,00 24.960,00 24.960,00 24.960,00 24.960,00 24.960,00 24.960,00 24.960,00
Pago a Proveedores 25.596,00 87.437,20 88.434,88 89.646,44 90.874,60 92.119,58 93.381,62 94.660,95 95.957,80 97.272,42
Pagos en Publicidad 1.728,00 5.105,75 2.587,85 2.623,30 2.659,24 2.695,67 2.732,60 2.770,04 2.807,99 2.846,46
Pago del IVA 2.249,28 10.689,29 9.799,32 9.933,57 10.069,66 10.207,62 10.347,46 10.489,22 10.632,92 10.778,59
Pago de Beneficios Sociales 1.233,33 1.233,33 1.233,33 1.233,33 1.233,33 1.233,33 1.233,33 1.233,33 1.233,33 1.233,33
Pagos IESS 1.467,72 3440 3440 3440 3440 3440 3440 3440 3440 3440
Pago Participacion Trabajadores 0 0 0 0 0 0 168,43 439,75 714,08 1011,11
Pago de Impuesto a la Renta 0 0 0 0 0 209,97 548,22 890,22 1.260,52 1.663,30
Pago Gastos Servicios Personales 5.880,00 14.112,00 14.112,00 14.112,00 14.112,00 14.112,00 14.112,00 14.112,00 14.112,00 14.112,00
Pago de Gastos Administrativos 831,11 2100,88 2024,35 2052,08 2080,19 2108,69 2137,58 2166,87 2196,55 2226,65
Pago utiles de oficina 260 263,56 267,17 270,83 274,54 278,3 282,12 285,98 289,9 293,87
Total Egresos 50.109,57 149.342,01 146.858,91 148.27156 149.703,57 151.365,17 153.343,36 155.448,36 157.605,11 159.837,74
Superavit / Déficit 90.052,17 34.220,29 43.074,28 52.889,48 63.680,15 75.228,05 87.296,99 99.772,82 112.639,85 125.849,38
Requerimiento Total de Caja 90.052,17 34.220,29 43.074,28 52.889,48 63.680,15 75.228,05 87.296,99 99.772,82 112.639,85 125.849,38
Financiamiento

Préstamo por pagar 3.765,42 6.199,79 6.930,94 7.748,30 8.662,09 9.683,64 10.825,63 12.102,32 13.529,56 15.125,15
Intereses a Pagar 6.533,88 10.610,58 9.869,13 9.040,24 8.136,40 7.077,66 5.919,57 4.624,90 3.187,15 1.559,52
Tasa Mensual % 11,20% 11,20% 11,20% 11,20% 11,20% 11,20% 11,20% 11,20% 11,20% 11,20%
Caja Fnal 79.752,87 17.409,92 26.274,21 36.100,94 46.881,66 58.466,75 70.551,79 83.045,60 95.923,14 109.164,71

Fuente: Estudio Técnico

Elaborado por: Las Autoras
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5.3.9 Estado de Resultados Proyectados

Cuadro N° 5.16 )
CENTRO DE CONVENCIONES KARIBU

ESTADO DE RESULTADOS
Del 01 de abril al 31 de diciembre de 2014

Cuentas Agosto  Septiembre  Octubre  Noviembre
Ventas 0,00 0,00 0,00 0,00 7.200,00 10.800,00  12.600,00 9.000,00  18.000,00 57.600,00
(-) Costo del Prod. Vendido 0,00 0,00 0,00 0,00 3.792,00 5.688,00 6.636,00 4.740,00 9.480,00  30.336,00
Utilidad Bruta 0,00 0,00 0,00 0,00 3.408,00 5.112,00 5.964,00 4.260,00 8.520,00 27.264,00
Gastos Operacionales

Pago de Nomina 0,00 940,00 940,00 940,00 940,00 2.080,00 2.080,00 2.080,00 2.080,00 12.080,00
Pagos en Publicidad 0,00 0,00 246,86 246,86 246,86 246,86 246,86 246,86 246,86 1.728,00
Pago del IVA 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 408,96 613,44 715,68 511,20 2.249,28
Pago de Beneficios Sociales 0,00 0,00 0,00 0,00 226,67 0,00 0,00 0,00 1.006,67 1.233,33
Pagos IESS 0,00 114,21 114,21 114,21 114,21 252,72 252,72 252,72 252,72 1.467,72
Pago Gastos Servicios Personales 0,00 0,00 0,00 0,00 1.176,00 1.176,00 1.176,00 1.176,00 1.176,00 5.880,00
Pago de Gastos Administrativos 0,00 103,89 103,89 103,89 103,89 103,89 103,89 103,89 103,89 831,11
Gasto utiles de oficina 28,89 28,89 28,89 28,89 28,89 28,89 28,89 28,89 28,89 260,00
Gasto depreciacion edificios 683,60 683,60 683,60 683,60 683,60 683,60 683,60 683,60 683,60 6.152,40
Gasto depreciacion muebles y enseres 48,50 48,50 48,50 48,50 48,50 48,50 48,50 48,50 48,50 436,50
Gasto depreciacion maquinaria y

equipo 43,35 43,35 43,35 43,35 43,35 43,35 43,35 43,35 43,35 390,15
Gasto depreciacion equipo de computo 67,49 67,49 67,49 67,49 67,49 67,49 67,49 67,49 67,49 607,44
Gasto depreciacion equipo de oficina 14,67 14,67 14,67 14,67 14,67 14,67 14,67 14,67 14,67 132,00
Pago Participaciéon Trabajadores 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Pago de Impuesto a la Renta 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Amortizacién gastos de constitucion 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Total Gastos Operacionales 886,50 2.044,60 2.291,45 2.291,45 3.694,12 5.154,92 5.359,40 5.461,64 6.263,83  33.447,93
Utilidad Operacional (886,50) (2.044,60) (2.291,45) (2.291,45) (286,12) (42,92) 604,60 (1.201,64) 2.256,17 (6.183,93)
Gastos Financieros

