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Resumen

Durante la pandemia mundial se ha visto un grarb@aron los procesos de fiestas en
salones de eventos o0 en ubicaciones con espacdiosides, por no ser contagiados del
COVID-19 y evitar la expansion de este. Durantpdademia la cantidad de fiestas han
sido en espacios abiertos y reduciendo el nimerioul@dos, estas restricciones fueron
dadas por el (COE, 2021). Hay que resaltar queenoglia las celebraciones son optadas
por ser al aire libre, en espacios naturales ywominimo de invitados, pero también
existen empresas que aun asi brindan serviciosnqueumplen con las medidas de
seguridad o que se realizan a fueras de la ciudadr®de no hay autoridades. Mi proyecto
pretende satisfacer las necesidades de cada calwugnisobre todo cumplir con las
medidas de bioseguridad, brindando servicio deladly un ambiente seguro y se dara a
conocer sobre la creacion de una empresa de pideidsijo que consiste en brindar
servicios de picnic glamuroso a domicilio y en espaabiertos, o en la comodidad de su
hogar. Vale la pena aclarar que en la actualidacexste emprendimientos como tal
dedicado a picnics de lujo, lo cual significa quangear este proyecto seria una gran

oportunidad para darse a conocer en el canton iEhé€a
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Abstract

During the global pandemic, a great change has eem with the party processes in event
halls or in locations with reduced spaces, for being infected with COVID-19 and
avoiding its expansion. During the pandemic the Ibeimof parties have been in open
spaces and reducing the number of guests, thesetiess were given by the (COE, 2021)
It should be noted that today the celebrationschosen to be outdoors, in natural spaces
and with a minimum of guests, but there are alsopamies that still provide services that
do not comply with security measures or that areezhout outside of the city where there
are no authorities. My project aims to satisfy tleeds of each consumer and above all
comply with biosafety measures, providing qualigyvéce and a safe environment and will
be revealed about creating a luxury picnic comptéway consists of providing glamorous
picnic services at home and in open spaces, dnancomfort of your home. It is worth
clarifying that currently there are no venturessash dedicated to luxury picnics, which
means that raising this project would be a gregidpnity to become known in the El

Carmen canton.
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Introduccioén

(La Hora, 2007) “El Carmen es uno de los cantom&sestratégicode la provinciase la
denomina: “La puerta de oro Neanabi” tiene expansion
congrandesactividadesgcondmicasijue hacen que sus habitantes estén bien
econdémicamente permitiendo abrir plazas de trapa@simismola posibilidad de crear
negocios con una bueaeeptacioren el mercado.

Los habitantes por lo general son personas amalbégges, muy unidos a sus costumbres
y tradicionegeniendo a celebrar todo tipo de suceso en sus.vida

La celebracion dena fecha importantea existido siempre, con la diferencia que en afos
atrds no se preocupaban tanto por la decorgmadrip que actualmente se han formado
nuevas ideas para la decoracién e implementacidnaderiales, ya que con el pasar de los
afos ehegociode eventos y en genetanido evolucionando en el campo social y se ha
mantenido como un éxito nivel mundial.

El presente trabajo tiene como finalidad la crea@dmplementacién de picnics de lujo,
gue brinde servicios fuera de lo comun, a su vedimed grado de aceptacion tiene el
proyecto a realizarse, ya gestamos viviendo una pandemia mundial y sobre
todosvivimos enun mundo competitivo donde estamos por obligaciamavar cada dia,
por lotanto,elcompromiso con los clientes es de permitirles zaalisus distintas
celebracionesn lugaresonfortablesl aire librepara que deleiten y disfruten de sus
celebracionesin tener ninguna preocupacion.

Los picnics de lujo son una nueva estrategia Eaicelebracion de eventos sociales mas
pequefios y consta de una serie de decoracioneswcarspectiva mesa de picnic y
utensilios muy exclusivos que son el plus de esteicgo y serd Unicamente alquiler del
mismo. Lo innovador es que sera a domicilio yaeseareas publicas como parques o areas
privadas como restaurantes que se tendran alianzas.

Un punto clave a utilizar sera la demanda que hadrdparte de los habitantes, se ofrecera
productos y servicios de buena calidad y a un bpestio que se ajustaran a su
presupuesto, también ofregaquetepromocionalepara que las diferentes clases sociales

puedan disfrutar de nuestro servicio.
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Planteamiento del problema

(INEC, 2010) Manabi es una provincia agropecuasiagxcelencia que en las dos ultimas
décadas incorpor6 otra economia primaria a susidaties productivas: la piscicultura
(que la uni6 a la pesca tradicional que ya canzetea a Manabi). Los datos del ultimo
censo econémico nos pueden confundir porque sixieflamos exclusivamente a partir de
las urbes (que concentran el 57% de la poblaci@efigla que la provincia de Manabi tiene
17.804 establecimientos comerciales, podemos llegaostener, que Manabi es mas

comercial que agricola.

El Carmen siendo canton de Manabi, en afios ardgerios habitantes no veian como una
escasez de economia por lo que El Carmen se lcequr tener pobladores trabajadores,
pero en el tema de emprendimiento basados en aeventestaurantes muestra todo lo
contrario a lo que generalmente saben de agrieuttganaderia y esto se debe a la falta de
impulso y nuevas estrategias de ingresos econonpiacs ofrecer nuevos productos y
servicios de calidad a los pobladores que en laahdad estdn mas alineados a tener
conocimiento de productos que estan en tenderaiag ¢os picnics de lujo que sera “A’'M
livre Picnics de lujo” y tendra como propuesta @éow ofrecer el servicio a domicilio, lo
cual hoy en dia con temas de COVID-19 genera ndgigec en EI Carmen, celebrar algin
evento social en cualquier espacio abierto corsareales o algun lugar de preferencia del
cliente. Cada picnic tendra su esencia, ligadolasmreferencias de los pobladores con

diferente disefo o lugar para asi poder satistaadiente.
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Justificacion

(Constitucion de la Republica del Ecuador , 2008 es la norma suprema, a la que esta
sometida toda la legislacion ecuatoriana, dondess&blecen normas fundamentales que
amparan derechos como; el derecho a la recreadiésparcimiento, al tiempo libre como
también los derechos a la naturaleza los cualbasan en proteger, respetar y preservar un
ambiente sano y utilizar los recursos naturalemddo racional, sustentable y sostenible.
La cual este proyecto plantea la conservacion dadionambiente ya que no existira

infraestructura que cause impacto en la naturaleza.

En el plan nacional Buen Vivir da a conocer lostips relacionados al proyecto que es
promover un ambiente sano y sustentable, satistasenecesidades de los clientes que
deseen tener su tiempo de descanso, tiempo decesrey sobre todo tener una clase de
alojamiento inclinado a la naturaleza. (BUEN VIVIR)17 - 2021)

El 2020 ha puesto en jaque a una de las indugfuasnas se basa en la presencia de las

personas y el contacto humano, el turismo de negpeventos y reuniones.

(Rabat, 2020) La crisis sanitaria ha influido es &ventos, que se han transformado para
implementar nuevas formas de organizacion con potds sanitarios y distanciamiento
social. Pero también han surgido nuevas oportuegladn las opciones de celebrar al aire
libre y las reuniones virtuales. Este tipo eventdses seminarios online son una realidad
gue ha llegado para quedarse. Aunque todos espeigueoen el menor tiempo posible se
puedan retomar las ferias y congresos presencsiBsgapre que se tengan en cuenta los

requisitos higiénico-sanitarios.

Ante esta situacién, han surgido nuevas tenderaids planificacion de eventos que
proponen hacer frente a esta crisis, renovar ¢ébisgasentar las bases para planificar los
eventos del futuro.

La pandemia de COVID-19 ha modelado en gran mddittama como se deben planificar
los eventos en lo que queda de afio y en el fut@oproximo. Por lo tanto, las tendencias
en esta area estan orientadas en mantener lasaseatBdseguridad sanitaria que se han

establecido para frenar el avance de la pandemvéar nuevos casos.
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Este proyecto busca fortalecer en el turismo puggéoeste tipo de servicios invitan a una
gran cantidad de turistas o pobladores de canteeeisos, y que dependientemente el
turismo es de temporada alta y baja, para los esex® pueden realizar en cualquier época
del afo. Al existir una demanda de turistas, pernait desarrollo de otros sectores

turisticos, por tanto, crean un crecimiento ecooéral canton.

El proyecto se realizard por la necesidad de atigmmtes de todo publico, generando y

reactivando fuentes de empleo y sobre todo lograrecimiento econémico al canton.

Tradicionalmente los picnics de lujo ha sido unmicda informal, sin ninguna decoracion
formal, simplemente para pasar el rato en espatiestos donde se degusta comida ligera.
Hoy en dia existen hoteles o personas que se aedicaovar los picnics dando un disefio

o decoraciones muy elevadas, con platos exquisitodando una mejor experiencia.

Este proyecto para la creacion de picnics de Injeleanton El Carmen busca incentivar a
los habitantes de la zona y a sus alrededoresajyegsgparcimiento en areas publicas como
parques y espacios privados como haciendas, rastaarcon espacios verdes, lo que
favorece para la implementacion de picnics de lsfdyre todo por la novedad que es una
nueva tendencia y que se considera de lujo, perectado con la naturaleza; que no es tan

comun en la costa ecuatoriana.
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Objetivos

Objetivo general

» Desarrollar una propuesta de creacion de una empmtespicnics de lujo con

innovacién de servicio a domicilio y al aire likge EI Carmen, Manabi.
Objetivos especificos

» Establecer los fundamentos tedricos y legalesimlados al emprendimiento de

picnics de lujo

» Identificar el segmento de clientes a quienes vayida la propuesta, con qué

canales de venta pretendemos llegar a ellos glasiones que pueden crearse.

» Establecer la propuesta de valor en funcion adaafle los servicios de picnics en

la ciudad de El Carmen.
» Identificar los recursos, actividades claves yposibles socios para picnics de lujo.

» Realizar el analisis econdmico - financiero pargéemmeinar la rentabilidad del
proyecto a largo plazo y bajo estos parametrosiideéi viabilidad de ejecutar el

mismo.
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Mision, vision y valores

Mision

Brindar servicios de picnics a domicilio y dar lajor experiencia en cada evento, que
brinde comodidad, seguridad propiciando un ambiadezuado con decoraciones, nuevas
bdsquedas y conocimientos para mejoras en loscgevde la empresa y sobre todo

cumplir con la satisfaccion a los clientes.
Vision

Ser reconocidos en el afio 2024 como la mejor empledicada a picnics de lujo dentro de
la ciudad y a nivel provincial, compitiendo pringimente con la calidad de los servicios y

la atencion ante las necesidades del publico.

Valores y otros aspectos

» Responsabilidad:Responsabilidad en cada entrega a los clientes

» Pasion: Trabajar con pasion hace que disfrutes tu trabajo lyaces con mejor
calidad

» Organizacion: Organizarse con tiempos para que se entregue aéligima ofrecer
sin problema

* Respeto: Garantizamos respeto a todos los clientes sin rit@psus creencias, su
orientacion sexual

* Integridad: debemos mantener nuestra integridad en todosrasesttos.

» Confianza: Garantizar confianza y certeza en todo momento.

* Innovacién: Tener la capacidad de adaptarse al cambio de mgsitiva y
constructiva, ser orientado a soluciones por cadblgma que se presente, y asi

lograr cada objetivo.
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Analisis FODA

Fortalezas

» Buenos ingresos econdmicos en el canton

» Variedades de proveedores

» Cercania de pueblos vecinos con buenos ingreso®moms
» Gran variedad de espacios verdes

Oportunidades

» Alianzas estratégicas con empresas

» Estar en un mercado en crecimiento

* Un cantdén muy consumidor por proyectos innovadores
* Ayuda municipal para los emprendedores

* El negocio no serd empirico

Debilidades

» Competencias de otras ciudades

» Poca acogida por falta de comercializacion
» Falta de conocimiento sobre el mercado

* Rechazo o falta de proveedores

Amenazas

e La situacidén econémica actual

» Cambios en las necesidades y gustos por los codstasi



Cambio de clima
Brote de insectos por cambio de temporada

Nuevo rebrote de COVID-19
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CAPITULO |

Marco referencial

(Schnarch, 2014) dijo “El emprendimiento es un téaniltimamente muy utilizado en
todo el mundo y, aunque siempre ha estado presentelargo de la historia de la
humanidad, en las dltimas décadas, este concepia saelto mas importante porque se
piensa que la innovacion, el aprovechamiento detopidades, la generacion de valor y la
creacion de nuevas fuentes de empleo, con masoyeaegmpresas favorece el desarrollo y

ayuda a superar los constantes y crecientes prableaondémicos”.

Una empresa es una organizacion de personas sosague buscan la consecuciéon de un
beneficio econémico con el desarrollo de una adii en particular. Esta unidad
productiva puede contar con una sola persona yloetisar el lucro y alcanzar una serie de

objetivos marcados en su formaci@Balan, 2015)

(Real Academia , 2015)a palabra Picnic es un sustantivo del inglés yérese ha
incorporado al Diccionario de la Real Academia Bspe como Picnic (con acento en la

primera "i").

Segun la RAE la palabra viene del ingl. picnicstealel fr. pique-nique.
1. m. Excursién que se hace para comer o merendadesnén el campo.
2. m. Comida campestre.

Tepee: o Tipi(Tipi , 2020)tipi, que significa «hogar» o «lugar para vivir»laengua de
los indios Dakota; estaban fabricados con pieletidas de animales, generalmente del
bdfalo, bisonte, alce o antilope; y con palos deera generalmente de pino, ya que eran

los que méas abundaban en las colinas y en los\wdgléas Montafias Rocosas.

Las mujeres eran quienes armaban y trasladabariviasdas. Elegian la localizacion y
organizaban la disposicién del poblado. Al seremndas “portatiles”, generalmente podian
armarse y desarmarse en una o0 dos horas, con |o fgqua#itaban sus

desplazamientos némadas.

27



Actualmente, los teepes han cambiado un poco swafgrmucho su uso; ya no se utilizan
para cubrirse del clima, ni como casa desmontadi recorrer grandes distancias en busca
de un nuevo territorio para vivir. En la actualidadn muy populares en la moda

del glamping hay teepees romanticos para disfartgrareja, teepees para acampar, etc.

Historia del picnic

(Historia del Picnic, 2021) Parece ser que apareagia 1694 en el idioma francés, como
«piquenique» (pique de «picotear» y nique de «peEpse. Asi, la expresion «repas a
piguenique»; es decir, «comer un piquenique» fukzada para definir una comida

informal. Del francés paso al inglés y de ahi searsalizé. El concepto de picnic mantuvo
durante mucho tiempo la connotacion de una comidagaie todos contribuian con algo.
Asi también la recoge el espafiol; de hecho, la Reallemia de la Lengua Espafiola la
incluye en su diccionario, aunque acentuada emifaepa “i”. En sintesis, diriamos que

“picnic”, en su concepcion mas amplia significaawomida en el campo donde todos

aportan algo.

Y aungue la palabra lleva unos 300 afios en el Eagwiversal, la actividad a la que hace
referencia es tan antigua como el género humang. releordar que, en la época del
hombre de las cavernas, después de una arduagodeadaceria, la tribu se congregaba
alrededor de una hoguera donde asaban la carmecded del dia; ese espacio servia para
descansar, relajarse, comentar las incidenciadidef prepararse para despachar un festin
preparado a las brasas. Desde entonces, la cada ha olido tan bien como ahora, y

desde entonces, la comida en el campo, rodeadamides ha sido un momento especial.

El picnic es una tradicion que se remonta a ladiietilad, algo que sabemos gracias a
Virgilio y sus Bucdlicas. En la Edad Media, tants kampesinos como los nobles durante
sus viajes comian al aire libre. En el siglo XV8I,picnic era cosa de aristocratas y en el
XIX entra en un contexto de vuelta a la natural@ramovido por escritores como Zola o

Maupassant y retratado por los impresionistas, ddiaoet y Monet.
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Ya en el siglo XVIII, hacia el afio 1748, la palalleg6é a Inglaterra como «picnic» y
aparece en una carta del Conde de Chesterfielly) Btédnhope, hasta que en 1800 su uso

se generaliza en lengua inglesa.

En el siglo XIX, las mujeres de Londres establerieuna sociedad con el nombre
«Sociedad Picnic,» en la que sus socios exhibiampklos especiales para compartirlos

con todos y también para dar a conocer sus hatéglan la cocina.

El picnic fue comdn en Francia después de la RewmwluFrancesa, cuando personas
comunes y corrientes se reunian en los parquessrdal pais. En los siglos XVIII y XIX,
los picnics eran elaborados eventos sociales, @midas complejas y bebidas sofisticadas

que a veces llevaban dias para prepararse.

Actualmente, en diversos paises, el picnic tiemeocbase los sandwiches, frutas, galletas,
verduras o cualquier alimento liviano y facil densportar, tradicionalmente en una canasta
de madera o mimbre. También es usual incluir emdbst{chorizo, quesos, jamén) y puede

ser acompafado por diversas bebidas como vinogza bebidas gaseosas. En Francia el

picnic tradicional se basa en vino, queso y pan.

Un elemento que casi por excelencia le da vida\eettadero picnic, es el mantel o manta.
Tradicionalmente es de cuadros rojos y blancosesibhargo, se puede usar de cualquier

disefio, lo importante es que sea el asiento destiodasistentes al encuentro al aire libre.

Picnic de lujo: Un picnic es una comida informal en un espaciorahigreferiblemente
con una bonita vista panordmica, donde se degostida ligera y facil de transportar,
como embutidos, huevos, queso, emparedados y vieoveza para acompanarl®ero al
llamarse “de lujo” se le afiade un plus que es raésdad de decoracién, como manteleria,
cubiertos dorados, velas, cojines, tepees, lutesgee dan mas exclusividad y hacen que

se llame Picnics de lujo.

Plan de negocioUn plan de negocio es una herramienta de reflexitrabajo que sirve

como punto de partida para un desarrollo emprésaoarealiza por escrito una persona
29



emprendedora y en él plasma sus ideas, el modoledarlas a cabo e indica
los objetivos que alcanzar y las estrategias glizant Consiste en redactar, con método y
orden, los pensamientos que tiene en la cabezaiaMedel plan de negocio se evalla

la calidad del negocio en si. (Velazco, 2007)

Analisis de mercado:Un andlisis de mercado es una evaluacion que teifgedeterminar

el tamafio de un mercado particular en tu industi@entificar factores como el valor del
mercado, segmentacion de clientes, identificar Iséisitos de compra, conocer a la
competencia, el entorno econémico, las tendenaaslas, las regulaciones legales y

culturales y muchos factores mé3uestion Pro , 2020)

Plan financiero: El plan financiero es un documento que sirve paleutar los gastos de
un negocio y verificar la rentabilidad de operaambién funciona para observar cuanto

tiempo tomara alcanzar las metas econdmicas eside

Este plan debe contener las previsiones en veogsnétodos de financiamiento, gastos
fijos, impuestos y cargas fiscales, asi como Isslteados que se obtienen mes con mes o
afio con afo. Incluso este documento sirve parabiuseersionistas ya que muestra cuanto

vale la empresa y lo que podria alcanzar a valele@rminado tiempo.