Intereses 0 964,44 929,08 955,62 920,46 946,62 942,06 907,22 932,82 7.498,32
Total Gastos Financieros 0,00 964,44 929,08 955,62 920,46 946,62 942,06 907,22 932,82 7.498,32
Utilidad Antes de Impuestos (886,50) (3.009,04) (3.220,53) (3.247,07) (1.206,58) (989,54) (337,46) (2.108,86) 1.323,35 (13.682,25)
Participaciéon Trabajadores 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Impuesto a la Renta 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Resultado del Ejercicio (886,50)  (3.009,04) (3.220,53)  (3.247,07)  (1.206,58) (989,54) (337,46)  (2.108,86)  1.323,35 (13.682,25)
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5.3.10 Estado de Resultados Proyectados

Cuadro N° 5.17 )
CENTRO DE CONVENCIONES KARIBU

ESTADO DE RESULTADOS

Cuentas 2014 2015 2017

Ventas 57.600,00 170191,64 172523,27 174886,84 177282,79 179711,56 182173,61 184669,39 187199,36 189763,99
(-) Costo del Prod. Vendido 30.336,00 89634,26 90862,25 92107,07 93368,93 94648,09 95944,77 97259,21 98591,66 99942,37
Utilidad Bruta 27.264,00 80.557,38 81.661,01  82.779,77 83.913,85 85.063,47 86.228,84 87.410,18 88.607,70 89.821,62
Gastos Operacionales

Pago de Nomina 12.080,00 24.960,00 24.960,00 24.960,00 24.960,00 24.960,00 24.960,00 24.960,00 24.960,00 24.960,00
Pagos en Publicidad 1.728,00 5.105,75 2.587,85 2.623,30 2.659,24 2.695,67 2.732,60 2.770,04 2.807,99 2.846,46
Pago del IVA 2.249,28 10.689,29 9.799,32 9.933,57 10.069,66 10.207,62 10.347,46 10.489,22 10.632,92 10.778,59
Pago de Beneficios Sociales 1.233,33 1.233,33 1.467,72 1.467,72 1.467,72 1.467,72 1.467,72 1.467,72 1.467,72 1.467,72
Pagos IESS 1.467,72 3.032,64 3.032,64 3.032,64 3.032,64 3.032,64 3.032,64 3.032,64 3.032,64 3.032,64
Pago Gastos Servicios Personales 5.880,00 14.112,00 14.112,00 14.112,00 14.112,00 14.112,00 14.112,00 14.112,00 14.112,00 14.112,00
Pago de Gastos Administrativos 831,11 831,11 831,11 831,11 831,11 831,11 831,11 831,11 831,11 831,11
Gasto Utiles de oficina 260,00 263,56 267,17 270,83 274,54 278,30 282,12 285,98 289,90 293,87
Gasto depreciacion edificios 6.152,40 8.203,20 8.203,20 8.203,20 8.203,20 8.203,20 8.203,20 8.203,20 8.203,20 8.203,20
Gasto depreciacion muebles y enseres 436,50 582,00 582,00 582,00 582,00 582,00 582,00 582,00 582,00 582,00
Gasto depreciacion maquinaria 'y

equipo 390,15 520,20 520,20 520,20 520,20 520,20 520,20 520,20 520,20 520,20
Gasto depreciacion equipo de computo 607,44 809,92 809,92 809,92 809,92 809,92 809,92 809,92 809,92 809,92
Gasto depreciacion equipo de oficina 132,00 176,00 176,00 176,00 176,00 176,00 176,00 176,00 176,00 176,00
Pago Participacion Trabajadores 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 1,00 2,00 3,00 4,00 5,00
Pago de Impuesto a la Renta 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 209,97 548,22 890,22 1.260,52
Amortizacion gastos de constitucion 0,00 8.509,58 8.626,16 8.744,34 8.864,14 8.985,58 9.108,68 9.233,47 9.359,97 9.488,20
Total Gastos Operacionales 33.447,93  79.028,58 75.975,30 76.266,84 76.562,38 76.862,96 77.377,63 78.024,72 78.679,80 79.367,44
Utilidad Operacional (6.183,93) 1.528,80 5.685,72 6.512,93 7.351,48 8.200,51 8.851,22 9.385,45 9.927,90 10.454,19
Gastos Financieros

Intereses 7.498,32 10.610,58 9.869,13 9.040,24 8.136,40 7.077,66 5.919,57 4.624,90 3.187,15 1.559,52
Total Gastos Financieros 7.498,32 10.610,58 9.869,13 9.040,24 8.136,40 7.077,66 5.919,57 4.624,90 3.187,15 1.559,52
Utilidad Antes de Impuestos (13.682,25) (9.081,78) (4.183,41) (2.527,31) (784,92) 1.122,85 2.931,65 4.760,55 6.740,75 8.894,67
Participacion Trabajadores 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 168,43 439,75 714,08 1.011,11 1.334,20
Impuesto a la Renta 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 209,97 548,22 890,22 1.260,52 1.663,30

Resultado del Ejercicio (13.682,25) (9.081,78)  (4.183,41) (2.527,31) (784,92) 744,45 1.943,68 3.156,25 4.469,12 5.897,16
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5.3.11 Estados de Situacién Financiera Proyectados

Cuadro N° 5.17

CENTRO DE CONVENCIONES KARIBU
ESTADO DE SITUACION FINAL

Al 31 de diciembre de 2014

Activos 208.561,58
Activo Corriente 16.718,40 16.718,40
Caja Bancos 13.370,65

Inventarios 3.347,75

Activo No

Corriente 191.843,18
Activo Fijo 191.843,18

Terreno 25.000,00 25.000,00

Edificio 164.364,00 158.211,60

(-) Depreciacién

Acum. 6.152,40

Muebles y Enseres 5.820,00 5.383,50

(-) Depreciacién

Acum. 436,50

Equipos de oficina 1.760,00 1.628,00

(-) Depreciacién

Acum. 132,00

Maquinaria y Equipo 5.202,00
(-) Depreciacién
Acum. 390,15

Equipo de Computo 2.430,00 1.620,08
(-) Depreciacién

Acum. 809,92

Pasivo 102.243,84
Pasivo Corriente 6.009,26

Proveedores 4.740,00

Publicidad por pagar 246,86

IVA por pagar 1.022,40

Participacion

Trabajadores 0,00

Impuesto a la Renta

por pagar 0,00

Pasivo a Largo

Plazo 96.234,58

Documentos por

pagar 96.234,58

Patrimonio 106.317,75
Capital Social 120.000,00

Pérdida del ejercicio  (13.682,25)