Una de las caracteristicas por las que el plamdieao es util para los pequefios y
medianos negocios es que debe incluir una proye@stimada de ventas. La cual fija o
desencadena estrategias que se deben aplicar paral qnegocio continué creciendo.
(Konfio , 2019)

Fuentes de financiacion:(CEUPE) Existen diversos productos con los que la empresa
puede financiar tanto su activo como su funcionatoigliario. La Ooptima utilizacion de
dichos productos incide, de forma muy importante)eerentabilidad del negocio, por lo
gue es interesante conocer las caracteristicasajasre inconvenientes, de las diversas
formas de financiacién. A detalle los productos mébkzados por pequeiia y mediana

empresa.

1. Préstamo

2. Financiacion de circulante:
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e Lineas de crédito

* Descuento comercial
3. Arrendamiento financiero:

* Leasing

* Renting

4. Factoring
5. Confirming

6. Otras fuentes de financiacion

» Capital riesgo

e Garantia reciproca

Como generar un negocio (emprendimiento) en plan Eador

Emprender un negocio puede parecer dificil, per@nanposible. Se requiere de ciertos
pasos para materializar una idea y sobre todo denteal. Asi lo afirma (Frias, 2018),
docente de la carrera de emprendimiento de la Wsidad Catolica de Guayaquil, quien
sostiene que se necesita de mucha fuerza interaasg@guir en pie durante todo el proceso

y soportar las equivocaciones.

Con esto concuerda (Maldonado, 2018), director Celb de Emprendedores, quien
asegura que la dificultad radica en “hacerlo bigpara esto es esencial emplear una serie

de procedimientos antes de lanzarse al mercadel carevo negocio.

1. Explorar: Maldonado indica que el primer error que comei@ pgrsona es no realizar
una exploracién adecuada de las necesidades yeprablreales que existen en el lugar
donde se desea emprender. Aconseja observar ehgoecon paciencia y detectar lo que

busca el cliente para satisfacer esa necesidad.

2. Modelo de negocio:El especialista Maldonado sefiala que conocer lostog y
requerimientos del cliente dard una nocion claraid negocio pensado es el adecuado o
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no, o cual seria la mejor la opcion. Ademas, sges el emprendimiento va por buen

camino.

Por ejemplo, mostrarle a un grupo de personasodupto/servicio ya sea por video, dando
a degustar o en una maqueta. Asimismo, sugieraitangjué precio estaria dispuesto a

pagar el cliente y de qué manera.

Adicionalmente, aconseja emplear la red social b@mle y realizar busquedas por edad,

region, producto, servicio.

Ambos especialistas recomiendan aprovechar las sitebs y redes sociales que no tienen

costo para alimentar el emprendimiento.

3. Plan de negocio:Consiste en hacer un documento breve, claro yisonmon la
informacién mas relevante receptada de los punttesiares, donde se analizara con mas

detalle la idea de negocio, los recursos a empdear. otros.

De acuerdo con Maldonado aqui se pueden identifiasta los obstaculos a los cuales se

puede enfrentar y las herramientas para superarlos.

Una vez realizados estos tres puntos, se puedesedgrrel negocio porque existe claridad
en lo que se quiere y para ello es necesaria lifipkcion, donde existe la toma de
decisiones, un proceso de prevision, visualiza@iépresentacion del futuro deseado) y de

predeterminacion.

Maldonado y Frias sugieren tener en cuenta y apick el proceso de planificacion que

conlleva emprender un negocio para lograr que sarg mercado.
Estos son los puntos:

1. Conocer la clase de emprendimientd:os expertos sefialan que en el pais existen dos
formas de emprender: por necesidad y oportunidadsi@eran que es fundamental saber
en cual de los dos se enfoca el anhelado negaoss, gsto puede determinar el tiempo de

este.
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Si usted emprende para pagar deudas o por unaciadamiliar, se trata de una clase de
necesidad, que, a criterio de Frias, estos se rsumiéocar en pequefios negocios
ambulantes o de poco valor agregado. Pero, cuamd@ sina idea sin buscarla, segun
Maldonado es por oportunidad. “Aqui vas desarrditann plan, analizas mas factores”,

expresa.

Por eso, conocer el motivo de emprender le dardigitan de si su negocio es temporal o
no.

Estos dos tipos forman parte del 33,6% de la Tasddlividad Emprendedora (TEA),
donde el pais obtuvo el valor méas alto de la regiv2015, segun cifras del estudio Global
Entrepreneurship Monitor Ecuador, realizado porEkcuela Superior Politécnica del

Litoral (Espae).

A escala regional, los datos del GEM sefalan quec@ador le siguen en actividad

emprendedora Chile y Colombia.

2. Capacitacion: Tener conocimiento sobre el tema es esencials nilica que existen

muchas vias para aprender y asi evitar cometeesrmor ejemplo: estudiar una carrera.

Otra de las opciones es leer libros y estudiarosumline o también se puede buscar

asesorias.

3. Financiamiento: Los expertos locales y Shelly Cohen, jefe de DelarComercial

para Wix Stores, sefialan que el financiamiento @t propio, familiar o a través de
créditos. El primero, por ahorros generados ddbaja El segundo, en el caso que
existan familiares que apoyen la iniciativa. Y earcero, por créditos estatales en
instituciones como BanEcuador donde ofrece préstamie $500 a $50.000 y la
Corporacion Financiera Nacional (CFN) desde 50 ddiares; o también en empresas

privadas, cuya tasa de interés dependera del rsohiitado.

Frias indica que no necesariamente debe escogeassola forma de financiamiento, sino

gue pueden mezclarse para que haya un balance.
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4. Emprender solo o en compafiaSi la persona decide emprender en solitario, rirab
absoluto sera de un solo individuo, asimismo caetaicion de cuentas. Mientras que si la

inversion es plural hay mas intercambios de ideas.

Maldonado y Frias resaltan que hacerlo solo tianeehtaja de ser el Unico duefio y tener

conocimiento de todo, pero la desventaja es qua@$abor ardua.

En cambio, con mas personas se divide la carga, mpersiempre se puede controlar el

rumbo del negocio.
Aconsejan formalizar acuerdos y especificar el @ota@e de participacion accionaria.
5. Logo: La marca es uno de los elementos del negociodespensable realizarlo bien.

Sugiere buscar asesoramiento en empresas de gdablliteer sobre el tema en internet o

buscar profesionales en universidades.

De su lado, el catedratico Frias indica que un pasono se debe olvidar es registrarlo en
el Instituto Ecuatoriano de la Propiedad InteldciigPl), para que asi la marca esté

protegida.

6. Conexion con audienciaEste paso se da cuando el emprendimiento ya esteeha.

Si el negocio tiene pagina web, blog o redes sesjiamhantener el contacto con el cliente es
esencial. Ya sea para sugerencias, dudas o rectfueos usuario haga y desean que sean
contestadas.

Los especialistas enfatizan que el buen trato aindiscutiblemente crecer el negocio, por

eso para emprender es necesario observar, savasegacientes y auto educarse.
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Estudio del mercado

(Sanchez, 2015) “Un estudio de mercado es unaatiai elaborada dentro de las
estrategias de marketing que realizan las empoesesio pretenden estudiar y conocer una
actividad econémica en concreto. En otras palalasjna investigacion utilizada por
diversos ramos de la industria para garantizaon@atde decisiones y entender mejor el
panorama comercial al que se enfrentan al momentealizar sus operaciones.
Dentro del proceso de picnics de lujo y ante leeacia de este tipo de servicios se hace
conocer la percepcion de las personas en cuadtsatrollo de este emprendimiento y con
esto se dara conocer el estudio del mercado id@mido sobre los tipos de consumidores,
sus preferencias, la competencia, expectativasuer@o al producto o servicio a ofrecer,
una evaluacion de factibilidad financiera parankersion final, precios de los productos y
servicios y el modo de comunicacion para el manketi
Los principales objetivos del estudio del mercanlu s

» Conocer la demanda, los consumidores y competencia

» Determinar precios de paquetes y transporte

» Establecer medios de comunicacion, publicidad.

» Establecer estrategias para promocionar los sesvipie se ofrece
La importancia del estudio de mercado se obtiefutuao una vision méas clara de lo que
nuestro publico objetivo realmente busca. Conflarinacion se podra ajustar el producto
servicio a las necesidades que tengan y asi patlsfaser y cumplir con las expectativas
de los consumidores, ofreciendo ademas algun extpdus para hacer diferencia con

respecto a la competencia.

Demanda

Los picnics de lujo estan dirigidos a amantes daalip combinado con el glamour y sobre
todo si es con el contacto a la naturaleza, eggorque nuestra demanda esta constituida
por el volumen de bienes o servicios que el cordanpodria adquirir, ademas que existe
varios emprendimientos, pero no de esta categorésty da mas demanda para este

proyecto.
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Perfil del consumidor

Tabla numero 1: Perfil del consumidor
PERFIL DEL CONSUMIDOR

ESTATUS ECONOMICO Clase media/ alta

EDAD +18
OCUPACION Sin distincion
NACIONALIDAD Sin distincién

Fuente: Estudio Técnico
Elaborado por:Angie Mora

Oferta

Empezando de que ofreceremos pichics en combinacibnglamur, podemos tomar en
consideracion toda aquella competencia que ofrexemismos servicios, pero que en su
mayoria no ofrecen igual ni con calidad. Muchosed®®s lugares han sido lanzados de
manera empirica ya que en el mundo se vuelve magneia y lo ven rentable. La idea de
picnics de lujo que se plantea se dara a cabo @mébn El Carmen con un local destinado
como bodega para los materiales de picnics y @fi@dministrativa. En cuanto a los
picnics seran establecidos dependiendo la preferdetcliente y estos seran transportados

a domicilio.

Competencia
Tabla numero 2: Competencia Era catering eventos

Ubicacion El Carmen

Tipos de picnic Cumplearios, aniversario
Amoblado Si

Otras areas a ofrecer comida/catering
Exclusivo para todo publico Si

Precio $150

Fuente: Estudio Técnico
Elaborado por:Angie Mora
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Tabla numero 3: Competencia Meri Eventos

Ubicacion El Carmen
Tipos de picnic Cumpleafios
Amoblado Si

Otras areas para ofrecer no

Exclusivo para todo publico Si

Precio $130

Fuente: Estudio Técnico
Elaborado por:Angie Mora
Requisitos para iniciar un negocio en el cantéon ELarmen

Permiso de funcionamiento (GAD municipal EI Carmen)ara lugares publicos

Estos permisos se obtienen para mantener la congetele  establecimientos y su
localizacion. A esta entidad se le deberd pagaalarante segun el capital social de la

empresa. Para obtener este permiso se necesita de:
» Copia de cedula
* Llenar formularios para emitir patente
* Inspeccion previa

Patente Municipal

La patente municipal es un requisito indispensada@lea cumplir para quienes ejercen

actividades economicas, es un tributo que se pagaraente.
Requisitos Obligatorios:

» Contar con la clave municipal
« Registro Unico de Contribuyentes

* Llenar formulario/solicitud
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Servicio de Rentas Internas — RUC

Este registro se lo obtiene en el SRI, el cual germentificar al establecimiento para su
pago del Impuesto a la Renta y el Impuesto al Vagregado.
Sus requisitos son:

» Copia de la carta de agua, luz, teléfono

» Copia de la cédula

» Ubicacion del establecimiento

* Teléfono

Permiso de funcionamiento - Bomberos

El permiso de funcionamiento es la autorizacion ejJueuerpo de Bomberos emite a todo
local para su funcionamiento y que se enmarca actiadad.
Para obtener el permiso de funcionamiento, debseptar al cuerpo de bomberos la
siguiente documentacion:

e Solicitud de inspeccion del local

* Informe favorable de la inspeccion

* Copiadel RUC
Registro de marca SENADI
El tramite de Registro de Marcas de Productos yi@es Unico para personas naturales y
juridicas sean nacionales o extranjeras esta aderdl registro de una marca que sea signo

suficientemente distintivo y susceptible de represson gréfica.
Requisitos obligatorios

1. Solicitud de Registro de Signos Distintivos.
2. Comprobante de pago de tasa.
3. Etiqueta en Digital (Formato JPG de 5X5 cm.)

Requisitos Especiales:

1. Certificado Financiero para descuento
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2. Poder o nombramiento otorgando representacion pegalpresentacion del tramite

3. Documento de Prioridad

Modelo de negocios CANVAS

(Alcalde, 2017) ElI modelo canvas es la herramigrgiea analizar y crear modelos de
negocio de forma simplificada. Se visualiza de mamgtobal en un lienzo dividido en los
principales aspectos que involucran al negociag @ntorno a la propuesta de valor que se
ofrece.

Se utiliza para pasar de idea a proyecto y plasmestra idea en un modelo empresarial.
Es un modelo “vivo”, es decir, que va modificaneg@n se va desarrollando, va validando

clientes, surgen nuevas ideas, por eso se utgiaaritspara completarlo.

Segmentacion de clientesdetecta las necesidades del mercado, del clientesthd foco
siempre es el cliente y debemos orientar el preadacus necesidades y deseos. Para poder
identificar a nuestro cliente debemos ponernosuepied y analizar qué es lo que piensa,
siente, ve, escucha, cuales son sus problemasbetaicios que le puede aportar nuestro

producto/servicio.

Propuesta de valor:Es la pieza clave de todo el modelo de negocigrbpuesta de valor
0 ventaja competitiva es el motivo por el que @ntk nos va a comprar a nosotros y no a
otro. Aqui se incluye lo que hace diferente e iratlmr a nuestro producto/servicio. Se
puede innovar en diferentes aspectos como en elelmode ingresos, alianzas

empresariales, procesos productivos, entrega delpto/servicio, marca...

Canales:Una vez definidos los clientes y la propuestaaenque les ofrecemos, se debe
llegar a ellos. Si no nos conocen, no nos van apcamAqui se define los canales de

distribucion del producto o servicio.

Relacién con los clientes:Se debe comunicar correctamente con los clientestgr
pendiente de ellos. Son nuestro eje central, pguésaber definir la relacion que se va a

tener con cada segmento de clientes, es fundanpamtakl éxito de un negocio.
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Flujo de ingresos:Para que un negocio sea rentable y se pueda sobesvel mercado,

se debe pensar ¢ COmo monetizarlo? Es decir ¢ De dérubtendré la facturacion?

Recursos clave:Conocer qué recursos cuenta y con los que se atettar para llevar a
cabo la actividad del negocio, es clave a la herasdablecer el plan de negocios. Se debe
de ser cautos y prudentes a la hora de definis @stursos. Siempre hay que pensar en la
forma de optimizarlos, es decir, intentar consegmimaxima productividad posible al

minimo coste.

Actividades clave: Para llevar a cabo la propuesta de valor que s¥eqofrecer a los
clientes, son necesarias algunas actividades paparnar el producto antes de que llegue al

mercado. Es decir, aqui se conocera si el negeciorsntable.

Aliados clave:Para llevar a cabo un negocio, es imprescindérlertaliados. Estos aliados

pueden ser;

Una serie de socios/colaboradores: una buena reartigers pueden ayudar a llegar mas

rapido al cliente, a ir avalados por su reputagiémxperiencia.

Los proveedores: aquellos que proporcionan losrsesuclave para poder ofrecer los

servicios/producto final.

Estructura de costes:Evidentemente, toda esta infraestructura tienes wostes que se
debe pagar y optimizar, definir cuadles son nuegtrasidades y los gastos fundamentales

en el negocio de aquellos que no lo son.

Tener bien clara esta estructura ayudara a noatsswuie los presupuestos y que el negocio

fracase por problemas de financiacion.

Por lo antes expuesto voy a mostrar mi negocid sig@ente lienzo:
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Modelo de negocios

Luxury Picnic en El Carmen,

Manabi

8. SOCIOS 7.

CLAVES CLAVES
-Almacén Castro -Paquetes

- Coral Hipermercados cgsidn

-Alianzas estratégica aniversario, etc.)

con
Haciendas
Felipe), Restaurant

(CAJUF) y 6.
-Rancho Sar CLAVES
Fernando

-Marketing

9. ESTRUCTURA DE COSTES
-Materia prima

-Publicidad

-Mantenimiento

-Pago al personal

-Promociones por dia
(Sa festivos (San Valentin)

RECURSOS

CAPITULO II

Tabla numero 4: Lienzo Canva

ACTIVIDADES 1. PROPUESTA DE 4.

VALOR
para cac -Servicios de picnict
(cumpleanios con disefios glamurosc

e innovadores, co
calidad de servicio
atencién personalizada.
-Picnics a domicilio er
cualquier espacic
abierto con areas verdi

-Transporte a domicilio Y ambiente tranquilo,
-Personal capacitado

precios accesibles.

RELACION CON

2. SEGMENTO DE

CLIENTES CLIENTES

-Trato amigable -Dirigido a trabajadores
-Acceso a restaurante del municipio El Carmen
ranchos o haciendas pe -Profesores y dirigentes
mejor comodidad del colegio Liceo
-Solucion de problema Cristiano Israel y el
internos o externos Colegio  Nacional El
3. CANALES Carmen

-Pagina web -Trabadores y gerentes de
-Redes sociales fabrica de chifles
-Recomendacion de“Yonyum”

clientes

-E-mail

5.FUENTES DE INGRESO

Paquete basico $60

Paguete premium $80

Paguete Golden $100

Pago: efectivptransferenciggepdsitos

Fuente: Estudio Técnico
Elaborado por:Angie Mora
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Segmentacion de clientes

Con el objetivo de caracterizar nuestra segmemaxidentificar las principales necesidades,
deseos y preferencias de los posibles consumidsgesto por aplicar una encuesta dirigida
a trabajadores del municipio de ElI Carmen, profsoy dirigentes del colegio Liceo

Cristiano Israel, Colegio Nacional y a trabajadosesgerentes de fabrica de chifles
“Yonyum”. Las cifras para el calculo de la muest@responden Unicamente a datos

consultados en dichos establecimientos.

La manera mas apropiada para calcular la muesparenedio de GoogleForms, donde nos
detalla el nimero de individuos que han contestadencuesta y después se le aplica la
férmula de poblacion finita. Lo cual dio como readb un total d875personas a encuestar,

para después realizar las tabulaciones y anaésisda una.