Total Pasivo y
Patrimonio 208.561,58

Fuente: Estudio Técnico

Elaborado por: Las Autoras
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5.3.11 Andlisis Financiero Proyectado
Cuadro N° 5.18
ESTADO DE RESULTADOS

Cuentas 2014 %
Ventas 57.600,00 100,0%
(-) Costo del Prod. Vendido 30.336,00 52,7%
Utilidad Bruta 27.264,00 47,3%
Gastos Operacionales

Pago de Nomina 12.080,00 21,0%
Pagos en Publicidad 1.728,00 3,0%
Pago del IVA 2.249,28 3,9%
Pago de Beneficios Sociales 1.233,33 2,1%
Pagos IESS 1.467,72 2,5%
Pago Gastos Servicios Personales 5.880,00 10,2%
Pago de Gastos Administrativos 831,11 1,4%
Gasto utiles de oficina 260,00 0,5%
Gasto depreciacion edificios 6.152,40 10,7%
Gasto depreciacion muebles y enseres 436,50 0,8%
Gasto depreciacion maquinaria y equipo 390,15 0,7%
Gasto depreciacion equipo de computo 607,44 1,1%
Gasto depreciacion equipo de oficina 132,00 0,2%
Pago Participacion Trabajadores 0,00 0,0%
Pago de Impuesto a la Renta 0,00 0,0%
Amortizacién gastos de constitucion 0,00 0,00
Total Gastos Operacionales 33.447,93 58,07%
Utilidad Operacional (6.183,93) -10,7%
Gastos Financieros

Intereses 7.498,32 13,0%
Total Gastos Financieros 7.498,32

Utilidad Antes de Impuestos (13.682,25) -23,8%
Participacion Trabajadores 0,00 0,0%
Impuesto a la Renta 0,00 0,0%
Resultado del Ejercicio (13.682,25) -23,8%

Fuente: Estudio Técnico

Elaborado por: Las Autoras



137

Andlisis:

Del total de ventas, el 52,7% corresponde al costo de
produccion, es decir lo que le cuesta al Centro de Convenciones

Karibu entregar el servicio.

El 47,3 corresponde a la utilidad bruta en ventas con relacion a

las ventas del afio 2014.

Con relacién a las ventas, el 58,07% corresponde a gastos
operacionales: sueldos, beneficios sociales, publicidad, gastos

administrativos y depreciacion.

Los gastos financieros es decir los intereses que se cancelan
por el pago de la deuda contraida representan el 13,0% de las

ventas proyectadas para el afio 2014.

Durante el primer afio de operacién del Centro de Convenciones

Karibu se obtiene una pérdida proyectada de 13.682,25.



Cuadro N° 5.19
BALANCE GENERAL

Activos

Activo Corriente
Caja Bancos
Inventarios

Activo No Corriente

Activo Fijo

Terreno

Edificio

(-) Depreciacion Acum edificio

Muebles y Enseres

(-) Depreciacion Acum. Muebles y enseres
Equipos de oficina

(-) Depreciacion Acum. Equipo de oficina
Maquinaria y Equipo

(-) Depreciacién Acum. Maquinaria y equipo
Equipo de Computo

(-) Depreciacion Acum. Equipo de computo

Pasivo

Pasivo Corriente
Proveedores

Publicidad por pagar

IVA por pagar

Participacion Trabajadores
Impuesto a la Renta por pagar

Pasivo a Largo Plazo
Documentos por pagar

Patrimonio
Capital Social
Pérdida del ejercicio

Total Pasivo y Patrimonio

Fuente: Estudio Técnico

Elaborado por: Las Autoras

208.561,58
16.718,40

191.843,18

102.243,84

106.317,75

208.561,58

8,02%

91,98%

49,02%

50,98%

138
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Andlisis:

e Del 100% de los activos que posee el Centro de Convenciones
Karibu, el 49,02 corresponde a pasivos, es decir deuda
contraida por la empresa y el 50,98% es capital social (aportes

de los propietarios del negocio).

e Dentro de los activos se encuentran divididos de la siguiente
forma: el 8,02% es de activos corrientes, el 91,98% son activos

fijos.

5.3.12 Andlisis del Punto de Equilibrio

El punto de equilibrio es el punto donde los ingresos totales
recibidos se igualan a los costos asociados con la venta de un
producto, en el presente proyecto se tratara de la venta de un servicio
(IT=CT).

Al determinar el punto de equilibrio se pretende determinar la
posible rentabilidad al vender el servicio, ya que si se puede vender
mas unidades que las que se determina en el punto de equilibrio, la

empresa obtendr& beneficios; caso contrario se tendré pérdidas.



Cuadro N° 5.20
COSTOS Y GASTOS

COSTOS Y GASTOS TIPO 2015
Mano de obra directa Fijo 24141,99
Mano de obra indirecta Fijo 14112,00
Materiales directos Variable 89634,26
Gastos administrativos Fijo 1997,0
Gastos de ventas Variable 5105,75
Gastos financieros Fijo 10610,58
COSTOS FIJOS  50861,56
COSTOS VARIABLES 94740,01
COSTOS TOTALES 145601,57
VENTAS 170191,64
PUNTO DE EQUILIBRIO 7164
INVITADOS PROMEDIO 120
EVENTOS AL ANO 60
PRECIO 15,00
COSTO POR PERSONA 7,90
EVENTOS POR MES 5

Fuente: Estudio Técnico

Elaborado por: Las Autoras
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Para el célculo del punto de equilibrio se utilizara la siguiente férmula:

CT=IT
CF=(PVP-CV)XQ)
50.861,56 = (15 — 7,90) X Q
50.861,56 = 7,10 Q
Q=7.164

Para que el Centro de Convenciones Karibu, no tenga ni utilidad ni

pérdida deberia tener 7.164 invitados, considerando un promedio de

120 invitados, se deberia organizar

empresariales durante un afio.