Segun datos obtenido, el 66% de las personas é¢adassos reflejan que esta totalmente de
acuerdo en que se cree una empresa de picnicgodenlel canton ElI Carmen. También, en
las encuestas mostraron que los encuestados samevale 18 afos, que con sus respuestas

ayudaran a determinar el grado de consumo dedogpide lujo.

La segmentacion de clientes permite conocer quiéaem los posibles consumidores del
servicio o producto, permite conocerlos de maneraggifica, demogréafica, ademas de
gustos y preferencias.

Este punto del modelo de negocios responde agagestes interrogantes:

¢, Quiénes son tus clientes?

Segun los resultados de las encuestas realizaglasnhagran oferta para la contratacién de

los picnics de lujo, el cual el mercado esta enimiewnto.

Asimismo, se obtuvo informacion en relacion cosdgmentacion de los clientes que el 55%
de la muestra indica que la mayoria de los enalestson del sexo femenino, que se toma

como prioridad debido a que las mujeres son mgsepsas a organizar o brindar eventos.

Segmentacién de la competencia
Con el objetivo de caracterizar nuestra segmemaxidentificar las principales necesidades,

preferencias y mejoras de la competencia que exigetro del canton.

Se optd por aplicar dos entrevistas a propieta@osmprendimientos de picnics de lujo
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La segmentacion de la competencia permite cona@tes delevantes como precios, modo de
trabajos, los ingresos que tienen, etc. Esto percohocer de manera global sobre este
servicio.

Este punto del modelo de negocios responde agagestes interrogantes:

¢, Quiénes son tu competencia?

Gerentes propietarias de picnics de lujo, que efretmilitudes al emprendimiento

Demanda historica, actual y proyectada

La demanda historica para negocios de organizabédaventos sociales podemos conocer
gue en el 2015 hay datos que nos brinda el InstiNdcional de Estadisticas y Censos
(INEC) que operaban en el pais 2 087 empresastelencpy 680 de organizacion, gestion de
eventos sociales y corporativos y estos en conjuaneraron 233 millones al afio y sobre

todo género 9 068 empleos.

En la actualidad a lo largo del 2021 con algunapresas de eventos ha incrementado a un
40% con los eventos sociales y corporativos, perbansido un gran incremento por temas
de COVID-19 por lo que los consumidores solo ogtan celebrar en sus hogares, pero

dando consumos al catering.

En cuanto a la demanda proyectada a este tipo geesas ira aumentando en cuanto a la
innovacion, como empresas que brindan sus prodactesvicios en espacios mas amplios, y
dan prioridad a las medidas de seguridad. Y hay dae a conocer que tiene un

comportamiento creciente dentro del mercado derdowg®n la tasa anual.
Analisis de la oferta
Empezando que se ofrecera picnics en combinacidmleonour, se tomara en consideracion

toda aquella competencia que ofrecen los miSMOSCE®, pero que en su mayoria no

ofrecen la mejor calidad.

Muchos de estos lugares han sido lanzados de mamnep&ica ya que se vuelve una

tendencia y lo ven rentable.

Canales: Cuando se habla de canales para los clientes, doetjunodelo pretende es

establecer la forma en cOmo estos podran tenes@eck propuesta de valor.

Para ello se estableceran 3 diferentes canalefud@d:
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Redes SocialesEste canal esta pensado para gestionar serviciosiderandolo importante
tenerlo disponible para el cliente, dado que suestd enfocado en informar constantemente
al cliente en cuanto a noticias, novedades o irdoidm relevante para los clientes, ademas
de que es la principal fuente de informacion déllipa al cual se estara dirigiendo.

Pagina web:Busca facilitar al cliente toda la gestién de 8o e informacion de manera
online, como: historia de la empresa, plataformaedervas, pagos, inquietudes, contactos,
en si, informacion completa de los servicios.

Mailing: Sera la publicidad directa que se le enviara actogactos que se tendra en una
base de datos. Estos correos contienen informasaiime novedades de la empresa,
promociones y descuentos con el fin de estimulaelkcion con los clientes, fidelizarlos y

asi aumentar las ventas.

Relacion con los clientes

En este punto el modelo de negocios adquiere mtejapuesto que todo el trabajo debe
tornar a la relacion y la forma como el estableento tendrd interaccion con los clientes,
para ello el modelo de negocio establece que ehtelisienta que a través de los canales
pueda acceder y mantener un contacto permanergesesienta representado y en una
relacion constante.

Se buscara fidelizar al cliente a través de dasativas:

En primer lugar, se estimara desarrollar nuevasategias que estén acordes a satisfacer las
necesidades del cliente tanto interno como extedesarrollando, cambiando disefios,
agregando nuevas decoraciones y asi brindar sesvibe excelente calidad, brindando
innovaciones en el mercado.

En segundo lugar, mantener abiertos los distintmsles de comunicacion con el cliente
(actividades grupales de feedback, encuestas,oceleetronico, disponibilidad para agendar
reuniones, conversaciones informales, etc.) de raagee los clientes sientan apoyo y
confianza. Ademas, esta manera de desarrollatdeida con los clientes permitira estar al
tanto de las necesidades de los consumidores gneiad que pueden tomar lugar, asi es
posible incorporar esa informacion.

Segun estas dos iniciativas, se buscara lograraliaasatisfaccion del cliente y que siga

utilizando los servicios ofrecidos.
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Propuesta de valor

Las propuestas de valor son uno de los pilaresmaelelo de negocio, por lo que las
propuestas que surgen en esta fase son los contpsmtaves de las cuales se desarrolla el
modelo de negocio.

En el caso de A'M Picnics de lujo, esta iniciatsa centrara en todo el desarrollo que se
llevara a la prestacion de estos servicios de lalqui

Localizacién
Basados en los estudios realizados, se determato qu

Macro: Sera en el pais Ecuador, la region Costa y finatenee escogio la provincia de

Manabi como sitio ideal.

Micro: Localizacion de “A’M livre picnics de lujo” estarébicado en el canton El Carmen,

parte céntrica del canton.

Lo positivo de la ubicacion de picnics de lujo @& ge encontrara en la via principal donde

sera parte visible por los habitantes.

Grafico numero 1: Localizacion del proyecto

vamcanusguauaa
- - .
M Y1 Restaurants ’ |em Hotels @ Attractions i Museums @ Transit HH

Hotels Q e et S

3-star averaging §71 View Hotels Agronegocios ALVCEV
 Layers Google

Fuente: GoogleMaps
Elaborado por:Angie Mora
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Descripcion del producto/servicio

Picnics de lujo A'M livre
Esta empresa como nueva opcion de brindar servigaslebracion, bajo los conceptos de
calidad, seguridad, bioseguridad, llega Luxury jgican espacio donde se vivira las mejores

experiencias de celebraciones sociales.

Picnics de lujo ofrecerd innovadores servicios tmoaen cuenta las necesidades de los
clientes, como ser adecuado en espacios al aieedibasta en su propio hogar aprovechando
cada espacio, también tomando en cuenta una gamdodeos y manteleria para los gustos

de los clientes.

El servicio de calidad no solo estara presenteoemdterial sino también en lo intangible,

mostrando la atencidn necesaria hacia el cliente.

La seguridad estara presente tomando en cuentaeldisias de seguridad contra el COVID-
19

Considerando que los picnics seran en espaci@slycon estilos diferentes también tendra
un local que estara dividido por la parte admiatsta del local y la parte de bodega donde

estard almacenado los implementos de los picnics.

Comenzando desde la parte exterior del local, éemha fachada clasica con una puerta

pintoresca que atraera a los clientes.
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Gréfico numero 2: Vista aérea digital de la edificacion

Fuente: Floorplanner
Elaborado por:Angie Mora
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Gréafico numero 3: Vista lateral de la edificacion

Fuente: Floorplanner
Elaborado por:Angie Mora

Distribucion de la edificacion

A’M livre Picnics de lujo, dispondra de un local da solo piso, que se distribuira de la

siguiente manera:
En la parte interna estara conformado por dosarea

El area de bodega que sera exclusivamente pardaguas implementos de los paquetes de

picnics contara con un teléfono alambrico y unamaadora

El &rea oficina administrativa donde se recibiréos clientes con un ambiente tropical
moderno, contara con aire acondicionado, teléfahspensador de agua, computadora,
impresora, su respectivo escritorio con 3 sillandra un pequefio espacio de aseo, con bafio
y lavamanos. Y contara con un parqueadero en ta frantal.
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Gréafico numero 4: Vista de las areas de la edificaciéon
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Fuente: Floorplanner
Elaborado por:Angie Mora
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Gréafico numero 5: Vista aérea en formato 3D

Fuente: Floorplanner
Elaborado por:Angie Mora
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A continuacion, algunos ejemplos de los paquetgsiatecs que se ofrecera en A’M picnics
de lujo

Gréfico numero 6: Ejemplo de los paquetes de picnics basicos

Fuente: Estudio Técnico
Elaborado por:Angie Mora
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Grafico numero 7: Ejemplo de los paquetes de picnics premium

Fuente: Estudio Técnico
Elaborado por:Angie Mora
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Gréfico numero 8: Ejemplo de los paquetes de picnics Golden

it

Fuente: Estudio Técnico
Elaborado por:Angie Mora
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Tipos de picnics

Tabla numero 5: Tipos de picnics
Tipos de picnics Tipos de picnics Precio

Basico Couples love 60%
Birthday's Friends
Wild feeling
Sweet love
My one and only
Premium Children’s day 80%
Our anniversary
Fathers and Mother’s
Day
Golden Picnic Celebration 100%
Luxury wedding
Fuente: Estudio Técnico
Elaborado por:Angie Mora

Picnics basicos
Como su nombre mismo lo dice, tendra un diseficbAadecuado para 2 o 3 personas, con
un minimo de decoraciones, tapete, cojines, cardgstpicnic, manteleria, y adornos. Los

nombres de los picnics seran los siguientes coaspectiva descripcion.
Couples love:Estara destinado para parejas de novios que eeléthas especiales
Birthday’s friends: Sera con la finalidad de celebrar cumpleafios emtigos

Wild feeling: No es necesario tener una fecha especial parmaurm@cnic, solo con pasar el

rato con amigos o en pareja.
Sweet candy:Destinado para sesiones de fotos de nifios o pasp&a de un bebe

My one and only: Nada mas romantico que una pedida de mano con amaoka

decoracion de picnic

Picnics Premium

Estos tipos de picnics esta dedicado para un nupreraedio de clientes, por lo que esta
adecuado para 4 o 6 personas, contara con vargedElelecoraciones como mesa pale,
tapete, cojines, manteleria, utensilios, y adorbhos. nombres de los picnics seran los

siguientes con su respectiva descripcion.
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Children’s day: Nada mas hermoso que celebrar el dia del nifio emtriguitos, con

decoraciones de picnic muy especial.

Our anniversary: Los aniversarios también son celebrados en fapifiada mejor con un

buen picnic
Fathers and Mothers day:Los padres también se celebran y nada mejor efassgecial.

Picnics Golden
Este tipo de picnic serd acogido para un niumeroatésle personas; de 8 a 10 personas,
especialmente para familias y contard con una dadienas amplia de decoraciones como,

tapete, cojines, mesa pale, manteleria, utensdasnos, canasta, tepees y luces.

Cada picnic contara con decoraciones de cada paqeso es decision del cliente agregar
algun producto plus que estemos ofreciendo, cofinefle satisfacer las necesidades del

cliente.
Los nombres de los picnics seran los siguientesuaopspectiva descripcion.

Picnic Celebration: Existen celebraciones mas en familia, ya sea aeplaafnos, dias

festivos, etc que especialmente sera dedicadoupamamero de personas mas grandes.

Luxury wedding: Las bodas también sera nuestra especialidad, g@e un niumero de

personas definido.

Recursos claves

Recursos humanos
El personal que labore en A’'M livre luxury picngsra de suma importancia, ya que de ellos
dependera entregar los servicios e informaciorciinmente a los clientes de la manera mas

satisfactoria posible, hacer sentir comodo a lestds y atender sus necesidades.

El equipo laboral estard formado por un gerenteirmdtrador que sera encargado de las
ventas, de nuevas alianzas, costos y administragbnegocio, un bodeguero que ayudara a
gestionar y ordenar los materiales que seran adidig en el alquiler de los picnics y un
transportista que se encargara del montaje y deajeaite los picnics para brindar un buen

estado los materiales y que estén excelentes conelsc
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Se pretendera formar equipo con caracteristicamerin de acuerdo con lo que la empresa

busca brindar.
Dentro los factores que influirdn en destacar son:
* Buen desempefio de interacciones con los clientesumamejor equipo de trabajo.
» Proactividad y orientado a soluciones y desarraiiarativas que mejoren la calidad,
manejo y eficiencia de la empresa

» Excelente ayuda y velocidad en el servicio.

Recursos fisicos

Como recursos fisicos estaran los materiales dpitoscs de la empresa. Es de caracter
obligatorio que el espacio cumpla con las caratteais que permitan entregar nuestra
propuesta de valor de manera eficiente, esto egatlbn, espacio para almacenar las
decoraciones, demostrado asi que el servicio llbgeta el cliente tal cual fue ofrecido.

Recurso Tecnoldgico
Plataforma web: Sera la cara visible de los productos que se @féepara aquellos que

guieran conocer mas sobre el servicio.

Dominio web El dominio en internet es el nombre exclusivo icamue se le da a un sitio

web para que cualquiera internauta pueda visieaidentificarlo.
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Intelectuales

Logo de A'M livre luxury picnics

Grafico numero 9: Logo de la empresa

Fuente: Canva
Elaborado por:Angie Mora

Nombre y significado: Se determino el nombre de la empresa por la fud@dmi nombre A
de Angie y M de Mora; livre porque es una palahra mpe representa en la vida traducido de
portugués a espafitibre” creando asi una variacion de idiomas ya que ¥qs de lujos
son mejor conocidos como luxury picnics. Dando deido como nombre A'M Livre -

Luxury picnic-

Slogan: El slogan sera la frase que representara a la sajpren la intension de captar la

atencion de los clientes.
“Creamos felicidad, creamos picnics de lujo”

Dominio Web
Este nos ayudara a identificar el nombre de lan@agieb de internet, el cual se lo hara con
GoDaddy (es una herramienta en linea de edicidubjigacién que ayuda a crear un sitio

web, independientemente del nivel de habilidadastés que tenga)
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Humano
Todo personal contratado recibird capacitacion panstatar buena relacion con los clientes

y con el emprendimiento.

Socios clave

Son alianzas estratégicas que deben generar pasgguir las metas propuestas. Estas
alianzas estratégicas deben orientarse a gestigaiantizar o intercambiar conocimiento o

recursos, se pueden desarrollar con proveedoesjag, universidades, clientes, entre otros.

Para esto se tomo lo siguiente:

Proveedores:Estas asociaciones son aquellas empresas quecamaat®tras con bienes o

servicios necesarios para el correcto funcionamidat negocio.
* Importadora castro: Suministrarasariedades de cuberteria y cristaleria
e Coral Hipermercados: Distribuira variedad en manteleria
e Supercentro Ferretero Kiwi: Proveera las mesas especiales de picnics
* Floristeria Silva: se obtendr4 ramos de flores o rosas
» CAJUF: Facilitara espacios verdes para la instalaciopideic de manera temporal

* Quinta San Felipe: Facilitara espacios verdes para la instalacion pighic de

manera temporal
» Pasteleria D’Chocolate:Ofrecera sus productos de pasteleria o bocaditos

» Rancho San Fernandofacilitara sus areas verdes para la instalacidosdgicnics
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Actividades Clave

Gestion de los clientesia gestion de clientes es la piedra angular sabreull se debe
sostener el desarrollo y crecimiento de toda laresgp También, monitorear, clasificar y
medir el comportamiento de los consumidores y, @msecuencia, profundizar el
conocimiento de estos al punto que se les puedaeteen forma segmentada e incluso

personalizada.

Feedbacks:En las actividades realizadas se llevara a calmbuasnes de problemas y sobre
todo mejoras, se propone formularios a los clieqtesden a conocer si trabajo es de calidad

o implementar cambios en los préximos eventos.

Facturaciones: Es clave para una buena gestion y de esa mangatigar los recursos

necesarios para el funcionamiento, ademas ayudmeener las cuentas claras.

Actualizacién de redes sociales y pagina web de ¢éanpresa: Mantener la informacién
actualizada de las actividades y servicios paralgsiecliente e interesados tengan datos

confiables en tiempo real.

Cuidar la calidad: La calidad de cada uno de los servicios debertadey como se ha

ofrecido, por lo que en cada picnic se debe cumplir

Mantenimiento y limpieza: EI mantenimiento de los adornos, mesas entre otrés
limpieza de cojines, alfombras, manteles se mardegdnstantemente para que no se
deprecie en menos tiempo y su buena presentaci@lieate. Se propone tener aseo y

limpieza de todos los materiales.
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Metodologia

Para la elaboracion del proyecto se aborda el cgnoon qué se desarrollo la presente
investigacion, describe el tipo de investigacidéBtados, técnicas y herramientas a utilizar,
aqui se identifican a los actores y la dinamica tcibajo, a los cuales se les aplicara el
respectivo instrumento para recolectar la inforidagertinente.
El tipo de investigacion tiene un enfoquexto el cual consiste en comprender la recoleccion
de datos en dos fases:

* Enla primera fase, el investigador recoge datasititativos y los analiza;

* En la segunda fase, se usan los resultados civalapara planificar la fase

cualitativa.

También se utiliz6 el método inductivo y deductikando a conocer una conclusion general a
una conclusion especifica del proyecto. Esta ingasion se inicia de lo particular de una
idea de negocio y se lo asocia con la metodologi@ac con los 9 segmentos que tiene la
metodologia. En el estudio del mercado da a coraceferta y la demanda y sobre todo el
estudio financiero que con ello se dio a cabo lestigacion de entidades bancarias para
determinar la viabilidad del negocio.
Las técnicas para recopilar informacion fueron:
Las encuestas digitales con un enfoque cuantitaiingido a trabajadores del municipio de
El Carmen, los colegios Nacional El Carmen y Li@rstiano Israel y la fabrica de chifles
Yunyum a través encuesta en form previo a la veilldade la encuesta que fue dirigido a
dos docentes que sus perfiles profesionales ekt@ados a la realizacion de eventos y artes
culinarias del servicio.
La otra técnica, aplicar las entrevistas dirigiddos emprendedores relacionados a ofrecer
servicios de eventos sociales para analizar la etenpia, precios y como ofrecen su
servicio.
Es importante destacar que en esta fase se tradraj@ método descriptivo porque se centra
en responder la pregunta acerca de como es unandetda parte de la realidad objeto de
estudio, ademas en este capitulo se analizaraadokados de las encuestas realizadas.
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CAPITULO Il

Estudio Econdmico Financiero

Costo Unitario de Produccion

El costo unitario son todos los valores monetagos se generan para poder alquilar los
paquetes basicos, Premium y Golden, aqui se toosamalores de los costos fijos, costos
variables y la cantidad de productos que se pragexivender al afio

Este indice nos da a conocer el valor necesaria [gadistribucion de cada unidad de

producto, considerando el total de egresos opesatixadministrativos.