60 eventos sociales vy
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Gréafico N° 5.1
PUNTO DE EQUILIBRIO

160000,00
140000,00

120000,00 /
100000,00 / COSTO FUO

80000,00 / = COSTO VARIABLE

/ / COSTO TOTAL
60000,00 —~
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1 2 3 45 6 7 8 9 1011 12

Fuente: Estudio Financiero

Elaborado por: Las Autoras

Evaluaciéon Econ6mica — Financiera

La evaluacion financiera para poder realizar proyectos de inversion
se basan normalmente en el andlisis de los ingresos y gastos
relacionados con el proyecto, teniendo en cuenta cuando son
efectivamente recibidos y entregados es decir en los flujos de caja
gue se obtienen en dicho proyecto; con la finalidad de determinar si
son suficientes para soportar el servicio de la deuda anual y de

retribuir adecuadamente el capital aportado por los socios.

Para que un proyecto sea econémicamente viable, debe ser
financieramente sostenible, asi como econdémicamente eficiente. Si un
proyecto no es financieramente sostenible, los beneficios econémicos
no se haran realidad. El andlisis financiero y el andlisis econdémico son

dos de la misma moneda y complementarias.
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En el andlisis financiero de los gastos efectuados en el proyecto y
los ingresos derivados de la actividad que se tienen en cuenta se

pretende:

Evaluar el grado en que el proyecto generard unos ingresos

suficientes para cumplir sus obligaciones financieras.

Garantizar la demanda o sus provisiones de produccion (servicio)
en la que el anadlisis econdmico se basa con compatibles cargas

financieras o de los recursos presupuestariamente disponibles.

El analisis econdmico incluye todos los miembros de la sociedad y
las medidas de impactos positivos y negativos del proyecto en
términos de disposicion a pagar por unidades de mayor consumo, y
de aceptar las indemnizaciones para las unidades de antemano de

consumo.

VALOR ACTUAL NETO

El valor actual neto es un procedimiento que permite calcular el
valor presente de un determinado numero de flujos de caja futuros

gue son originados por una inversion.

El calculo consiste en descontar al momento actual todos los flujos
de caja futuros del proyecto y restarles la inversion inicial obteniendo

como resultado el valor actual neto del proyecto.®

El método de valor presente es uno de los criterios econémicos
mas utilizados en la evaluacion de proyectos de inversién. Cuando
dicha equivalencia es mayor que el desembolso inicial es

recomendable que el proyecto sea aceptado.

10 http://es.wikipedia.org/wiki/Valor_actual_neto
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Cuadro N° 5.21
CALCULO DEL VALOR PRESENTE NETO

Concepto Inversién Flujo de
Inicial fondos
Inversion Inicial 204.276,00 (204.276,00)
FLUJO ANO 1 79.752,87
FLUJO ANO 2 17.409,92
FLUJO ANO 3 26.274,21
FLUJO ANO 4 36.100,94
FLUJO ANO 5 46.881,66
FLUJO ANO 6 58.466,75
FLUJO ANO 7 70.551,79
FLUJO ANO 8 83.045,60
FLUJO ANO 9 95.923,14
FLUJO ANO 10 109.164,71
TOTALES 623.571,58
VAN $ 80.683,26
Tasa de interés 13,54%

Para el presente proyecto el valor actual neto es de USD80,683.26
por lo tanto es viable ejecutar la creacién del Centro de Convenciones
Karibu Cia. Ltda.

TASA INTERNA DE RETORNO

La tasa interna de retorno de una inversién se define como el
promedio geométrico de los rendimientos futuros esperados de dicha
inversion y que implica el supuesto de una oportunidad para reinvertir.
También es conocida como la tasa de descuento con la cual el valor

actual neto es igual a cero.’

La tasa interna de retorno de un proyecto es un indicador que
sefiala que a mayor TIR mayor rentabilidad, ademas es utilizada para
decidir sobre la aceptacion o rechazo de un proyecto de inversion,

comparada con una tasa minima o coste de oportunidad de la

o http://es.wikipedia.org/wiki/Tasa_interna_de_retorno
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inversion; si la TIR supera a la tasa minima se acepta la inversion,

caso contrario se rechaza el proyecto.

La funcion TIR devuelve la tasa interna de retorno de una serie de
flujos de caja, realizando el calculo en Excel mediante un proceso de
iteraciones sucesivas, opcionalmente se puede indicar un valor
aproximado al cual estimemos que se aproximara la TIR, si no se

especifica ningun valor, Excel utilizara el 10%.

Cuadro N° 5.22
CALCULO DE LA TASA INTERNA DE RETORNO

Concepto Inversién Inicial Flujo de fondos
Inversion Inicial 204.276,00 (204.276,00)
FLUJOANO 1 79.752,87
FLUJO ANO 2 17.409,92
FLUJO ANO 3 26.274,21
FLUJO ANO 4 36.100,94
FLUJO ANO 5 46.881,66
FLUJO ANO 6 58.466,75
FLUJO ANO 7 70.551,79
FLUJO ANO 8 83.045,60
FLUJO ANO 9 95.923,14
FLUJO ANO 10 109.164,71

TOTALES 623.571,58

TIR 22,53%
TMAR 13,54

Dando como resultado una tasa interna de retorno del 22,53%
comparando con la tasa minima de 13,54%, se obtiene que la
creacion del Centro de Convenciones Karibu, es factible y se debe

aceptar la inversion.
PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION
El periodo de recuperacién de la inversion es un indicador que

mide la liquidez del proyecto asi como también el riesgo relativo para

anticipar los eventos en corto plazo.
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El PRI es un instrumento financiero que al igual que el VAN y la
TIR ayudan a la toma de decisiones y consiste en determinar el
numero de periodos necesarios para la recuperacion de la inversion

inicial.

En el presente proyecto se calcula de la siguiente forma:

-204.456,00+79.752,87+17.409,92+26.274,21+36.100,94+46.881,66
+2143,59 =0

Expresado en dias:
PRI = 1800 + 5,95
PRI = 1805,95

Expresado en afios
PRI = 719,61/360
PRI =5,02

Dando como resultado que el periodo de recuperacion de la inversion

es de 5,02 afios.

RELACION COSTO BENEFICIO

La relacion costo beneficio es un indicador que sefiala un promedio
gue genera la ejecucién de un proyecto; es la suma de los flujos
futuros dividido para la inversion.

B/ C = 2 Flujo de Fondos / Inversion
B/C =623.571,58/204.456,00
B/C=3,05
El Centro de Convenciones Karibl tiene una relacién costo

beneficio de 3,05 es decir por cada ddlar que se invierta en un tiempo

de 10 afos, el negocio genera 3,05 dolares.
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Indicadores de Gestidon

Los indicadores de gestion son uno de los agentes determinantes
para que todo proceso se lleve a cabo con eficiencia y eficacia. Al
utilizar indicadores de gestion lo que se realiza es comparar en base a
pardmetros ya establecidos diferentes etapas de un proceso, con la
finalidad de poder analizar, estudiar la situacion y las tendencias de
cambio generadas por distintas circunstancias en relacion a objetivos

y metas ya previstas con anterioridad.

Un indicador de gestion es la relacion entre variables cuantitativas
y cualitativas que permite revisar el comportamiento o desempeiio de
un area o empresa, en base a resultados cuantitativos se puede tomar
acciones correctivas o preventivas segun sea el caso.

A continuacion se presenta los indicadores de gestibn que se
evaluaran cuando se ejecute el servicio del Centro de Convenciones

Karibu.
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Cuadro N° 5.23
INDICADORES DE GESTION

NOMBRE INDICADOR DESCRIPCION FORMULA L. BASE | META | ALERTA
- ) Rentabilidad . >95%
: - Este indicador permite conocer el X
Nivel de rentabilidad . " Obtenida o o
obtenido nivel de rentabilidad que posee la 50% 100% entre 95.1% y 90%
empresa Rentabilidad .
)0
Esperada <89%
- . . Rentabilidad ’ >52500
Rentabilidad promedio Este indicador permite determinar anual
menstfal la rentabilidad promedio que tiene 1.000,00 | 2.500,00 2000> Ir > 2490
la empresa mensualmente
12 meses . <1999
|
. >90%
Porcentaie de incremento de Este indicador permite evaluar en Vlfantdas
| que medida se esta cumpliendo el realizadas $ 60% 100% - 89%>1r>70% |

las ventas
presupuesto planteado como meta

Ventas . Ir=<69%

Planificadas $ |
|

Activos . ir=100%

Este indicador permite determinar utilizados

Nivel de uso de activos . 90% 100% - 99%>ir<90 ——
el uso de los activos
Total de activos . ir=<89
|
. ir=+1
. . Este indicador permite medir la
Nivel de capacidad para R K
R o capacidad que tienen la empresa
cumplir con las obligaciones a Activo Corriente 1 >1 1>ir<0,95

para cancelar sus obligaciones de

corto plazo
corto plazo )
ir<0,90
Pasivo Corriente
Este indicador permite conoce el Clientes ‘ ir>90%
Porcentaje de clientes orcentaje de clientes que se satisfechos X
! P e de g 80% | 100% 89% > ir < 85%
satisfechos encuentran satisfechos con los | ]
serviciops prestados .
psp Total de clientes ir <84%
Numero de
. Ir=4 veces
veces que un
Nivel de preferencia del Este indicador permite determinar | cliente visitan la
::)Iiente el nimero de veces que un cliente Cascarita 2veces | 4veces | 3>Ir>2veces
vuelve a contratar un evento al afio
Un cliente . Ir=<1
|
Numero de I
L Ir=100%
. - - . mantenimientos .
Nivel de cumplimientode | Este indicador permite evaluar el lizad
o . L realizados
mantenimientos y mantenimiento y adecuacion de la Nimero de 80% 100% = 100%> Ir >95% —
adecuaciones infraestructura o
mantenimientos
- . Ir=<95%
planificados
1
Este indicador permite conocer si el [ No de personas ‘ Ir>=50%
Nivel de cumplimiento de las| personal cumple con los perfiles o ue cumplen
pime P P P e e 80% | 100% - 90%> Ir>80% | —
competencias competencias para el puesto
i No Total de
asignado
empleados . Ir=<80
Cultura ir595%
- ir>95%
Nivel de cult Este indicador nos permite conocer orgar;lz?uonal .
ivel de cultura
o el nivel de cultura organizacional de reflejada 90% 100% 94%> ir < 90%
organizacional
los empleados Cultura '
organizacional ir>90%
esperada
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Evaluacién Social

Nuestro pais y su continuo crecimiento econdémico incentiva a que
las personas busquen alternativas de trabajo ya no Unicamente en
relacion de dependencia sino en la creacion de su propia empresa,
obteniendo muchos beneficios tanto personalmente como a nivel
social, debido a la creacién de nuevas fuentes de empleo para la

poblacién.

Por lo que con la ejecucion del presente proyecto se pretende la
creacion de una nueva empresa: Centro de Convenciones Karibu
Cia. Ltda., logrando asi un importante impacto en la sociedad, al ser
un lugar de reuniones de tipo social destinado para todo tipo de
personas con diferentes gustos y preferencias que deseen realizar un

evento social o empresarial.

Se debe ademas tomar en cuenta que la sociedad hoy en dia sigue
un ritmo de vida muy acelerado y los momentos de diversion y
esparcimiento es demasiado limitados, por lo tanto brindar un espacio
donde la gente pueda dejar de lado el estrés del diario vivir representa
para nosotros el principal objetivo por el cual se ha enfocado cada uno
de nuestros esfuerzos en que el presente proyecto signifique una
oportunidad de brindar un servicio de calidad total, que contribuya con

el desarrollo del cantdn y por ende del pais.

Entre la poblacién no todos los estratos sociales gozan de recursos
necesarios para generar riqueza, por lo tanto es necesario desarrollar
proyectos que cubran las necesidades de la sociedad en conjunto.
Las evaluaciones sociales, financieras y econdémicas efectuadas

conjuntamente determinan la factibilidad y viabilidad de un proyecto.