Tabla numero 6: Costo Unitario de Produccion

COSTO UNITARIO

Marketing $ 960,00

Servicios Basicos $15,94

Mantenimiento $ 255,41

Materiales de limpieza $ 31,00

Gastos Generales $9.612,14

COSTOS FIJOS Materiales de Oficina $ 16,36
Materiales de Computacion $ 43,20

Servicios prestados $ 2.400,00

Seguros $ 3.600,00

Sueldos y Salarios $ 14.575,15

TOTAL $ 31.509,20

Materia Prima (Mercaderia) $ 74.484,48

COSTOS VARIABLES  Mano de Obra Directa $6.731,15
TOTAL $81.215,63

COSTO TOTAL DE PRODUCCION $112.724,83
N° DE PRODUCTOS VENDIDOS AL ANO 1.740
COSTO TOTAL UNITARIO $ 64,78

Fuente: Estado Financiero
Elaborado por:Angie Mora

Antes de tocar el siguiente item, debemos indicgg dentro del presente proyecto de
emprendimiento se ha determinado alquilar 1740 gtagude picnics de lujo para el primer
afno, al decir esto, se logra observar que el &iqde estos 1740 paquetes genera un costo
total de $112.724,83 en el cual se considera primero los costos fijtsego los costos

variables. El costo unitario promedio es de $ 64[7/&ial se calcula mediante division de la
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cantidad de productos a vender con el costo téatonces podemos decir que cada alquiler
de paquete de picnics ya sea basico, Premium oe@Gojgnera un costo en términos
monetarios de $ 64,78.

Estructura de Costos Y Gastos

Dentro de este proyecto se considera como costgasios a todos los valores que se
desglosan de las distintas actividades ya se opgsab administrativas que se realizan
durante el proceso antes del alquiler de los paquéd picnics ya sea basico, Premium o
Golden, estos valores tienen suma importancia aemdr la proyeccion de egresos del

presente estudio financiero.
Costos.

Dentro de las operaciones que realiza la emprelShali‘e se toma como costos a todos los
valores relacionados con la mercaderia o insumlizadbs dentro de todos los paquetes de
picnics de lujo, estos costos tienen una reutilirade cinco veces ya que cada paquete se
puede alquilar cinco veces segun la entrevistazesll a la Sra. Maribel Anchundia.
Ademas, también se toma en consideracion a logsastlirectos que son valores que se
desprenden de las actividades operacionales.

Tabla numero 7: Materia Prima (Mercaderia para los paquetes)

Materia prima (Mercaderia para los paquetes)

Detalle Cantida Costo Unidad Costo Costo Anual
dparab de Mensual
paquetes Medida

Paquete Basico:

Couples love 4 $ 189,48 Unidad $ 757,92 $ 9,085
Birthday’s Friends 6 $ 183,98 Unidad $ 1.10388 $ 13246,
Wild feeling 2 $ 189,98 Unidad $ 379,96 $ 4,589
Sweet Candy 4 $ 180,38 Unidad $ 721,52 $ 8,888
My one and only 2 $ 233,98 Unidad $ 467,96 $ 5625
Paquete Premium:

Children’s day 3 $ 300,48 Unidad $ 300,48 $ 3,865
Our anniversary 1 $ 227,48 Unidad $ 454,96 $ 5,889
Fathers and Mother’s Day 2 $ 215,48 Unidad $ 430,96 $ 54871
Paquete Gold:

Picnic Celebration 3 $ 279,48 Unidad $ 838,44 $ 10.p81,
Luxury wedding 2 $ 375,48 Unidad $ 750,96 $ 921
Total 29 $ 6.207,04 $ 74.484,48

Fuente: Estado Financiero
Elaborado por:Angie Mora
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Tabla numero 8: Costos de Mantenimiento

COSTOS DE MANTENIMIENTO

Detalle Valor % Costo Costo Anual
Mensual
Mantenimiento de Edificio $ 500,0C 5% $ 2,08 $ 25,00
Mantenimiento Vehiculo $ 5.000,0C 3% $ 1250 $ 150,00
TOTAL $ 14,58 $ 175,00

Fuente: Estado Financiero
Elaborado por:Angie Mora

Tabla numero 9: Materiales de Limpieza

MATERIALES DE LIMPIEZA

Detalle Cantidad C_ost_o Total
Unitario
Escobas 1 $ 225 $ 2,25
Trapeador 1 $ 225 $ 2,25
Recogedor de basura 1 $ 250 $ 2,50
Desinfectante 3 $ 400 $ 12,00
Detergente 3 $ 300 $ 9,00
Cloro 3 $ 1,00 $ 3,00
TOTAL $ 31,00
Fuente: Estado Financiero
Elaborado por:Angie Mora
Gastos.

Dentro de los gastos, se toman en consideraciéadastlos valores que se generan
unicamente en el area administrativa de la emplesapales se detallan a continuacion.

Tabla numero 10:Sueldos y salarios del primer afio
SUELDOS EMPLEADOS PRIMER ANO

Remuneracién $ Beneficios $
CARGO PERSONAL Total anual
Mensual T. Anual 13er S. 1l4to S. Vacac. A. Patronal
Gerente general $ 500,00 $ 6.000,00 ®0,00 $ 42500 $ 250,00 $669,00 $ 7.844,00
Obrero $ 42500 $ 5.100,00 $ ,@@5% 42500 $ 21250 $ 568,65 6.731,15
Transportista $ 42500 $ 5.100,00 82500 $ 42500 $ 21250 $ 686 $ 6.731,15
Total $1.350,00 $ 16.200,00 $1.350,00 $1.205,8 675,00 $ 1.806,30 $ 21.306,30

Fuente: Estado Financiero
Elaborado por:Angie Mora
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Tabla numero 11:Sueldos y salarios del segundo afio
SUELDOS EMPLEADOS A PARTIR DEL SEGUNDO ANO

Remuneracién $ Beneficios $

CARGO PERSONAL Total anual
Mensual T. Anual 13erS 1l4to S Vaca. F.reserva  A. Patron
Gerente general $ 50000 $ 6.00080 500,00 $ 42500 $ 25000 $ 4998 $ 669,006 8.343,80
Obrero $ 42500 $ 5.100,00 $25@0 $ 42500 $ 21250 $ 8245 568,65%  7.155,98
Transportista $ 42500 $ 5100,00 $2500 $ 42500 $ 21250 $ 4248 $ 568,65$ 7.155,98
Total $1.350,00 $ 16.200,00 $1.350,00 $1.205,6 675,00 $ 1.34946 $ 1.806,30 $.635,76

Fuente: Estado Financiero
Elaborado por:Angie Mora

Antes de continuar debemos explicar porque se mi@salos roles de pagos en las tablas
detalladas anteriormente, esto se debe a que diitmimer afio de operacidén no se realiza

pago de fondo de reservas, ya que ese benefidggatiiamente de paga en el segundo afio.

Tabla numero 12:Gastos generales administrativos

GASTOS GENERALES ADMINISTRATIVOS

Costo Costo Total Costo Total
Detalle Consumo

Unitario  Mensual Anual
Energia Eléctrica (Kilovoltio) 69,13 $ 0,79 $ 54,41  $652,94
Agua (metros cubicos) 10 $ 0,66 $ 6,60 $ 79,20
Telefonia 2 $ 48,00 $96,00 $1.152,00
Internet 1 $ 44,00 $ 44,00 $ 528,00
Arriendo 1 $ 600,00 $ 600,00 $7.200,00
TOTAL $801,01 $9.612,14
Fuente: Estado Financiero
Elaborado por:Angie Mora
Tabla numero 13:Materiales de Oficina
MATERIALES DE OFICINA
Detalle Cantidad C_ostp Total
Unitario

Grapadoras 1 $ 3,50 $ 3,50

Perforadoras 1 $ 5,00 $ 5,00

Cajas de clips 1 $1,12 $1,12

Cajas de grapas 1 $0,85 $0,85

Notas adhesivas (paquetes) 1 $2,80 $2,80

Folders 1 $ 1,60 $ 1,60

Imprevistos 10% $1,49 $1,49

TOTAL $ 16,36

Fuente: Estado Financiero
Elaborado por:Angie Mora
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Tabla numero 14: Materiales de Computacion

MATERIALES DE COMPUTACION

Detalle Cantidad CO.StO. Total
Unitario

Resmas de papel A4 4 $ 280 $ 11,20

Téner para imprimir (kit) 2 $ 16,00 $ 32,00

TOTAL $ 43,20

Fuente: Estado Financiero
Elaborado por:Angie Mora

Tabla numero 15:Gastos de mantenimiento

GASTOS DE MANTENIMIENTO

Costo

Detalle Valor %
Mensual

Costo Anual

Mantenimiento de Equipos de Oficina  $ 405,00 5% $ 1,69 $ 20,25

Mantenimiento de Equipos ¢ $1.037.83 5% 432 $ 51.89
Computacion R ’ ’

$
Mantenimiento de Muebles y Enseres $ 165,30 5% $ 0,69 $ 8,27
TOTAL $ 6,70 $ 80,41

Fuente: Estado Financiero
Elaborado por:Angie Mora

Tabla numero 16:Servicios prestados
SERVICIOS PRESTADOS

Costo

Detalle Cantidad Total
Mensual
Servicio de limpieza 12 $200,00 $ 2.400,00
TOTAL $ 2.400,00
Fuente: Estado Financiero
Elaborado por:Angie Mora
Tabla numero 17:Seguros
SEGUROS
Detalle Cantidad Costo Total
Mensual
Seguro contra riesgos Yy siniestros 12 $300,00 $ 3.600,00
TOTAL $ 3.600,00

Fuente: Estado Financiero
Elaborado por:Angie Mora



Tabla numero 18:Gastos de marketing
GASTOS DE MARKETING

Detalle Costo Cantidad Costo Total
Mensual

Publicidad y promocién de ventas $ 80,00 12 $ 960,00

TOTAL $ 960,00

Fuente: Estado Financiero
Elaborado por:Angie Mora

Proyeccion de Ventas

Dentro del presente proyecto se considera la pcoyecle ventas a los valores que ingresan
cuando se alquila un paguete de picnic de lujaneispensable esta operacién ya que esta
permite proyectar el volumen de ingresos que padcanzar la Empresa A'M livre mediante
su actividad operacional.

Para poder determinar aquellos ingresos, se néaasito primera medida realizar el calculo
del mercado meta, la cual trata en determinar teidsed de personas a las que se quiere

llegar por mes para satisfacerlos con la ofertia @enpresa.

Tabla numero 19: Mercado Meta

MERCADO META

Mercado Porcentaje Personas
Mercado Total 100,00% 09.828
Poblacion Econdmicamente Activa 59,70%  59.597
Personas que consumen el servicio 70,00% 41.718
Personas Interesadas 24,00% 10.012
Personas que estan de acuerdo con el precio 44,00% 4.405
Capacidad de atencion 2,00% 88

Fuente: Estado Financiero
Elaborado por:Angie Mora

El mercado meta de este proyecto se determino smaéa poblacion total de la ciudad del
Carmen que es de 99.828 personas, después se tméfedencia al PEA (Poblacién
Economicamente Activa) el cual es de 59.597 eiuldad antes mencionada, a partir de este
valor se aplico las variables de consumo, precioterés las cuales se consiguieron en la
investigacion de mercado que se realizo, ademdsfs® la capacidad de atencidén que tiene

la empresa el cual es de 2% del mercado o 88 @eson
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Luego de esto se calculo la proyeccion de demareatssunal del Carmen, basado en los datos
recopilados de la investigacion de mercado, domddetermind cual es la demanda y la
frecuencia de consumo de los paquetes de picnicohd@&emium y Golden.

En base a estos datos y del mercado meta defis@optuvo la proyeccion de consumo
mensual del proyecto:

Tabla numero 20:Proyeccién de Consumo mensual
PROYECCION CONSUMO MENSUAL DEL CARMEN

145
M. META 88 F. 22 42 2 1 05 033 025 017 0,083 Total
Producto % Uso Diario Semanal Quincenal Mensual Bimen Trim Cuatrim SemesAnual
BASICO 50% 1 0% 25% 25% 50% 0% 0% 0% 0% 0% 90
PREMIUN 24% 1 0% 10% 10% 80% 0% 0% 0% 0% 0% 30
GOLD 26% 1 0% 0% 10% 90% 0% 0% 0% 0% 0% 25

Fuente: Estado Financiero
Elaborado por:Angie Mora

Partiendo con los datos de la tabla antes detalmtiemos definir que el presente proyecto
podria alcanzar una demanda mensual de 145 pagigepésnic de lujo.
Una vez definida la demanda mensual, se proyestinggesos mensuales y anuales por cada

paquete de picnic de lujo. La cual detallaremosrdiguacion:

Tabla numero 21:Proyeccion de ingreso del paquete Basico
Paguete Basico

Nombres Cantidad Precio Ingreso Mensual

Couples love 20 $ 60,00 $ 1.200,00
Birthday’s friends 30 $ 60,00 $ 1.800,00
Wild feeling 10 $ 60,00 $ 600,00
Sweet Candy 20 $ 60,00 $ 1.200,00
My one and only 10 $ 60,00 $ 600,00
Total 90 $ 5.400,00

Fuente: Estado Financiero
Elaborado por:Angie Mora
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Tabla numero 22:Proyeccion de ingreso del paguete Premium

Paquete Premium

Nombres Cantidad Precio Ingreso Mensual
Children’s day 15 $ 80,00 $ 1.200,00
Our anniversary 5 $ 80,00 $ 400,00
Fathers and Mother

Day 10 $ 80,00 $ 800,00
Total 30 $ 2.400,00

Fuente: Estado Financiero
Elaborado por:Angie Mora

Tabla numero 23:Proyeccion de ingreso del paquete Golden
Paguete Golden

Nombres Cantidad Precio Ingreso Mensual

Picnic Celebration 15 $ 100,00 $ 1.500,00
Luxury wedding 10 $ 100,00 $ 1.000,00
Total 25 $ 2.500,00

Fuente: Estado Financiero
Elaborado por:Angie Mora

Una vez detallado los ingresos mensuales por paglgepicnic, indicaremos la proyeccion

de venta anual.
Tabla numero 24:Proyeccion de ingreso del paquete Golden
PROYECCION DE INGRESOS ANUALES

Detalle Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Paquete Basico $64.800,00  $72.310,45  $80.199,06 $88.511,30 $97.238,33
E?gr%ﬁ}?n $28.800,00 $31.518,00  $34.372,40 $37.372,01 $40.516,37
2?)?5’:;‘9 $30.000,00 $32.44500  $35.009,06 $37.700,04 $40.518,24
Total, de

ingresos $123.600,00 $136.273,45 $149.580,52 $163.583,34 $ 178.272,95

Fuente: Estado Financiero
Elaborado por:Angie Mora

Es necesario explicar que, en base a la proyec@dngresos mensuales, se establecié un

crecimiento de volumen de venta anual por cada gtaqde picnic de lujo, el cual lo

abordaremos en la siguiente tabla:
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Tabla numero 25:Incremento anual por paquete de picnic de lujo

Incremento de Volumen y Precio Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Incremento Volumen Paquete Ba: 3% 3% 3% 3%
Incremento Volumen Paquete Prer 3% 3% 3% 3%
Incremento Volumen Paquete Gol % 3% 3% %
Incremento Precios Paquete Bas 8% 8% 7% %
Incremento Precios Paquete Prerr 6% 6% 6% 5%
Incremento Precios Golds 5% 5% 5% 4%

Fuente: Estado Financiero
Elaborado por:Angie Mora

A partir de esto podemos determinar que para ellafims ingresos por alquiler de los
paquetes de picnic de lujo alcanzaran los $ 1230600

Plan de Inversién

Dentro del plan de inversion se manifiesta a detalbmo se utilizardn los recursos
financieros de la empresa, expresando la estrudaufimanciamiento siendo la estrategia que
se encargue de declarar de donde se origina lde$grara la puesta en funcionamiento de la
empresa.

Este proyecto alcanza una inversion total de $5I887 la cual se desglosa en un 52%
capital de trabajo, en un 39% activo fijo y en 4 &n activo diferido. Siendo asi la manera
Optima para financiar la actividad operacionalpelyecto.

Tabla numero 26:Plan de Inversion
PLAN DE INVERSION

INVERSION VALOR PARTICIPACION
CAFITAL D.E TRABAJO 5204
Activo Corriente $ 9.393,74
ACTIVO FIJO
Equipos de Oficina $ 405,00
Equipos de Computacion $ 1.037,83 39%
Muebles y Enseres $ 165,30
Edificio $ 500,00
Vehiculo $ 5.000,00
ACTIVO DIFERIDO 9%
Inversion diferida $ 1.556,00

TOTAL $ 18.057,87 100%

Fuente: Estado Financiero
Elaborado por:Angie Mora
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Tabla numero 27:Estructura de la inversion
ESTRUCTURA DE LA INVERSION

APLICACION VALOR PORCENTAJE
Inversion Fija $ 7.108,13 39%
Inversion Diferida $ 1.556,00 9%
Capital de operacion $ 9.393,74 52%
TOTAL $ 18.057,87 100%

Fuente: Estado Financiero
Elaborado por:Angie Mora

Grafico numero 10: Estructura de la inversion

Estructura de la inversion

Inversion Fija
39%

M Inversion Fija Inversion Diferida Capital de operacién

Fuente: Estado Financiero
Elaborado por:Angie Mora

Lineas de Financiamiento

Dentro de la inversion, las lineas de financiataiesignifican un componente de suma

importancia, ya que es un elemento esencial padefdificacion de los origenes del dinero

gue se invertira, por esto es de suma importare@a de un proyecto de emprendimiento,
generalmente existe conocimiento de dos fuentésead de financiamiento, la primera viene
de los accionistas y se la denomina fuentes irgeyria segunda fuente es por parte de los
bancos mediante sus créditos, y es denominado fi@mntes externas.