Con estos antecedentes, se puede afirmar que el presente
proyecto de creacibn de un centro de convenciones social y

empresarial en el canton Puijili va a contribuir positivamente no solo en
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entregar un servicio de calidad a nuestros clientes, sino también en la
generacion de nuevas fuentes de empleo y en el desarrollo
socioecondmico del cantdn que busca mejorar constantemente la

calidad de vida de los habitantes.
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CAPITULO VI

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

El proyecto de factibilidad para la creacion de un Centro de
Convenciones social y empresarial va a ofrecer un servicio de
calidad para la organizacién de eventos sociales y empresariales,
ubicado en el cantén Puijili; debido a que no existe una empresa

gue brinde un servicio completo como el que se pretende entregar.

El 52% del total de encuestados prefiere realizar sus eventos
sociales en un sitio especializado; asi como el 92,92% desearian
contar con el apoyo de personas especializadas para la
organizacion del evento, por lo que se ha visto que existe la
necesidad de implantar un proyecto como el que se esta

analizando.

Del andlisis realizado entre la oferta y la demanda de este servicio,
se determin6 que existe una proporcion considerable de demanda
insatisfecha, por lo que el presente proyecto se ocupara de
satisfacer las necesidades del 50% de esa poblacion.

El Centro de Convenciones Karibl contara con una infraestructura
fisica amplia, moderna con lo que permita el desarrollo de cada
evento de la manera como el cliente lo desee, analizado en el
capitulo Il con la finalidad de conocer todo lo necesario para la

ejecucion del proyecto.

En el estudio organizacional se determind el personal idéneo y

necesario, ademas de la estructura de la empresa asi como lo que
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requiere cumplir para mantenerse en regla con todas las

instituciones publicas.

En la evaluacion financiera se concluye que el proyecto es factible
ya que el VAN es de USD80.683,26, lo que indica que es viable su

ejecucion.

Asi mismo, la tasa interna de retorno para el presente proyecto es
de 22,53%, superior al TMAR (Tasa Minima Aceptable de
Rendimiento) es de 13,54% por lo que el proyecto deberia ser
implantado.

Su periodo de recuperacion es de 5,02 afios dentro de su vida util
del proyecto y la relacion costo beneficio es de 3,05; manteniendo
el mismo numero (96) de eventos sociales durante los 10 afios del
proyecto, pero se espera que mediante la publicidad y referencias

de nuestros clientes, los eventos aumenten gradualmente.

Tomando en cuenta todo este andlisis se llega a la conclusion de
gue la persona gque desee invertir en este proyecto puede realizarlo
con la finalidad con la que se desarroll6 este proyecto generar una
renta a los inversionistas, crear fuentes de empleo y contribuir al

crecimiento del cantén Pujili.
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6.2 Recomendaciones

e Para la publicidad que se va a realizar es necesario tomar en
cuenta la cultura de la poblacion ya que cada persona que desee
contratar los servicios del Centro de Convenciones Kariba es
diferente y se requiere analizar sus habitos, costumbres vy
preferencias, para llegar de una mejor forma a los potenciales

clientes.

e Todo el personal debe conocer claramente la misidn, vision,
objetivos, actividades y funciones a desarrollar, con la finalidad de

gue exista un compromiso y un objetivo en comun a alcanzar.

e Es necesario capacitar al personal de la empresa antes de que
empiece a prestar los servicios el Centro de Convenciones Karibu
con una induccion de todas las actividades que se requerira realizar
y posteriormente una vez al afio dependiendo de las necesidades
de la empresa, con la finalidad de brindar un buen servicio y
desarrollar las tareas encomendadas con productividad, ahorrando

tiempo y recursos.

e Se debe desarrollar estrategias de penetracion al mercado meta
como por ejemplo: publicitar en los medios de comunicacion
(television, radio y periddico) con un mes de anticipacion a la
apertura del Centro de Convenciones Karibu, con la finalidad de
llegar a mas personas que deseen contratar los servicios del no

solo del cantén sino de la provincia de Cotopaxi.

e Al culminar el presente proyecto, se recomienda la aplicacion real
ya que su evaluacidn es positiva y en base a las encuestas
realizadas tendra mucha acogida ya que sera un servicio eficiente y

de calidad para satisfaccion del cliente.
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CAPITULO I

ANEXO 1
Rama de actividad (Primer nivel) Casos % Acumulado
%

Agricultura, ganaderia, silvicultura y pesca 14833 63 63
Explotacion de minas y canteras 29 0 63
Industrias manufactureras 1116 5 67
Suministro de electricidad, gas, vapor y aire 26 0 68
acondicionado
Distribucion de agua, alcantarillado y gestién de 37 0 68
deshechos
Construccion 2505 11 78
Comercio al por mayor y menor 821 3 82
Transporte y almacenamiento 689 3 85
Actividades de alojamiento y servicio de comidas 155 1 85
Informacién y comunicacion 34 0 85
Actividades financieras y de seguros 26 0 86
Actividades inmobiliarias 1 0 86
Actividades profesionales, cientificas y técnicas 70 0 86
Actividades de servicios administrativos y de apoyo 64 0 86
Administracién publica y defensa 285 1 87
Ensefianza 643 3 90
Actividades de la atencion de la salud humana 184 1 91
Artes, entretenimiento y recreacion 28 0 91
Otras actividades de servicios 175 1 92
Actividades de los hogares como empleadores 412 2 93
No declarado 1148 5 98
Trabajador nuevo 399 2 100
Total 23680 100 100