Debido a esto como estrategia de financiamientplasgtea que el 35% de la inversion sea
cubierta mediante aportacion de los socios y @ 6§% por crédito bancario. Lo cual lo

podemos divisar en la siguiente tabla:
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Tabla numero 28:Origen de Fondos
ORIGEN DE FONDOS

DETALLE MONTO PORCENTAJE

Capital Propio $ 6.364,13 35%
Crédito Bancario $ 11.693,74 65%
TOTAL $ 18.057,87 100%

Fuente: Estado Financiero
Elaborado por:Angie Mora

Tabla numero 29:Estructura Accionaria
ESTRUCTURA ACCIONARIA

DETALLE MONTO %
Accionista 1 $ 6.364,13 100%
TOTAL $ 6.364,13 100%

Fuente: Estado Financiero
Elaborado por:Angie Mora

A continuacion, en la siguiente tabla, se explicaletalle el plan de inversion y el origen de

fondos del presente proyecto, indicando los valaresespondientes a cada elemento

requerido de bienes y valores necesarios paragre ta empresa.
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Tabla numero 30:Plan de inversion y origen de fondos
PLAN DE INVERSION Y ORIGEN DE FONDOS
INVERSION FIJA APORTE CREDITO TOTAL

Equipos de Oficina $ 405,0C $ - $ 405,00
Equipos de Computacién $ 1.037,8: % - $ 1.037,83
Muebles y Enseres $ 165,3C $ - $ 165,30
Edificio $ 500,0C $ - $ 500,00
Vehiculo $ - $ 5.000,0C $ 5.000,00
Inversion diferida $ 1.556,0C $ - $ 1.556,00
TOTAL $ 3.664,13 $ 5.000,00 $ 8.664,13
CAPITAL DE TRABAJO APORTE CREDITO TOTAL
Materia prima (Mercaderia) $ 2.700,0C $ 3.507,04 $ 6.207,04
Mano de obra $ - 3 560,93 $ 560,93
Mantenimiento $ - 9 1458 $ 14,58
Materiales de limpieza $ - 3 258 $ 2,58
Servicios basicos $ - 3 1,33 $ 1,33
Sueldos y salarios $ - 3 1.214,6C $ 1.214,60
Gastos administrativos y generales  $ - 3 1.312,6¢ $ 1.312,68
Gastos de venta $ - 3 80,00 $ 80,00
TOTAL $ 2.700,00 $ 6.693,74 $ 9.393,74

Fuente: Estado Financiero
Elaborado por:Angie Mora

Como se puede divisar, el presente proyecto sadiaaa través de la banca mediante un
préstamo bancario que alcanza el valor de $11.838,€ual se obtendré a través del banco
del pacifico, esta entidad bancaria opera con asede interés de 10,20% en un periodo de 5
afos plazo. A partir de esto a continuacién selldeta tabla de amortizacion que

corresponde a este monto.

12



Tabla numero 31:Tabla de amortizacion del crédito

TABLA DE AMORTIZACION DEL CREDITO

Monto: $11.693,74
Interés (ie): 10,20% PAGO $3.100,5¢
Periodos: 5

Forma de pago: en amortizaciones anuales iguales

PAGO PAGO

PERIODO g DD ToTA” FNaL
INTERES CAPITAL

0

1 11.693,74 1.192,76 1.907,79 3.100,55 9.785,94
2 9.785,94 998,17 2.102,39 3.100,55 7.683,55
3 7.683,55 783,72  2.316,83 3.100,55 5.366,72
4 5.366,72 547,41  2.553,15 3.100,55 2.813,57
5 2.813,57 286,98 2.813,57 3.100,55 -

Fuente: Estado Financiero
Elaborado por:Angie Mora

Flujo de Caja Proyectado (5 Afios)

El flujo de caja o flujo de efectivo es un docuneefihanciero de suma importancia para

cualquier proyecto de emprendimiento ya que esteifgeal inversor valorar la liquidez y

capacidad que tiene la empresa para pagar susacbhgs en largo, mediano y corto plazo,

ya que en este se especifican los flujos de ingrgsmgresos de efectivo que se han realizado

en la empresa durante un determinado tiempo.
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Tabla numero 32:Flujo de caja proyectado

FLUJO DE CAJA PROYECTADO
PERIODOS (en afios)

0 1 2 3 4 5
Ingresos Operativos
Ventas netas $ 123.600,00 $ 136.273,45% 149.58052$% 163.583,34% 178.272,95
Total Ingresos Operativos $ 123.600,00$ 136.273,45$% 149.580,52 $ 163.583,34 $ 178.272,95

Egresos Operativos

Costos de fabricacion (-Dep) $ 74.48448 75.601,75$% 76.73577$% 77.88681%  79.055,11
Gastos de venta $ 960,00 $ 974,40% 989,02 $ 1.003,85% 1.018,91
Gastos Adm y Gener (-A D) $ 37.2493% 39.177,79$ 39.76545$ 40.361,94$  40.967,36
Total egresos operativos $ 112.693,8% 115.753,93$ 117.490,24$ 119.252,60 $ 121.041,39
Superavit o (D) Operat./Afio $ 10.906,17$ 20.519,52% 32.090,28% 44.330,74$ 57.231,56
Superavit o (D) Opert./Acum $ 10.906,17$ 31.425,69% 63.515,97$ 107.846,71$ 165.078,27
Ingresos no Operativos

Crédito $ 11.693,74% - $ - % - % - %

Aporte propio $  6.364,13% -8 - % - $ - 8%

Tptal Ingreso no operat. $ 18.057,87% - 3 - 8 - 8 - $ -
Egreso no Operat

Inv. Fija $ 7.10813 % -8 - % - $ - 3%

Inv. Diferida $ 1.556,00 $ - 0% - $ - % - % -
Amortizacion principal $ 1.907,79% 2.102,39% 2.316,83% 2.553,15% 2.813,57
Gastos financieros $ 1.192,78% 998,17 $ 783,72% 54741% 286,98
Pago Imp Renta y Part. Empl $ -$ 3.007,48% 6.562,86$  10.83500%  15.441.43

8.664,13% 3.100,55$% 6.108,04$% 9.663,42$% 13.93555$ 18.541,99
9.393,74% -3.100,55% -6.108,04% -9.663,42% -13.935,55% -18.541,99
9.393,74% 6.293,18 $ 185,14 $ -9.478,27% -23.413,83% -41.955,82
9.393,74'$ 7.805,62$ 14.411,48$ 22.426,86% 30.39519% 38.689,57
9.393,74$ 17.199,36$ 31.610,83$ 54.037,70% 84.432,88% 123.122,45

Fuente: Estado Financiero
Elaborado por:Angie Mora

Total egreso no opert.
Superavit o (D) no Opert/Afio
Superavit o (D) no Opert/Acum
Superavit o (D) Total/Afio
Superavit o (D) Total/Acum

© B O B

Se puede definir en base a la anterior tabla, bpeesente proyecto alcanzara liquidez dentro
del tiempo que se ha establecido, ya que dicha tablestra superavit en cada uno de los

periodos en los cuales se ha proyectado el flujage

Estado de Resultados Proyectados (5 Afos)

El estado de resultados es un documento de sunmatanpia porque este permite identificar
cual es la evolucién que tiene la empresa en té@smie ganancia a lo largo del tiempo, ya
gue esta examina las ganancias netas que ha abtaredpresa, partiendo de esto se puede
decir que esta nos permite divisar si se ha daduperavit (ganancias) o un déficit (perdida)

en cada periodo en el que se ha proyectado elqpessgercicio contable.
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Tabla numero 33:Estado de resultado proyectado

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO

DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS $ 123.600,00 $ 136.273,45 $ 149.580,52 $ 163.583,34 $ 178.272,95
Ingresos por ventas $ 123.600,00 136.273,/45$% 149.580,52$ 163.583,34$ 178.272,95
Costo de Produccion $ 74.484,48 75.601,75 $ 76.735,77 $ 77.886,81 $ 79.055,11
Margen Bruto $ 49.11552% 60.671,70% 72.844,75% 85.696,53$% 99.217,83
Gastos Operativos
Sueldos y Salarios $ 21.306,38 22.995,60 % 23.340,53 % 23.690,64 $ 24.046,00
Depreciacion $ 1.105,71$% 1.105,71% 1.105,71% 875,08 $ 875,08
Amortizacion $ 311,20 $ 311,20% 311,20% 311,20% 311,20
Materiales de Oficina $ 16,36% 16,60 $ 16,85% 17,10% 17,36
Materiales de Computacion $ 43,28 43,85% 4451% 4517$% 45,85
Gastos Basicos $ 9.628,08 9.77250% 9.919,09% 10.067,88% 10.218,89
Gastos de Mantenimiento $ 255,4% 259,24 $ 263,13% 267,07$ 271,08
Servicios prestados $ 2.400,08 2.436,00$ 2.47254% 2.509,63 % 2.547,27
Gastos de Marketing y Ventas $ 960,00 974,40% 989,02 % 1.003,85% 1.018,91
Seguros $ 3.600,00% 3.654,003 3.708,81% 3.764,44 3 3.820,91
Total Gastos operativos $ 39.626,25$ 41.569,09% 42.171,38$ 42.552,06% 43.172,55
Utilidad Operacional $ 9.489,27% 19.102,61% 30.673,37$ 43.144,46$% 56.045,28
Gastos Financieros
Intereses sobre prestamo $ 1.192,%6 998,17 $ 783,72 % 547,41 % 286,98
Utilidad antes de Participe e Impto. $ 8.296,51 $ 18.104,44$% 29.889,65$% 42.597,06% 55.758,30
15% Participacion de Empleados $ 1.244,48 2.71567% 4.48345% 6.389,56 $ 8.363,74
Utilidad antes del Impuesto $ 7.052,03$ 15.388,78% 25.406,20% 36.207,50$% 47.394,55
25% Impuesto a la renta $ 1.763,08 3.84719% 6.351,55% 9.051,87% 11.848,64
UTILIDAD NETA $ 5.289,02 $ 11.541,58% 19.054,65% 27.155,62% 35.545,91

Fuente: Estado Financiero
Elaborado por:Angie Mora

El estado de resultados muestra que el preseni@giooque se basa en el alquiler de
paquetes de picnic de lujos con servicio de enteedamicilio genera rentabilidad en cada
uno de los afios que se ha considerado dentro dealaacion financiera. Es necesario
explicar que, para la estimacion de costos y gasfuartir del segundo afio, se considera un
incremento del 1,5%, por la inflacion que se daekentorno donde el presente proyecto

desarrolla sus actividades
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Estado de Situacion Financiera Proyectado (5 Afios)

Tabla numero 34:Estado de situacién financiera proyectado
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA PROYECTADO
PERIODOS (en afios)
0 1 2 3 4 5

ACTIVOS CORRIENTES

Caja $ 9.393,74% 17.199,36$% 31.610,83$% 54.037,70 % 84.432,88% 123.122,45
Cuentas por cobrar $ - % -8 -8 - 8 - 3 -
TOTAL ACT. CTE. $ 939374 $ 17.199,36% 31.610,83$% 54.037,70 % 84.432,88% 123.122,45
ACTIVOS FIJOS

Inversion fija $ 7.108,13 % 7.108,13 $ 7.108,13 $ 7.108,13 $ 7.108,13 % 7.108,13
Depreciacion acumulada (-) $ -1.105,74 -2.21141% -3.31712$% -4.19219% -5.067,27
TOTAL ACT. FIJO NETO $ 7.108,13 % 6.002,42% 4.896,72% 3.79101 % 2.91594 % 2.040,86
ACTIVOS DIFERIDOS

Gastos preoperativos $ 1.556,09 1.556,00$ 1.556,00% 1.556,00 $ 1.556,00$ 1.556,00
Amortizaciéon acumuladas (-) $ - % -311,20% -622,40 $ -933,60 $ -1.244,80% -1.556,00
TOTAL ACT. DIF. NETO $ 1.556,00 $ 1.244,80 $ 933,60 $ 622,40 $ 311,20% -
TOTAL ACTIVOS $18.057,87 $ 24.446,58 $ 37.441,15% 58.451,11$ 87.660,02% 125.163,31

PASIVO CORRIENTE

Part. Empl. Por pagar $ - $ 1.24448% 271567 % 4.483,45 $ 6.389,56 $ 8.363,74
Impuestos por pagar a la renta  $ -$ 1763,01$ 3.847,19% 6.351,55% 9.051,87$%  11.848,64
TOTAL PAS. CTE. $ $ 3.00748% 6.562,86$ 10.83500% 15.441,43% 20.212,38
PASIVO LARGO PLAZO

Crédito bancario $ 1169374 9.78594%  7.68355% 5.366,72 $ 2.81357$% -

TOTAL PAS. LARGO PLAZO $ 11.693,74$ 9.78594% 7.68355% 5.366,72 $ 2.81357% -

TOTAL PASIVOS $ 11.693,74$ 12.793,43% 14.24641 % 16.201,72 $ 18.255,00 $ 20.212,38
PATRIMONIO

Capital $ 6.364,13 $ 6.364,13 $ 6.364,13 $ 6.364,13 $ 6.364,13 % 6.364,13
Utilida ejercicio anterior $ - % - $ 5.28902% 16.830,61% 35.88526% 63.040,88
Utiidad presente ejercicio $ - $ 5289025 1154158% 19.05465$% 27.15562%  35.54591
TOTAL PATRIMONIO $ 6.364,13 $ 11.653,15$% 23.194,74 % 42.249,39 $ 69.405,01$ 104.950,93
TOTAL PAS. Y PATR. $18.057,87 $ 24.446,58 $ 37.441,15% 58.451,11$ 87.660,02% 125.163,31

Fuente: Estado Financiero
Elaborado por:Angie Mora

Evaluacion Financiera

La evaluacién financiera es la clave de todo primyeg@ que en esta se establece si este es
factible o no, esto debido a que le da al inverstarla capacidad de conocer el retorno de su
dinero a través del tiempo. En esta parte se cersida las evaluaciones que analizan los
retornos, la liquidez y la relacion costo-beneficio

Para iniciar con la evaluacion financiera de esteyygrto es necesario partir del flujo de
fondos, el cual se consigue por medio del estudbm@&mico financiero, y da a conocer los
principales indicadores de retorno y liquidez, daales son los indicadores decisivos para

saber si es conveniente invertir o no.
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Tabla numero 35:Estado de situacion financiera proyectado
FLUJO DE FONDOS NETOS

Rubros 0 1 2 3 4 5

Utilidad Neta $ 5.289,02 $11.541,58 $19.054,6%27.155,62 $35.545,91
(+)Depreciacion $ 1.10571 $ 1.105,71 B®10571 $ 875,08 $ 875,08
(+)Amort. de activos diferidos $ 311,20 $311,20 $ 311,20 $ 311,20 $311,20
(-)Costo de inversion fia $ 8.664,13 - - - - -
(-)Capital de trabajo $ 9.393,74 - - - - -
()Pago del capial (amortizacion) $ 190779 $ 210239 $ 231683 55315 $ 281357
Prestamo
Flujo de fondos Netos -$ 18.057,87 $ 4.798,1410.856,10 $18.154,73 $25.788,75 $33.607,42
VAN $ 47.311,07
Tasa de descuento 10,04%
TIR 62,20%
ROI (retorno de la inversion) 2,62

Fuente: Estado Financiero

Elaborado por:Angie Mora
VAN

El Valor Actual Neto es un indicador financiero quas da la capacidad de traer al presente
la liquidez que ha sido generada por la empresagddndo asi una perspectiva sobre la
inversién en términos de retorno econdmico Parac&igulo se emplea el siguiente

procedimiento:

FF1 N FF2 N FF3
(1 4+ Tasa de descuento) = (1 + Tasa de descuento)? = (1 + Tasa de descuento)3

VAN =

FF4 FF5

+ + — Inversién
(1 + Tasa de descuento)* (1 + Tasa de descuento)>®

yay - 5478914 | $1085610  $18.15473 = $2578875  $33.607,75 $18.057 87
T (141004)T ' (1+10.04)2 ' (1+10.04)3  (1+10.04)* ' (1 + 10.04)5 R

VAN = ($4.360,36 + $8.965,46 + $13.625,036 + $17.588,45 + $20.829,64) — $18.057,87
VAN = $65.368,94 — $18.057,87

VAN = $47.311,07

Como se puede divisar, el VAN del presente proyalttanza un valor de $47.311,07 en base

a esto podemos decir que este proyecto es atrastit@rminos de liquidez para la inversion.
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TIR

La Tasa Interna de Retorno o TIR es otro de logcanbres de mayor efectividad para
establecer la viabilidad el negocio, pues permiteocer en valor porcentual la medida en
gue la inversion sera rentable en un periodo deocafios. Para el presente caso se alcanza
una TIR del 62,20%. por lo que es aconsejable imven el presente proyecto de
emprendimiento.

Relacion Beneficio/Costo (Rbc)

La Relacién Beneficio/Costo es un indicador pongehtiue permite hacer una relacién entre
el monto invertido y la liquidez generada por levadades del negocio, dicho de otro modo,
es una métrica que ayuda a determinar cuanto haadgdos inversionistas por los montos

aportados.

Para su calculo se es preciso dividir el Valor AttNeto para el total de la inversion, tal

COmo se muestra a continuacion:

Valor Actual Neto

B/C =

Inversion

e - 34731107

/¢ = $18.057,87
B/C = 2.61

Habiendo realizado dicho procedimiento, en la priesevaluacion financiera se obtiene una
relacion beneficio/costo 2.61, lo que da a conapee las actividades operacionales y

estratégicas permiten alcanzar importantes retatenso del presente proyecto.
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Razones Financiera

Liquidez

La razon financiera de liquidez corresponde a wicador de gran utilidad al momento de
evaluar la capacidad del negocio para hacer fiestes deudas u obligaciones financieras en
el corto plazo. Para su calculo se divide el activoiente para el pasivo corriente, segun se

muestra a continuacion:

Activo corriente  $9.393,74

= = 80.33%
Pasivo corriente  $11.693,74 0

Liquidez general =

Segun se ha podido calcular, el presente proyextentprendimiento alcanza una liquidez
general de 80.33% sugiriendo que se cuenta corcapacidad idonea para cumplir con las

obligaciones a corto plazo.
Endeudamiento

El ratio o indice de endeudamiento representadwros factores a tomar en cuenta en lo que
respecta a la evaluacion del negocio, esto porquavas de este es posible identificar el
nivel de apalancamiento bajo el cual se llevanks ¢as actividades operacionales. Para su
célculo se divide el pasivo a largo plazo paraatimonio neto, segin se expresa en la

siguiente ecuacion:

Pasivo largo plazo _ $11.693,74

= = 64.769
Patrimonio neto $18.057,87 %

Endeudamiento =

Segun se observa, el proyecto de emprendimientogbatquiler de paquete de picnic de lujo
con servicio de entrega a domicilio alcanza unlrdeeendeudamiento del 64,76%, indicando
con ello que se han utlizado recursos internosxtgreos de manera equilibrada en la

estrategia de inversion, por lo cual el apalancatoise ubica en un rango aceptable.
Rentabilidad

El indice de rentabilidad mayormente aplicado daewle una evaluacion financiera es el
margen neto de utilidad, esto se debe a que pehaiier una relacion entre los ingresos y la
ganancia neta dentro del modelo de negocio a ejcpermitiendo asi establecer un
porcentaje de utilidad o beneficio de este. Par@nap su valor se aplica la siguiente
ecuacion:
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Utilidad neta $5.289,02
= = 4,28%
Ventas netas  $123.600,00

Margen neto de utilidad =
Segun muestra este indicador, el alquiler de pagiepicnic de lujo con servicio de entrega

a domicilio alcanzan para el primer afio de operssain margen neto de utilidad del 4,28%,
concluyendo con ello que el presente modelo deaiegdcanza una rentabilidad aceptable.
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Conclusiones

Una vez presentada la propuesta de negocios pacarsprension y cumpliendo con los

parametros requeridos, se concluye lo siguiente:

e Se ha implementado los fundamentos teéricos y dsgahvolucrados al
emprendimiento de picnics de lujo en el canton &fn@n, mediante una revision
estructurada del marco legal del GAD y Cuerpo denlBeros, para un respaldo y

legal manejo de este establecimiento.

» Es perceptible que el importante segmento de comsiereste emprendimiento son
los pobladores del cantén El Carmen, asimismo, ae dstablecido las diferentes
formas de marketing como: la pagina web, emailesexbciales y la mas esencial, la
recomendacion entre clientes. De esta maneraja@lexs0 crear la empresa para que
lo compradores se sientan seguros y que tengamresacia que representa a la

empresa.

» Se determino los costos mediante los serviciosltdecalidad que seran ofrecidos a
los consumidores, asimismo ofrecer servicio dedadlia través de profesionales con
alta capacidad y buena relacién con el cliente gaealos compradores prefieran los
servicios de A'M picnics de lujo, ofreciendo intetad y excelencia en los servicios.

e Se establecen los recursos humanos, materialesledntales y tecnoldgicos
necesarios para la buena gestion del emprendimiadémnas de la buena gestion de
proveedores, la actualizacion continua de las reslesales, verificacion de
profesionales, y acuerdos con alianzas que mejararciativa.

» Desde la apertura hasta el analisis financiers ydsultados a favor de la viabilidad y
rentabilidad de los indicadores decretados, segasdgurar que es conveniente la

inversion de esta propuesta, que generara bergficio
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Recomendaciones

De la misma manera se hace énfasis en las sigsigmgerencias:

» Continuar indagando los estudios teoricos de iatarges de realizar cualquier plan,
ya que ayudara a obtener informacion exacta quausEntara con antelacion ante

cualquier duda o en la ejecucion del plan.

* Conservar el constante estudio de mercado consiierbps puntos fuertes tanto
internos como externos para que la idea del empnésato logre resaltar y sea

implementada con mayor posibilidad de crecimientelenercado.

e En funciébn al plan desarrollado se insinda la imoddn en los procesos
administrativos debido a que es de vital impori@mara las empresas, pues hoy en
dia vivimos en un constante cambio y de competsrpige demandan una mejora

continua a las empresas mas grandes y con cliedggxigentes.

» Considerar iniciar el plan de negocios orientadBiaics de lujo en el canton El
Carmen, ya sea como empresa propia o con accienatabos ofreceran grande

oportunidades y beneficios.

e Al desarrollar esta propuesta de creacién de umpresa de picnics de lujo se
generaria una nueva opcion para la celebraciéwvelges sociales que beneficiaria a
personas que hoy en dia prefieren celebrar suesjgsiales en la comodidad de sus

casas 0 en espacios al aire libre.

« A su vez, este plan de negocio sera establecidel eamanton EI Carmen, estara
relacionado con la extension de la Universidad d.akfloy Alfaro con varias
profesiones que se vincularan durante su funciogr@mi y que traerd grandes
posibilidades a los estudiantes, que, con sus gorm@tos relacionados al marketing,
auditoria, etc, brindaran sus servicios potenciasu conocimientos ayudando a su

formacion laboral.

» Capacitacion del personal técnico anualmente medidas nuevas normas de
seguridad por el COVID-19

» Considerar brindar servicios extras de alimentbshidas
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Anexos

Anexo numero 1: Validaciéon de encuesta

Manta, diciembre de 2021

Sra: Lic. Sion Saltos Gabriela

Se estéa realizando una investigacion de caractatéatuco, con el objeto de Generar una
propuesta de creacién de una empresa de Picnicgjoleon servicio a domicilio y al aire

libre en el cantén El Carmen,

Para ello se ha disefiado y elaborado el instrurraréstionario anexo, el cual requiere ser
validado por expertos en Organizacion de Eventaglexion con Picnics de Lujo, objeto de

estudio de este emprendimiento.

Ud. ha sido seleccionado como Juez para realizasfgectiva validacion. Su rol consiste en
evaluar cada pregunta indicando su pertinenciatohjetivo especifico y su redaccion.

Asi mismo, puede emitir cualquier observacion goiesitlere pertinente. Al finalizar debe
sefalar si el cuestionario cubre los propoésitos, savés del mismo se puede alcanzar los

objetivos de la investigacion.

Agradecido por su colaboracion.

Atentamente,
Angie Patricia Mora Solorzano
235091521-7

Autor Académica
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Tema de investigacion:

PROPUESTA: “PROPUESTA DE CREACION DE UNA EMPRESA PECNICS DE
LUJO CON SERVICIO A DOMICILIO Y AL AIRE LIBRE, EN E CARMEN, MANABI,

2021”
Objetivos
Objetivo general

» Desarrollar una propuesta de creacion de una emgeepicnics de lujo con servicio

a domicilio y al aire libre en EI Carmen, Manabi

Objetivos especificos

Establecer los fundamentos tedricos y legales icglados al emprendimiento de

picnics de lujo

» Identificar el segmento de clientes a quienes kigida la propuesta, con qué canales
de venta pretendemos llegar a ellos y las relasigne pueden crearse.

» Establecer la propuesta de valor en funcion addafle los servicios de picnics en la
ciudad de El Carmen.

» Identificar los recursos, actividades claves ydosibles socios para picnics de lujo.

* Realizar el andlisis econdmico - financiero paraemeinar la rentabilidad del

proyecto a largo plazo y bajo estos parametroidda viabilidad de ejecutar el

mismo.
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¢, Cuadl es su género?

Femenino

Masculino

¢, Qué edad tiene?

-18 afios

18 a 25 afios

26 a 30 afos

31 a 45 afos

+45 afos

CUESTIONARIO ENCUESTA

¢,Cual es el monto aproximado de su salario mensual?

-$400

4009 - 600$

600% - 800%

800% - 1000$

+$1000

“Picnic de lujo” es considerado acampar de forma ljpsa y al aire libre.

¢Del 1 al 5, estaria dispuesto a consumir este tigde servicio en el Cantén el Carmen?

Responda tomando en consideracion que 1 es la npembunacion y 5 la mayor puntuacion

1

2

3

4

5

¢Alguna vez ha contratado este servicio de picnie@dujo?

Si

No
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¢Esta de acuerdo que se cree una empresa de picrdeslujo en el canton ElI Carmen,
Manabi?

Totalmente de acuerdo

De acuerdo

Ni de acuerdo ni en
desacuerdo

En desacuerdo

Totalmente en desacuerdo

¢Por qué?

¢ Los aspectos como seguridad, calidad de servicipduenos precios son relevantes al
momento contratar este tipo de servicio? Siendo S0mo mayor puntuacion y 1 como
menor puntuacién

Muy relevantes

Relevantes

Ni  muy relevantes ni pocp
relevante

Un poco relevante

No son nada relevantes

¢,Cudl cree usted que es un valor adecuado de verdh publico de picnics con las
siguientes caracteristicas:

Paquete

BASICO: $60
Adecuado para 2 o 3 personas,
con un minimo de
decoraciones,
tapete, cojines, canasta de
picnic, manteleria, y adornos

PREMIUM: $80
Adecuado para 4 o 6 personas,
contara con variedades de
decoraciones como mesa pale,
tapete, cojines, manteleria,
utensilios, y adornos.

GOLDEN: $100
Adecuado de 8 a 10 personas,
especialmente para familias|y
contard con variedad mas
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amplia de decoraciones como,
tapete, cojines, mesa pale,

manteleria, utensilios,
adornos, canasta, tepees y
luces.

¢, Qué paquete de picnic estaria dispuesto a contrata

Basico

Premium

Golden

Con la escala del 1 al 5 ¢Qué tan dispuesto estaga contratar este tipo de servicio
para eventos sociales? Siendo 1 menor puntuaciérbymayor puntuacion.

1 (2 (3 |4 |5

¢,Con que frecuencia usted contrataria el Paquete Bi&o?

Diario

Semanal

Quincenal

Mensual

Bimestral

Trimestral

Cuatrimestra

Semestral

Anual

¢,Con que frecuencia usted contrataria el Paquete &mium?

Diario

Semanal

Quincenal

Mensual

Bimestral

Trimestral

Cuatrimestra

Semestral

Anual
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¢, Con que frecuencia usted contrataria el Paquete Gen?

Diario

Semanal

Quincenal

Mensual

Bimestral

Trimestral

Cuatrimestra

Semestral

Anual

¢, Considera usted que en el canton El Carmen es bweapcion para ofrecer este tipo de
servicios?

Si

No
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Datos Personales del Experto:

Apellidos: Sién Saltos Nombre: Gabriela Janeth

Organizacion donde Trabaja: Facultad de Hoteleria y Turismo Uleam
Titulo de Pregrado: Lic. en Ciencias de la Educacién

Titulo de Postgrado:Maestriaen Ciencias de la Educacion

C.1.: 1311431710

Evaluacién General

A continuacion, se la hara una serie de preguisi le pide que responda a cada una de
éstas, marcando con una (x) en cualquiera de lcablms que Ud. Considere conveniente.

1. ¢ Considera Usted que las peguntas son congsumnidos objetivos de la investigacion?

# Pregunta NO | Observaciones

OO N0 W NP

=Y
o

[ —
[

=
N

=
w

XX | X[ X X[ X[ X[ X| X| X| X|X|X| X @

'_\
o

2. ¢ Existe pertinencia entre las preguntas coariale objeto de estudio?

# Pregunta NO | Observaciones

g~ W Nk
X| X| X| X| X2
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6 X
7 X
8 X
9 X
10 X
11 X
12 X
13 X
14 X

3. ¢ Es adecuada la redaccion de las preguntas?

# Pregunta | G NO | Observaciones

1 X

2 X

3 X

4 Modificar el texto de puntuacién
5 X

6 X

7 X

8 Cambiar la forma de la tabla
9 X

10 X

11 X

12 X

13 X

14 X

4, ;Considera valido el Instrumento?
Si X No

Observaciones: Si, sin embrago se necesita realieatas modificaciones para poder
responder a criterios mencionados en los objetgpecificos. Y también debe enumerar las
preguntas de la encuesta

) ‘:\ "“ "\z
Firma: | 2/

Fecha: Manta, 20/12/2021
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Validacién de encuesta — Ing. Leydy Cevallos

Manta, diciembre de 2021

Sra: Ing. Leydy Cevallos

Se esté realizando una investigacion de caractatéatco, con el objeto de Generar una
propuesta de creacién de una empresa de Picnicgjoleon servicio a domicilio y al aire

libre en el cantén El Carmen,

Para ello se ha disefiado y elaborado el instrurraréstionario anexo, el cual requiere ser
validado por expertos en Organizacion de Eventao®lkeion con picnics de lujo, objeto de

estudio de este emprendimiento.

Ud. ha sido seleccionado como Juez para realizasfgectiva validacion. Su rol consiste en

evaluar cada pregunta indicando su pertinenciatohjetivo especifico y su redaccion.

Asi mismo, puede emitir cualquier observacién qoesitlere pertinente. Al finalizar debe
sefalar si el cuestionario cubre los propoésitos, savés del mismo se puede alcanzar los

objetivos de la investigacion.

Agradecido por su colaboracion.

Atentamente
Angie Patricia Mora Solorzano
235091521-7

Autor Académica
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Tema de investigacion:

PROPUESTA: “PROPUESTA DE CREACION DE UNA EMPRESA PECNICS DE
LUJO CON SERVICIO A DOMICILIO Y AL AIRE LIBRE, EN E CARMEN, MANABI,

2021”
Objetivos
Objetivo general

» Desarrollar una propuesta de creacion de una emgeepicnics de lujo con servicio

a domicilio y al aire libre en EI Carmen, Manabi

Objetivos especificos

Establecer los fundamentos tedricos y legales icglados al emprendimiento de

picnics de lujo

» Identificar el segmento de clientes a quienes kigida la propuesta, con qué canales
de venta pretendemos llegar a ellos y las relasigne pueden crearse.

» Establecer la propuesta de valor en funcion addafle los servicios de picnics en la
ciudad de El Carmen.

» Identificar los recursos, actividades claves ydosibles socios para picnics de lujo.

* Realizar el andlisis econdmico - financiero paraemeinar la rentabilidad del

proyecto a largo plazo y bajo estos parametroidda viabilidad de ejecutar el

mismo.

95



CUESTIONARIO ENCUESTA

Genero

Femenino

Masculino

¢,Cual es su edad?

-18 afos

18 a 25 afios

26 a 30 afos

31 a 45 afos

+45 afios

Cudl es el aproximado de su salario mensual comaatrajador en el canton ElI Carmen

-$400

400$ - 600%

600% - 800%

800% - 1000$

+$1000

Picnics de lujo es considerado acampar de forma loga y al aire libre. ¢Del 1 al 5
estaria dispuesto a consumir este tipo de servici®endo 1 la menor puntuacién y 5 la
mayor puntuacién

1 2 3 4 5

¢Alguna vez ha contratado este servicio de picnide lujo?

Si

No

¢ Esta de acuerdo que se cree una empresa de picrdeslujo en el canton ElI Carmen,
Manabi?

En lo particular si aplica esta pregunta, la nUmdm ya no tendria razén de estar
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Totalmente de acuerdo

De acuerdo
Ni de acuerdo ni en
desacuerdo

En desacuerdo

Totalmente en desacuerdo

¢ Por qué?

¢, Los aspectos como seguridad, calidad de servicip$uenos precios son relevantes al
momento de contratar este tipo de servicio? Siend®como mayor puntuacion y 1 como
menor puntuacion

Muy relevantes

Relevantes

Ni  muy relevantes ni pocp
relevante

poco relevante

No son nada relevantes

¢Cuanto estariadispuesto a pagar por los servicios de un picnic golas siguientes
caracteristicas:

PAQUETE BASICO 60%$ Adecuado para 2 o 3
personas, con un minimo de
decoraciones,
tapete, cojines, canasta (de
picnic, manteleria,
adornos.

PREMIUM $80 Adecuado para 4 o0 |6
personas, contara cOn
variedades de decoraciones
como mesa pale,
tapete, cojines, manteleria,
utensilios, y adornos.

GOLDEN $100 Adecuado de 8 a 10
personas, especialmente
para familias y contara cgn
variedad mas amplia de
decoraciones como, tapete,
cojines, mesa pale
manteleria, utensilios,

97



adornos,
luces.

canasta, tepee

No estaria dispuesto

pagar

a

¢, Qué paquete de picnic contratarian, basico, premim o Golden?

Basico

Premium

Golden

Con la escala del 1 al 5 ¢Qué tan dispuesto / inésado estaria en contratar este tipo de
servicio para eventos sociales? Siendo 1 menor puation y 5 mayor puntuacion.

¢, Con que frecuencia usted contrataria el Paquete B&o?

Diario

Semanal

Quincenal

Mensual

Bimestral

Trimestral

Cuatrimestra

Semestral

Anual

¢, Con que frecuencia usted contrataria el Paquete @mium?

Diario

Semanal

Quincenal

Mensual

Bimestral

Trimestral

Cuatrimestra

Semestral

Anual
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¢, Con que frecuencia usted contrataria el Paquete Gen?

Diario

Semanal

Quincenal

Mensual

Bimestral

Trimestral

Cuatrimestra

Semestral

Anual

¢, Considera usted que en el canton El Carmen es bweapcion para ofrecer este tipo de
servicios?

Esta pregunta ya no iria

Si

No
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Datos Personales del Experto:

Apellidos: Cevallos Barberan Leydy Maria

Organizacion donde Trabaja: Universidad Laica Eloy Alfaro de Manabi

Titulo de Pregrado: Ingeniera en Administracion de empresas Hoteleras

Titulo de Post Grada Master Universitario en Gestion Internacional detiSmo.
Mencion en Gestion Internacional de DestinodsTigos.

C. l.: 1313599522

Evaluacion General

A continuacion, se la hara una serie de preguisi le pide que responda a cada una de
éstas, marcando con una (x) en cualquiera de lcablms que Ud. Considere conveniente.

1. ¢ Considera Usted que las peguntas son congsumnidos objetivos de la investigacion?

# Pregunta NO | Observaciones

OO N[O WIN PP

[
o

=
-

=
N

XIX|X[X|X[|X|X[|X|X[|X|X|X|X|®

=
w

=
N
X

Remplazar por la pregunta 6

2. ¢ Existe pertinencia entre las preguntas coariable objeto de estudio?

# Pregunta | S| NO | Observaciones

OO AW N
XX | X | X|X]|X
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7 X
8 X
9 X
10 X
11 X
12 X
13 X
14 X Remplazar por la pregunta 6

3. ¢Es adecuada la redaccion de las preguntas?

# Pregunta

%)

NO | Observaciones

OO N[O OB WIN PP

[
o

=
-

=
N

XX | X[ X[X[X|X[X[X[X[X[|X|X

=
w

=
N
X

Remplazar por la pregunta 6

4. ¢ Considera valido el Instrumento?
Si__ X No

Observaciones: Es necesario realizar las caorees de acuerdo con las observaciones
manifestadas.

Firma:

Ing. Leydy Cevallos Barberan

Fecha: 22 de diciembre del 2021
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Anexo nimero 2:Modelo de encuesta

UNIVERSIDAD LAICA ELOY ALFARO DE MANABI

@ Facultad de Hoteleria y Turismo

Uleam

Carrera Hoteleria

La siguienteencuesta tiene como proposito recolectar infornmagige sera consideradg
manera esencial en el estudio para la realizaciq@rayecto de emprendimiento basad
la implementacion de Picnics de lujo en el cantb@d&men, la misma que sera aplical
un numero determinado de pobladores de dicho cantén

Para el desarrollo de la encuesta debe leer datapiite cada una de las pregunt

responder de manera apropiada.

1. Genero

Femenino

Masculino

2. ¢Cual es su edad?

-18 afos

18 a 25 afios

26 a 30 afos

31 a 45 afos

+45 afios

3. Cuél es el aproximado de su salario mensual comoatrajador en el cantén El

Carmen

-$400

400$ - 600%

600% - 800%

800% - 1000$

+$1000
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4. Picnics de lujo es considerado acampar de forma loga y al aire libre. ¢Del 1 al 5
estaria dispuesto a consumir este tipo de servicio?