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos

Elaborado por: Las Autoras



ANEXO N° 2
EMPRESAS PUBLICAS Y PRIVADAS
CANTON PUJILI

RUC RAZON SOCIAL SECTOR NUMERO DE EMPLEADOS
0591701622001|MERIZALDE & RAMIREZ CARNATIONS S.A. SECTOR PRIVADO 82
0590060054001|ARCOFLOR FLORES ARCOIRIS S.A. SECTOR PRIVADO 358
0591715682001| AGRONAGSICHE SA SECTOR PRIVADO 137
0591713760001| COOPERATIVA DE AHORRO Y CREDITO PUJILI LTDA. SECTOR PRIVADO 4
0591714163001)COOPERATIVA DE AHORRO Y CREDITO EL MIRADOR SECTOR PRIVADO 6
0591715739001|EL REVENTON SUPERMERCADO CIA. LTDA. SECTOR PRIVADO 13
0591705008001|GREMIO DE MAESTROS MECANICOS Y AFINES DEL CANTON PUJILI SECTOR PRIVADO 148
0591703757001|LIGA DEPORTIVA CANTONAL DE PUJILI SECTOR PRIVADO 6
0560000540001|GOBIERNO AUTONOMO DECENTRALIZADO MUNICIPAL DEL CANTON PUJSECTOR PUBLICO 264
0560023910001|CUERPO DE BOMBEROS DEL CANTON PUJILI SECTOR PUBLICO 16
0560021030001/ INSTITUTO TECNOLOGICO DE MUSICA INES COBO DONOSO SECTOR PUBLICO 41
0560015650001|INSTITUTO PEDAGOGICO BELISARIO QUEVEDO SECTOR PUBLICO 64
0560008010001|COLEGIO TECNICO PUJILI SECTOR PUBLICO 45
0560005340001|COLEGIO NACIONAL EXPERIMENTAL PROVINCIA DE COTOPAXI SECTOR PUBLICO 100
0560008360001|COLEGIO NACIONAL DR. MANUEL EDUARDO CEPEDA SECTOR PUBLICO 14
0560005260001/ COLEGIO NACIONAL DE CICLO BASICO CCF DEL ECUADOR SECTOR PUBLICO 10
0560006660001|AREA DE SALUD N 2 DE PUJILI SECTOR PUBLICO 73

TOTAL EMPLEADOS 1381
PROMEDIO DE EMPLEADOS 69
LES GUSTARIA REALIZAR SUS EVENTOS EMPRESARIALES 8
EMPRESAS X PROMEDIO DE EMPLEADOS 539
DOLARES 8078,85
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Nombre Cliente

ANEXO N°5

Cooperativa de Ahorro y Crédito
CACPECO LTDA

TABLA PRESUNTIVA DE PAGOS

KARIBU RECEPCIONES

Tipo Prestamol

Fecha de Adjudicaciénl

2014-04-28
CFN COMERCIAL —
— | Fecha de Venumlemol
SubCaIlflcauonl
2024-03-28
PYMES —
| Deuda In|C|aI|
No. Cuotasl
100000
120
. | Valor a Entregarl
Frecuencia de Pagol
100000
30
— | Encajel
Monto Sohcnadol
100000
I Tasa Pasiva Encajel
Tasa Total Anuall
11,200
Cuota | Fecha de Pago] Capital] Interés] Seguro de]  Total Cuotal Saldo
1 2014-04-28 455,520 964,440 42,000 1461,960 99544,480
2 2014-05-28 459,770 929,080 42,000 1430,850 99084,710
3 2014-06-28 464,060 955,620 42,000 1461,680 98620,650
4 2014-07-28 468,390 920,460 42,000 1430,850 98152,260
5 2014-08-28 472,760 946,620 42,000 1461,380 97679,500
6 2014-09-28 477,170 942,060 42,000 1461,230 97202,330
7 2014-10-28 481,630 907,220 42,000 1430,850 96720,700
8 2014-11-28 486,120 932,820 42,000 1460,940 96234,580
9 2014-12-28 490,660 898,190 42,000 1430,850 95743,920
10 2015-01-28 495,240 923,400 42,000 1460,640 95248,680
11 2015-02-28 499,860 918,620 42,000 1460,480 94748,820
12 2015-03-28 504,530 825,370 42,000 1371,900 94244,290
13 2015-04-28 509,240 908,930 42,000 1460,170 93735,050
14 2015-05-28 513,990 874,860 42,000 1430,850 93221,060
15 2015-06-28 518,790 899,070 42,000 1459,860 92702,270
16 2015-07-28 523,630 865,220 42,000 1430,850 92178,640
17 2015-08-28 528,520 889,010 42,000 1459,530 91650,120
18 2015-09-28 533,450 883,910 42,000 1459,360 91116,670
19 2015-10-28 538,430 850,420 42,000 1430,850 90578,240
20 2015-11-28 543,450 873,580 42,000 1459,030 90034,790
21 2015-12-28 548,530 840,320 42,000 1430,850 89486,260
22 2016-01-28 553,640 863,050 42,000 1458,690 88932,620
23 2016-02-28 558,810 857,710 42,000 1458,520 88373,810
24 2016-03-28 564,030 769,830 42,000 1375,860 87809,780
25 2016-04-28 569,290 846,880 42,000 1458,170 87240,490
26 2016-05-28 574,610 814,240 42,000 1430,850 86665,880
27 2016-06-28 579,970 835,840 42,000 1457,810 86085,910
28 2016-07-28 585,380 803,470 42,000 1430,850 85500,530
29 2016-08-28 590,850 824,610 42,000 1457,460 84909,680
30 2016-09-28 596,360 818,910 42,000 1457,270 84313,320
31 2016-10-28 601,930 786,920 42,000 1430,850 83711,390
32 2016-11-28 607,540 807,350 42,000 1456,890 83103,850
33 2016-12-28 613,210 775,640 42,000 1430,850 82490,640




-

CACPECO

34

35

36

37

38

39

40

41

42

43

a4

45

46

47

48

49

50

51

52

53

54

55

56

57

58

59

60

61

62

63

64

65

66

67

68

69

70

71

72

73

74

75

76

77

78

79

80

81

82

83

84

85

2017-01-28
2017-02-28
2017-03-28
2017-04-28
2017-05-28
2017-06-28
2017-07-28
2017-08-28
2017-09-28
2017-10-28
2017-11-28
2017-12-28
2018-01-28
2018-02-28
2018-03-28
2018-04-28
2018-05-28
2018-06-28
2018-07-28
2018-08-28
2018-09-28
2018-10-28
2018-11-28
2018-12-28
2019-01-28
2019-02-28
2019-03-28
2019-04-28
2019-05-28
2019-06-28
2019-07-28
2019-08-28
2019-09-28
2019-10-28
2019-11-28
2019-12-28
2020-01-28
2020-02-28
2020-03-28
2020-04-28
2020-05-28
2020-06-28
2020-07-28
2020-08-28
2020-09-28
2020-10-28
2020-11-28
2020-12-28
2021-01-28
2021-02-28
2021-03-28
2021-04-28

Cooperativa de Ahorro y Crédito
CACPECO LTDA

TABLA PRESUNTIVA DE PAGOS

618,940
624,710
630,540
636,430
642,370
648,370
654,420
660,520
666,690
672,910
679,190
685,530
691,930
698,390
704,910
711,490
718,130
724,830
731,590
738,420
745,310
752,270
759,290
766,380
773,530
780,750
788,040
795,390
802,820
810,310
817,870
825,510
833,210
840,990
848,840
856,760
864,750
872,830
880,970
889,190
897,490
905,870
914,330
922,860
931,470
940,170
948,940
957,800
966,740
975,760
984,870
994,060

795,580
789,610
707,750
777,500
746,480
765,170
734,430
752,600
746,230
715,940
733,310
703,320
720,150
713,480
661,150
699,940
670,720
686,160
657,260
672,110
664,990
636,580
650,540
622,470
635,830
628,370
560,760
613,240
586,030
597,830
570,980
582,120
574,160
547,860
558,010
532,090
541,570
533,230
474,020
516,310
491,360
499,080
474,520
481,520
472,620
448,680
454,570
431,050
436,180
426,860
377,050
407,950

42,000
42,000
42,000
42,000
42,000
42,000
42,000
42,000
42,000
42,000
42,000
42,000
42,000
42,000
42,000
42,000
42,000
42,000
42,000
42,000
42,000
42,000
42,000
42,000
42,000
42,000
42,000
42,000
42,000
42,000
42,000
42,000
42,000
42,000
42,000
42,000
42,000
42,000
42,000
42,000
42,000
42,000
42,000
42,000
42,000
42,000
42,000
42,000
42,000
42,000
42,000
42,000

1456,520
1456,320
1380,290
1455,930
1430,850
1455,540
1430,850
1455,120
1454,920
1430,850
1454,500
1430,850
1454,080
1453,870
1408,060
1453,430
1430,850
1452,990
1430,850
1452,530
1452,300
1430,850
1451,830
1430,850
1451,360
1451,120
1390,800
1450,630
1430,850
1450,140
1430,850
1449,630
1449,370
1430,850
1448,850
1430,850
1448,320
1448,060
1396,990
1447,500
1430,850
1446,950
1430,850
1446,380
1446,090
1430,850
1445,510
1430,850
1444,920
1444,620
1403,920
1444,010

81871,700

81246,990

80616,450

79980,020

79337,650

78689,280

78034,860

77374,340

76707,650

76034,740

75355,550

74670,020

73978,090

73279,700

72574,790

71863,300

71145,170

70420,340

69688,750

68950,330

68205,020

67452,750

66693,460

65927,080

65153,550

64372,800

63584,760

62789,370

61986,550

61176,240

60358,370

59532,860

58699,650

57858,660

57009,820

56153,060

55288,310

54415,480

53534,510

52645,320

51747,830

50841,960

49927,630

49004,770

48073,300

47133,130

46184,190

45226,390

44259,650

43283,890

42299,020

41304,960
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Cooperativa de Ahorro y Crédito
CACPECO LTDA

TABLA PRESUNTIVA DE PAGOS

86 |2021-05-28 1003,340 385,510 42,000 1430,850 40301,620
87 |2021-06-28 1012,700 388,690 42,000 1443,390 39288,920
88 |2021-07-28 1022,150 366,700 42,000 1430,850 38266,770
89 |2021-08-28 1031,690 369,060 42,000 1442,750 37235,080
90  ]2021-09-28 1041,320 359,110 42,000 1442,430 36193,760
91  |2021-10-28 1051,040 337,810 42,000 1430,850 35142,720
92 |2021-11-28 1060,850 338,930 42,000 1441,780 34081,870
93 |2021-12-28 1070,750 318,100 42,000 1430,850 33011,120
94 ]2022-01-28 1080,750 318,370 42,000 1441,120 31930,370)
95  ]2022-02-28 1090,830 307,950 42,000 1440,780 30839,540
96  ]2022-03-28 1101,010 278,240 42,000 1421,250 29738,530
97 |2022-04-28 1111,290 286,810 42,000 1440,100 28627,240
98 ]2022-05-28 1121,660 267,190 42,000 1430,850 27505,580)
99  ]2022-06-28 1132,130 265,280 42,000 1439,410 26373,450
100  ]2022-07-28 1142,700 246,150 42,000 1430,850 25230,750
101 ]2022-08-28 1153,360 243,340 42,000 1438,700 24077,390
102 |2022-09-28 1164,130 232,210 42,000 1438,340 22913,260
103 |2022-10-28 1174,990 213,860 42,000 1430,850 21738,270
104 ]2022-11-28 1185,960 209,650 42,000 1437,610 20552,310
105 |2022-12-28 1197,030 191,820 42,000 1430,850 19355,280
106  ]2023-01-28 1208,200 186,670 42,000 1436,870 18147,080
107 |2023-02-28 1219,480 175,020 42,000 1436,500 16927,600
108 ]2023-03-28 1230,860 147,460 42,000 1420,320 15696,740
109 ]2023-04-28 1242,350 151,390 42,000 1435,740 14454,390
110  ]2023-05-28 1253,940 134,910 42,000 1430,850 13200,450
111 |2023-06-28 1265,650 127,310 42,000 1434,960 11934,800
112 |2023-07-28 1277,460 111,390 42,000 1430,850 10657,340
113 ]2023-08-28 1289,380 102,780 42,000 1434,160 9367,960
114 ]2023-09-28 1301,420 90,350 42,000 1433,770 8066,540
115 ]2023-10-28 1313,560 75,290 42,000 1430,850 6752,980
116  ]2023-11-28 1325,820 65,130 42,000 1432,950 5427,160
117 |2023-12-28 1338,200 50,650 42,000 1430,850 4088,960
118 ]2024-01-28 1350,690 39,440 42,000 1432,130 2738,270
119 |2024-02-28 1363,290 26,410 42,000 1431,700 1374,980
120 ]2024-03-28 1374,980 11,980 42,000 1428,960 0,000

Total | | 67651,950] 5040,000]  172691,950
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