Responda tomando en consideracion que 1 es la npeimbuacion y 5 la mayor puntuacion.

1 2 3 4 5

5. ¢Alguna vez ha contratado este servicio de picnide lujo?

Si

No

6. ¢Estad de acuerdo que se cree una empresa de picnies lujo en el canton El

Carmen, Manabi?

Totalmente de acuerdo

De acuerdo

Ni de acuerdo ni en
desacuerdo

En desacuerdo

Totalmente en desacuerdo

¢Por qué?
7. ¢Los aspectos como seguridad, calidad de servicigs buenos precios son

relevantes al momento contratar este tipo de sernva?

Muy relevantes

Relevantes

Ni  muy relevantes ni pocp
relevante

Un poco relevante

No son nada relevantes

8. ¢Cuantos estarialispuesto a pagar por los servicios de un picnicgo las

siguientes caracteristicas:
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PAQUETE BASICO 60% Adecuado para 2 o [3
personas, con un minimo de
decoraciones,
tapete, cojines, canasta (de
picnic, manteleria,
adornos.

PREMIUM $80 Adecuado para 4 o 6
personas, contara con
variedades de decoraciones
como mesa pale,
tapete, cojines, manteleria,
utensilios, y adornos.

GOLDEN $100 Adecuado de 8 a 10
personas, especialmente
para familias y contara cgn
variedad mas amplia de
decoraciones como, tapete,

cojines, mesa pale,
manteleria, utensilios,
adornos, canasta, tepeesy
luces.

No estaria dispuesto |a

pagar

9. ¢Qué paquete de picnic contratarian, basico, premim o Golden?

Basico

Premium

Golden

10. Con la escala del 1 al 5 ¢Qué tan dispuesto estaga contratar este tipo de
servicio para eventos sociales?

Responda tomando en consideracion que 1 es la npemmbuacion y 5 es la mayor puntuacion.

1 |12 |3 |4 |5
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11.¢:Con que frecuencia usted contrataria el Paquete Bi&o?

Diario

Semanal

Quincenal

Mensual

Bimestral

Trimestral

Cuatrimestra

Semestral

Anual

12.¢Con que frecuencia usted contrataria el Paquete &mium?

Diario

Semanal

Quincenal

Mensual

Bimestral

Trimestral

Cuatrimestra

Semestral

Anual

13.¢Con que frecuencia usted contrataria el Paquete Gen?

Diario

Semanal

Quincenal

Mensual

Bimestral

Trimestral

Cuatrimestra

Semestral

Anual
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Anexo numero 3: Tabulaciones
Resultados y andlisis de la encuesta

1. Genero

Tabla numero 36:Genero de los encuestados

Variables Numero de personas Porcentaje
Femenino 205 55%
Masculino 170 45%

Total 375 100%

Fuente: Encuesta
Elaborado por:Angie Mora

Grafico numero 11: Genero de los encuestados

Genero

45%
55%

@ Femenino Masculino

Fuente: Encuesta
Elaborado por:Angie Mora

Las personas encuestadas nos reflejan que el 55%rseninas y el 45% son masculinas.
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2. Edad

Tabla numero 37:Edad de los encuestados

Variable Numero de personas Porcentaje
-18 afos 0 0%

18 a 25 afios 108 29%

26 a 30 afnos 155 41%
31la45afios 56 15%

+45 afios 56 15%

Total 375 100%

B menos 18 aifos

Fuente: Encuesta
Elaborado por:Angie Mora

Gréafico numero 12: Edad

Edad

29%
15%

41%

18 a 25 aflos @26 a 30 afios [[131 a 45 afios Emas de 45

Fuente: Encuesta
Elaborado por:Angie Mora

Las personas encuestadas nos reflejan que el 4i%esentre los 26fios a 30 afios, el 29%
son de entre los 18 a 25 afios, el 15 son de @sti&ll a 45 afos, el 15% son mas de 45 afios

y el 0% son los menos de 18 afios.
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3. Cual es el aproximado de su salario mensual comoatrajador en el

canton El Carmen

Tabla numero 38:Salario mensual

Variables Numero de personas Porcentaje
-$400 181 48%
$400 a $600 110 29%

$600 a $800 60 16%

$800 a $1000 20 6%

+ 1000 4 1

Total 375 100%

Fuente: Encuesta
Elaborado por:Angie Mora

Grafico numero 13: Salario mensual

Salario Mensual

E menos de $400 @ $400 a $600 @ S600 a $800 [1$800 a $1000 M mas de 1000

Fuente: Encuesta
Elaborado por:Angie Mora

Las personas encuestadas nos reflejan que el 48%ntun salario menos de $400, el 29%
tienen un salario de $400 a $600, el 16% de $6rEDA, el 6% de $800 a $1000 y 1% tienen
el salario de mas de $1000.
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4. Picnics de lujo es considerado acampar de forma loga y al aire libre.
¢Del 1 al 5 estaria dispuesto a consumir este tigie servicio? Responda
tomando en consideracion que 1 es la menor purdnach es la mayor puntuacion.

Tabla numero 39:Consumo del servicio
Variables  Numero de personas Porcentaje

1 18 5%

2 45 12%
3 48 13%
4 60 16%
5 202 54%
Total 375 100%

Fuente: Encuesta
Elaborado por:Angie Mora

Grafico numero 14: Consumo del servicio

Consumo del servicio

5%
12%

13%

16%

Fuente: Encuesta
Elaborado por:Angie Mora

Las personas encuestadas nos reflejan que el 54%ndapuntuacion de 5 al consumir este
servicio, el 16% dan una puntuaciéon de 4 al conswesie servicio, el 13% dan una
puntuacion de 3 al consumir este servicio, el 12¥ wha puntuacién de 2 al consumir este

servicio y el 5% dan una puntuacién de 1 al consasie servicio.
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5. ¢Alguna vez ha contratado este servicio de picnide lujo?

Tabla numero 40: Contratacion del servicio
Variables  Numero de personas Porcentaje

Si 89 24%
No 286 76%
Total 375 100%

Fuente: Encuesta
Elaborado por:Angie Mora

Gréafico numero 15: Contratacion del servicio

Contratacion del servicio

24%

76%

@mSi No

Fuente: Encuesta
Elaborado por:Angie Mora

Las personas encuestadas nos reflejan que el 76fanmoontratado este servicio y el 24% si
han contratado este servicio de picnics de lujo.
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6. ¢Esta de acuerdo que se cree una empresa de picrdedujo en el canton

El Carmen?

Tabla numero 41:Creacion de la empresa

Variables NUmeros de personas Porcentaje
Totalmente de acuerdo 247 66%

De acuerdo 65 17%

Ni de acuerdo ni en 47 13%
desacuerdo

En desacuerdo 16 4%
Totalmente en desacuerdo O 0%

Total 375 100%

Fuente: Encuesta
Elaborado por:Angie Mora

Grafico numero 16: Creacion de la empresa

Creacion de la empresa

@ Totalmente de acuerdo De acuerdo
Ni de acuerdo ni en desacuerdo [1En desacuerdo

@ Totalmente en desacuerdo

Fuente: Encuesta
Elaborado por:Angie Mora

Las personas encuestadas nos reflejan que el 662totalmente de acuerdo en crear una

empresa de picnics de lujo, el 17% esta de acummdorear la empresa, el 13% esta ni de

acuerdo ni en desacuerdo, el 4% esta en desacpetddso esta totalmente en desacuerdo.
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7. ¢Los aspectos como seguridad, calidad de servicpduenos precios son
relevantes al momento contratar este tipo de sernva?
Tabla numero 42: Aspectos relevantes

Variables Numero de personas Porcentajes
Muy relevantes 296 79%
Relevantes 52 14%

Ni  muy relevantes ni poco 27 7%
relevante

Un poco relevante 0 0%

No son nada relevantes 0 0%

Total 375 100%

Fuente: Encuesta
Elaborado por:Angie Mora

Grafico numero 17: Aspectos relevantes

Aspectos relevantes

@ Muy relevantes Relevantes
Ni muy relevantes ni poco relevante [ Un poco relevante

@ No son nada relevantes

Fuente: Encuesta
Elaborado por:Angie Mora

Las personas encuestadas nos reflejan que el 78%decan muy relevantes los aspectos
seguridad, calidad de servicios y buenos preclds}% consideran relevantes, el 7% ni muy

relevantes ni poco relevantes, el 0% un poco rategay el 0% consideran que no son nada

relevantes.
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8. ¢Cuantos estarialispuesto a pagar por los servicios de un picnic edas
siguientes caracteristicas:
Tabla nimero 43:Disposicién de pago

Variables Numero de personas Porcentaje
$60 165 44%

$80 136 36%

$100 64 17%

No estaria dispuesto a pagar 10 3%

Total 375 100%

Fuente: Encuesta
Elaborado por:Angie Mora

Grafico numero 18: Disposicion de pago

Disposicion de pago

3%
17%
44%

36%

m60S S80 $100 No estaria dispuesto a pagar

Fuente: Encuesta
Elaborado por:Angie Mora

Las personas encuestadas nos reflejan que el 448#taasdispuestos a pagar entre los $40 -
$60, el 36% estan dispuestos en pagar entre los $80, el 17% entre los $80 - $100 y el

3% no estarian dispuestos a pagar.
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9. ¢Qué paquete de picnic contratarian, basico, premim o Golden?

Tabla numero 44:Que paquete de picnic contratarian

Variables Numero de personas Porcentaje
Basico 194 52%
Premium 98 26%
Golden 83 22%

Total 375 100%

Fuente: Encuesta
Elaborado por:Angie Mora

Grafico numero 19: Paquete de contratacion

Paquetes de picnics

22%

26% |

@ basico Epremium @Egolden

Fuente: Encuesta
Elaborado por:Angie Mora

Las personas encuestadas nos reflejan que el 5@ dispuestas a contratar el paquete

basico, el 26% contratarian el paquete premium 228b estan dispuestos a contratar el

paquete Golden.
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10.Con la escala del 1 al 5 ¢Qué tan dispuesto estada contratar este tipo
de servicio para eventos socialesesponda tomando en consideracién que 1 es
la menor puntuacion y 5 es la mayor puntuacion.

Tabla numero 45:Disposicidn en contratar

Variables Numero de personas Porcentaje
1 3 1%

2 7 2%

3 22 6%

4 145 38%

5 198 53%

Total 375 100%

Fuente: Encuesta
Elaborado por:Angie Mora

Gréfico numero 20: Disposicion en contratar

Disposicion en contratar

Fuente: Encuesta
Elaborado por:Angie Mora

Las personas encuestadas nos reflejan que el 53Undapuntuacion de 5 para contratar este

servicio, el 38% puntian de 4 para contratar estecso, el 6% dan una puntuacion de 3, el

2% dan una puntuacion de 2 y el 1% dan una purtuat® 1 para contratar este tipo de

servicio.
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11.¢:Con que frecuencia usted contrataria el paquete b&o?

Tabla numero 46:Frecuencia de contratacidel paquete basico

Variables Numero de personas Porcentaje
Diario 0 0%
Semanal 93 25%
Quincenal 93 25%
Mensual 189 50%
Bimestral 0 0%
Trimestral 0 0%
Cuatrimestral 0 0%
Semestral 0 0%
Anual 0 0%
Total 375 100%

Fuente: Encuesta
Elaborado por:Angie Mora

Grafico numero 21: Frecuencia deontratacion paquete basico
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Mensual @ Bimestral @ Trimestral
B Cuatrimestral @ Semestral ® Anual

Fuente: Encuesta
Elaborado por:Angie Mora

Las personas encuestadas nos reflejan que el S@¥% dispuestos a contratar mensualmente
el paquete basico, el 25% contrataria quincenabneh25% contrataria semanalmente y el
0% contrataria diariamente, bimestral, trimestatrimestral, semestral, y an@hlpaquete

basico.
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12.¢Con que frecuencia usted contrataria el Paquete &mium?

Tabla numero 47:Frecuencia de contratacipaquete premium

Variables Numero de personas Porcentaje
Diario 0 0%
Semanal 37 10%
Quincenal 38 10%
Mensual 300 80%
Bimestral 0 0%
Trimestral 0 0%
Cuatrimestral 0 0%
Semestral 0 0%
Anual 0 0%
Total 375 100%

Fuente: Encuesta
Elaborado por:Angie Mora

Grafico numero 22: Frecuencia de contratacion paquete premium

Frecuencia de contratacion
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Fuente: Encuesta
Elaborado por:Angie Mora

Las personas encuestadas nos reflejan que el 8@% dispuestos a contratar mensualmente
el paquete premium, el 10% contrataria quincenakneh 10% contrataria semanalmente y
el 0% contrataria diariamente, bimestral, triméstcaatrimestral, semestral, y anuall

paquete premium.
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13. ¢ Con que frecuencia usted contrataria el PaqueGolden?

Tabla numero 48:Frecuencia de contratacipaquete Golden

Variables Numero de personas Porcentaje
Diario 0 0%
Semanal 0 0%
Quincenal 49 13%
Mensual 326 87%
Bimestral 0 0%
Trimestral 0 0%
Cuatrimestral 0 0%
Semestral 0 0%
Anual 0 0%
Total 375 100%

Fuente: Encuesta
Elaborado por:Angie Mora

Grafico numero 23: Frecuencia de contratacion paquete Golden

Frecuencia de contratacion

0p43%
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@ Bimestral @ Cuatrimestral @ Semestral @ Anual

Fuente: Encuesta
Elaborado por:Angie Mora

Las personas encuestadas nos reflejan que el 8&%dispuestos a contratar mensualmente
el paquete Golden, el 13% contrataria quincenakmesit 0% contrataria semanalmente,

diariamente, bimestral, trimestral, cuatrimesgamestral, y anual paquete Golden.
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Anexo numero 3: Entrevista

Entrevista a -Elisa Vera de Era Catering Eventos

¢ Porque decidié emprender en este tipo de servicio?

Es algo que se estaba viniendo por ser innovadporgue estaba llegando como tal a
Ecuador y la mayoria no sabia sobre este servicio

¢, Qué tipo de personas suelen consumir este tipo skxvicio?

La mayoria son mujeres trabajadoras que les gastalébrar los cumpleafios de sus hijos,
también no esta de mas decir que los hombres tarnbiéssumen para aniversarios o pedidas
de mano

¢,Cuanto es el promedio de uso de cada paquete quead ofrece a los clientes?

Cada paquete les damos uso de unas 5 veces pagjusaleriales se saben desgastar,
ensuciar, y también es bueno dar de baja alguntarialas para innovar modelos, colores
etc.

¢, Cuanto es su ingreso mensual y anual en los picaide lujo?

En los ultimos meses ha sido normal, son meses pprelo general son mas de
cumpleafios. Diria que el dltimo mes, unos 250%todas los gastos del servicio, y anual un
promedio de 2.500$

¢, Desde qué tiempo comenzo a ser rentable los picde lujo?

Desde el tercer afio

¢, Cuales son los meses de temporada alta y baja?

Los meses de temporada alta son febrero, mayo,)juliciembre

¢, Cuantos servicios de picnic ofrece y cuales sorsszostos?

No tengo un numero definido, ofrezco para cualgogasion y los costos son entre los 120$
a 150%

¢, Cuantos empleados tiene al momento de ofrecer sn&cio?

Mi emprendimiento es con mi esposo, a veces estaolos los dos, pero cuando hay varias
reservas contrato un chico eventual.

¢Es rentable su negocio a pesar de los bajos ingsesecondmicos que conlleva la
pandemia?

Al principio de la pandemia claro que hubo bajagésos, pero no del todo porque mi

servicio no requiere tantas personas y no condewa lugar cerrado.
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Entrevista a —Meribel Anchundia de Meri Eventos

¢ Porque decidié emprender en este tipo de servicio?

Sinceramente porgue lo vi rentable, no se necesitas materiales ni tanta imaginacion

¢, Qué tipo de personas suelen consumir este tipo skrvicio?

Todo tipo, de jévenes parejas, hasta esposos

¢,Cuanto es el promedio de uso de cada paquete quead ofrece a los clientes?

Las personas creen que en estos tipos de emprentlinlos materiales se reutilizan muchas
veces, pero la verdad es que no, existe un linetast y en mi emprendimiento se utilizan
unas 6 o 7 veces, pero no siempre. Ya que hay ialateque se deterioran con varios usos,
pero promediando unas 5 veces como minimo.

¢,Cuanto es su ingreso mensual y anual en los pichide lujo?

En el dltimo mes unos 150$% con todos los gastos sdelicio, y anual un promedio
de 1.800% hay meses donde no se vende nada, yds®g mue hay hasta tres reservaciones
¢, Desde qué tiempo comenzo a ser rentable los picde lujo?

Desde el afio

¢, Cuales son los meses de temporada alta y baja?

Los meses de temporada alta varian, como mes @ompie es febreroy diciembre, de
ahi varia mucho

¢,Cuantos servicios de picnic ofrece y cuales sorsszostos?

Tengo 3 principales, que son para cumpleafos, i@aifies y dias festivos como dia de la
madre/padre y los costos son entre los 100$ a 150%

¢, Cuantos empleados tiene al momento de ofrecer sngcio?

El negocio lo llevo con mi hija, pero si contratalguien para el transporte

¢Es rentable su negocio a pesar de los bajos ingsesecondmicos que conlleva la
pandemia?

La verdad que si, como le dije este servicio nalgs tan formulado, es algo sencillo que los

clientes lo ven como algo innovador y que no sesiec mucho.
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Anexo numero 4:Calculo de la muestra

Tabla numero 50: Calculo de la muestra

Calculo de la muestra

La poblacion con la cual se realizé la encuesta espresentada en 875 personas (datos
facilitados por cuenta propia que simbolizan el etonde trabajadores del municipio, del
colegio Israel, Nacional y de la fabrica de chifleara el calculo de la muestra se utiliz6 la
siguiente férmula de poblacién finita que considema distribucion normal con un nivel de
confianza de 96% para obtener una muestra a darlé poblacion.

Formula para calcular la muestra finita

. PP *xq N
(N-1)+ Z2x P %9
N= Poblacién g= Probabilidades en contra
n= Muestra z= Nivel de confianza
p= Probabilidades a favor e= Error de muestra

La poblacién sobre la cual se desea aplicar el magess de 875 personas (N), los
porcentajes de ocurrencia se tomaran de 50% (P ga@g uno, teniendo presente que se
desea evaluar con un nivel de confianza del 96%a phcual el valor estadistico de Z
asignado es de 2.05%. Se acepta un 4% como pgecel@aerror (€) y una proporcion
verdadera del 50% (P), para obtener lo siguiente:

N= 2.0%* 0.5 * 0.5 * 875
0.0%* (875-1) + 2.05* 0.5 * 0.5

N= 919.30
2.5

n= 375.37

Con el dato encontrado mediante la aplicacion dértaula, se determina que el nimero de
encuestas requeridas es3¥®

Fuente: Encuesta
Elaborado por:Angie Mora
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Anexo numero 5:Competencias

Tabla numero 51: Competencias

Nombre del Era Catering eventos Rancho San Meri eventos

establecimiento Fernando

Ubicacion El Carmen El Carmen Santo Domingo

Tipos de picnic Cumpleafios, Cumpleafios Cumpleafios
aniversario

Otras éareas para Comida/catering No Comida

ofrecer

Exclusivo para todo Si Si No

publico

Precio $150 $130 $120

Fuente: Estudio del mercado
Elaborado por:Angie Mora

Anexo numero 6:Materiales y materias primas (descripcion del potaju

Tabla numero 50: Materia prima, paquete Couples love

Paquetes basicos Materiales/Insumo Cantidad Costo Costo Total
Unitario

Couples love Mesa pale 1 $ 60,00 $ 60,00
Mantel beige 1 $ 5,00 $ 5,00

Cojines cafés 3 $7,00 $ 21,00

Canasta de picnic 1 $ 10,00 $ 10,00

Flores de centro 1 $ 5,00 $ 5,00

Platos beige 2 $2,00 $4,00

Vasos filos dorados 2 $ 2,00 $4,00

Copas sencillas 2 $1,00 $2,00

Carpa 1 $ 78,48 $ 78,48

TOTAL $ 189,48

En Paquetes Basicos “Couples Love” el costo denmagieéma de es de $189,48 para

Fuente: Estudio del mercado
Elaborado por:Angie Mora

producir 4 picnics con utilidad de 5 veces.
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Tabla numero 51: Materia prima, paquete Birthday friends

Paquetes basicos Materiales/Insumo Cantidad Costo Costo Total
Unitario
Birthday's friends  Mesa pale 1 $ 60,00 $ 60,00
Mantel tejido blando 1 $ 5,00 $ 5,00
Cojines multicolor 3 $7,00 $ 21,00
Canasta de picnic 1 $ 10,00 $ 10,00
Flores primaverales 1 $5,00 $5,00
Platos blancos 3 $1,00 $ 3,00
Vasos de colores 3 $0,50 $1,50
Carpa 1 $78,48 $78,48
TOTAL $ 183,98

Fuente: Estudio del mercado
Elaborado por:Angie Mora

En Paquetes Basicos “Birthday’s friends” el costarthteria prima de es de $183,98 para

producir 6 picnics con utilidad de 5 veces.

Tabla numero 52: Materia prima, paquete Wild feeling

Paquetes basicos Materiales/Insumo Cantidad Costo Costo Total
Unitario

wild feeling Mesa pale 1 $ 60,00 $ 60,00
Mantel otofial 1 $ 5,00 $ 5,00

Cojines grises 3 $7,00 $ 21,00

Canasta de picnic 1 $ 10,00 $ 10,00

Flores de otofio 1 $5,00 $5,00

Plato de madera 3 $ 1,50 $4,50

Vasos bambu 3 $ 2,00 $ 6,00

Carpa 1 $78,48 $78,48

TOTAL $ 189,98

Fuente: Estudio del mercado
Elaborado por:Angie Mora

En Paquetes Basicos “Wild feeling” el costo de miaterima de es de $189,98 para producir

2 picnics con utilidad de 5 veces.
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Tabla numero 53: Materia prima, paquete Sweet Candy

Paquetes basicos Materiales/Insumo Cantidad Costo Costo Total
Unitario

Sweet Candy Mesa pale 1 $ 60,00 $ 60,00
Mantel de puntos 1 $ 5,00 $ 5,00

Cojines Turquesa 2 $7,00 $ 14,00

Cojin Fucsia 1 $7,00 $7,00

Canasta de picnic 1 $ 10,00 $ 10,00

Globos de colores 12 $0,20 $2,40

Centro para torta 3 $1,00 $ 3,00

Cuerda de Pompones 1 $0,50 $0,50

Carpa 1 $ 78,48 $ 78,48

TOTAL $ 180,38

Fuente: Estudio del mercado
Elaborado por:Angie Mora

En Paquetes Basicos “Sweet Candy” el costo de rmagtema de es de $180,38 para

producir 4 picnics con utilidad de 5 veces.

Tabla numero 54: Materia prima, paquete My one and Only

Paquetes basicos Materiales/Insumo Cantidad Costo Costo Total
Unitario

My one and Only  Mesa pale 1 $ 60,00 $ 60,00
Mantel rojo 1 $ 5,00 $ 5,00

Cojines filos dorados 2 $7,00 $ 14,00

Mini pizarra 1 $ 10,00 $ 10,00

Globos en arco 12 $5,00 $ 60,00

Camino de rosas 3 $ 1,50 $4,50

Tepee 1 $2,00 $2,00

Carpa 1 $78,48 $78,48

TOTAL $ 233,98

Fuente: Estudio del mercado
Elaborado por:Angie Mora

En Paquetes Basicos “My one and Only” el costo dteria prima de es de $233,98 para

producir 2 picnics con utilidad de 5 veces.
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Tabla numero 55: Materia prima, paquete Children’s day

Paquetes Premiun  Materiales/Insumo Cantidad  Costo Costo Total
Unitario

Children’s day Mesa doble 1 $ 60,00 $ 60,00
desplegable

Mantel brillos 1 $ 5,00 $ 5,00

Cojines varios colores 6 $7,00 $42,00

Platos varios colores 6 $ 10,00 $ 60,00

Utensilios plateados 6 $ 5,00 $ 30,00

Vasos escarchados 6 $1,50 $9,00

Tepee 2 $ 2,00 $ 4,00

Individuales de papel 6 $2,00 $ 12,00

Carpa 1 $ 78,48 $ 78,48

TOTAL $ 300,48

Fuente: Estudio del mercado
Elaborado por:Angie Mora

En Paquetes Premium “Children’s day” el costo deenmprima de es de $300,48 para

producir 3 picnics con utilidad de 5 veces.

Tabla numero 56: Materia prima, paquete Our anniversary

Paquetes Premiun  Materiales/Insumo Cantidad Costo Costo
Unitario Total
Our anniversary  Mesa doble desplegable 1 $ 60,00 $ 60,00
Mantel dorado de flor 1 $5,00 $5,00
Cojines blancos con filos 4 $7,00 $ 28,00
dorados
Centro de mesa de velas 1 $ 10,00 $ 10,00
Utensilios filos dorados 4 $5,00 $ 20,00
Vasos de vidrio 4 $1,50 $ 6,00
Copas de vidrio 4 $2,00 $ 8,00
Individuales rojos 4 $1,00 $4,00
Servilleta de tela blanco 4 $2,00 $ 8,00
Carpa 1 $ 78,48 $ 78,48
TOTAL $ 227,48

Fuente: Estudio del mercado
Elaborado por:Angie Mora

En Paquetes Premium “Our anniversary” el costo derna prima de es de $227,48 para

producir 1 picnic con utilidad de 5 veces.
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Tabla numero 57: Materia prima, paquete Fathers and Mother’'s Day

Paquetes Premiun Materiales/Insumo Cantidad Costo Costo
Unitario Total
Fathers and Mesa doble desplegable 1 $ 60,00 $ 60,00
Mothers day  Mantel filos plateados 1 $ 5,00 $ 5,00
Cojines blancos con filos 4 $7,00 $ 28,00
planteados
Centro de mesa de velas y 1 $ 10,00 $ 10,00
flores
Utensilios plateados 4 $5,00 $ 20,00
Vasos de vidrio 4 $ 1,50 $ 6,00
Copas de vidrio 4 $2,00 $ 8,00
Carpa 1 $ 78,48 $ 78,48

TOTAL $ 215,48

Fuente: Estudio del mercado
Elaborado por:Angie Mora

En Paquetes Premium “Fathers and mothers day"séb cte materia prima de es de $215,48

para producir 2 picnics con utilidad de 5 veces.

Tabla numero 58: Materia prima, paquete Picnic Celebration

Paquetes Gold Materiales/Insumo Cantidad Costo Costo Total
Unitario

Pinic Celebretation Mesa triple 1 $ 60,00 S 60,00
desplegable
Mantel café 1 $ 5,00 $5,00
Cojines blancos y gris 8 $ 7,00 $ 56,00
Centro de mesa de 2 $ 10,00 $20,00
frutas
Utensilios plateados 1 $ 5,00 $5,00
Vasos de vidrio 8 $1,50 $12,00
Copas de vidrio 8 $ 2,00 $16,00
Individuales naranjas 8 $ 1,00 $ 8,00
Platos grandes 8 $1,00 $8,00
blancos
Servilletas de tela 8 $1,00 $ 8,00
blanca
Luces tipo guirnaldas 1 $ 1,00 $ 1,00
Mesa decorativa 1 $1,00 $ 1,00
Letras decorativas 1 $1,00 $1,00
Carpa 1 $ 78,48 $78,48

TOTAL $ 279,48

Fuente: Estudio del mercado
Elaborado por:Angie Mora
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En Paquetes Gold “Pinic celebration” el costo déenaprima de es de $279,48 para

producir 3 picnics con utilidad de 5 veces.

Tabla numero 59: Materia prima, paquete Luxury wedding

Paquetes Gold Materiales/Insumo Cantidad Costo Costo
Unitario Total
Luxury wedding Mesa de cuatro desplegable 1 $60,00 $ 60,00
Mantel verde esmeralda 1 $ 5,00 $ 5,00
Caojines beige 10 $ 7,00 $ 70,00
Centro de rosas color melén 4 $ 10,00 S 40,00
Utensilios dorados 10 $ 5,00 $ 50,00
Vasos de vidrio 10 $1,50 $ 15,00
Copas de vidrio 10 $ 2,00 $20,00
Platos de base dorados 10 $1,00 $ 10,00
Platos grandes blancos 10 $1,00 $ 10,00
Servilletas de tela blanca filos 10 $1,00 $ 10,00
dorados
Luces tipo guirnaldas 3 $1,00 $3,00
Mesa decorativa 1 $1,00 $1,00
Tepees 3 $ 1,00 $ 3,00
Carpa 1 $ 78,48 $78,48
TOTAL $ 375,48

Fuente: Estudio del mercado
Elaborado por:Angie Mora

En Paquetes Gold “Luxury wedding” el costo de matpgrima de es de $375,48 para

producir 2 picnics con utilidad de 5 veces.

Tabla numero 60:Resumen de materia prima e insumos
Resumen costos de Materia prima e insumos

Detalle Costo Mensual Costo Anual

Mercaderia para los paquetes $ 6.207,04 $ 74.484,48
$ - $ -
Total $ 6.207,04 $ 74.484,48
Fuente: Estudio del mercado
Elaborado por:Angie Mora
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Anexo numero 7:Proveedores

Tabla numero 61: Proveedores

Proveedores
Producto Proveedor Ciudad Ubicacion
Mesas pale Supercentro Ferretero  Santo Domingo Av. Esmeraldas y Rio

Kiwi Pastaza, junto a Gran
Aki.

Mesa decorativa Coral Hipermercados Santo Domingo Via Quevedo krn 3
Tepees Mercado Libre Quito Quito
Individuales Coral Hipermercados Santo Domingo Via Quevedo krn 3
Velas de pila Coral Hipermercados Santo Domingo Via Quevedo krn 3
Letras decorativas Coral Hipermercados Santo Domingo Via Quevedo krn 3
Canasta de picnic Mercado Libre Quito Quito
Carpa tipo picnic Mercado Libre Quito Quito
Red de luces guirnaldas Mercado Libre Quito Quito
Flores decorativas Almaceén Castro Santo Domingo Tulcan 132
Mini pizarra decorativa Almaceén Castro Santo Domingo Tulcan 132
Vajilla Almacén Castro Santo Domingo Tulcan 132
Cristaleria Almaceén Castro Santo Domingo Tulcan 132
Cuberteria Almaceén Castro Santo Domingo Tulcan 132
Tapetes Coral Hipermercados Santo Domingo Via Quevedo krn 3
Cojines Coral Hipermercados Santo Domingo Via Quevedo krn 3
Manteles Coral Hipermercados Santo Domingo Via Quevedo Kkrn 3

Servilletas de tela

Coral Hipermercados

Santo Domingo

Via Quevedo krn 3

Fuente: Estudio del mercado
Elaborado por:Angie Mora
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Anexo numero 8:Activos fijos para areas administrativas

Tabla numero 62:Areas administrativas

ACTIVOS FIJOS PARA AREAS D. Bodega TOTAL
ADMINISTRATIVAS Comercial REQUERIDO
EQUIPOS DE OFICINA
Acondicionador de Aire 1 0 1
Teléfono 1 1 2
Dispensador de agua 1 0 1
Total Equipos y tecnologia por area 3 1 4
EQUIPOS DE COMPUTACION
Computadora 1 1 2
Impresora 1 0 1
Total Equipos de coOmputo por area 2 1 3
MUEBLES Y ENSERES
Escritorio 1 0 1
Silla 3 0 3
Bote de basura 1 0 1
Papeleras 1 0 1
Total muebles y enseres por area 6 0 6
TOTAL DE ACTIVOS FIJOS POR AREA 11 2 13
Fuente: Estudio del mercado
Elaborado por:Angie Mora
Anexo numero 9: Depreciaciones
Tabla numero 63:Depreciaciones de los activos
oy ey tAm Conie D Do Dees D Dawe vl

Equipos de Oficina $ 40500 $ 40,50 10% 10 $ 3645 § 3645 $ 3645 § 3645 § 3645 § 22275
Equipos de Computacion $1.03783 § 34594 3333% 3 $ 23063 $ 23063 $ 23063 3 34594
Muebles y Enseres $ 16530 § 16,53 10% 10 3 1488 § 1488 % 1488 3 1488 § 1488 § 9092
Edificio $ 50000 § 25,00 5% 20 3 2375 % 2375 8§ 2375 § 2375 § 2375 % 38125
Vehiculo $5.[}[}[}._[}’[} $  1.000,00 20% 5 § 80000 § 800,00 § 800,00 3 800,00 § 800,00 §  5.000.00

DEPRECIACION ANUAL $1.10571 § 110571 5110571 § &87508 § 875,08 § 6.040,86

Fuente: Estudio del mercado
Elaborado por:Angie Mora
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Anexo numero 10:Inversiones en activos diferidos intangibles

Tabla numero 64:Inversiones diferidas
INVERSIONES DIFERIDAS
Gastos Legales y de Constitucion VALOR

Servicios notariales $ 135,00
Capital de constitucion $ 800,00
Permiso del Cuerpo de Bomberos $ 10,00
Permiso de funcionamiento Municipal $ 40,00
Patente Municipal $ 20,00

$

$

$

$

Publicacion en prensa 37,00

Gastos de adecuacion 80,00

Registro de marca SENADI 434,00
TOTAL 1.556,00

Fuente: Estudio del mercado
Elaborado por:Angie Mora

Tabla numero 65: Amortizaciones de Inversiones diferidas
INVERSIONES DIFERIDAS

Periodo- Amortizacibn Amortizacion
ARos Anual Acumulada

0 - - $ 1.556,00
311,20 $ 311,20 $ 1.244,80
311,20 $ 622,40 $ 933,60
311,20 $ 933,60 $ 622,40
311,20 $ 1.244,8C $ 311,20
311,20 $ 1.556,0C $ -

Fuente: Estudio del mercado
Elaborado por:Angie Mora

Valor

AR WIN|F
RN PR R | PR

Tabla numero 66: Gastos de adecuacion

GASTOS DE ADECUACION
Detalle Valor
Linea telefénica 80,00

$
Instalacion de Servicio de Agua
Potable $ -
$

Instalacion de energia eléctrica
Instalacién de Maquinaria y equipos $ -
TOTAL $ 80,00
Fuente: Estudio del mercado
Elaborado por:Angie Mora
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Tabla numero 67: Registro de marca SENADI

REGISTRO DE MARCA SENADI
Detalle Valor

Busqueda general de signo distintivo $ 16,00
Informe de basqueda especial $ 2,00
Registro de marca $ 208,00
Registro de lema comercial $ 208,00

TOTAL $ 434,00

Fuente: Estudio del mercado
Elaborado por:Angie Mora

Anexo numero 10:Costos indirectos de fabricacion

Tabla numero 68:Servicios basicos

SERVICIOS BASICOS AREA DE ALMACEN GENERAL

Costo
Detalle Costo Total Total
Mensual
Anual
Energia Eléctrica $133 $1594
Agua $0,00 $0,00
TOTAL $1,33 $ 15,94

Fuente: Estudio del mercado
Elaborado por:Angie Mora

Anexos numero 11Calculo de energia eléctrica

Tabla numero 69:Calculo de energia eléctrica (D. comercial)

CALCULO DE L4 ENERGIA ELECTRICA DE AREA ADMINISTRATIVA (D. COMERCIAL)
Voltios Voltios KWh Total Kwh Total Kwh

Voltaje de Voltaje de utilizados por utilizados por KWh por hora . . Usados por Usados por
. . . N Equipos Equipos de
Equipos de  Equipos de Hora de uso hora de hora de hora Equipos Equipos de Oficina Computacién hora de hora de
Oficina Computacion Equipos de  Equipos de de Oficina de -omp Equipos de Equipos de
oficina Computacion Computa Oficina  Computacién
150,49 459 1 150,49 459 0.15 0.05 2 2 0.30 0,09

Fuente: Estudio del mercado
Elaborado por:Angie Mora
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Tabla numero 70:Calculo de valor de energia a pagar

CALCULO DE VALOR DE ENERGI4 A PAGAR

Horas al Horas al mes Kwh al Mes
. Kwh al Mes , .
Horas de , . mes de de Equipos . de Equipos  Precio Total a
- Dias de Uso . de Equipos de ]
Uso Equipos de de Ofici de Ewh Pagar
Oficina  Computacion wcna Computacion
3 22 176 176 5297 1616 § 0082 § 3441

Fuente: Estudio del mercado
Elaborado por:Angie Mora

Tabla numero 71: Calculo de energia eléctrica (bode)

CALCULO DE L4 ENERGIA ELECTRICA DE AREA ALMACEN GENERAL (BODEGA)

KWh

Voltios Voltios h Total Kwh Total Kwh
Voltaje de Voltaje de utilizados por utilizados por KWh por ora Equi Faui d Usados por TUsados por
Equipos de  Equipos de Hora de uso hora de hora de hora Equipos il L ”e hora de hora de
. . .- . . . de de Oficina Computacion . .
Oficina Computacion Equipos de  Equipos de de Oficina . Equipos de Equipos de
. . .o Computa . . . s
oficina Computacion cién Oficina Computacion
0.98 73.8 1 0.98 738 0.001 0.074 1 1 0.001 0.074

Fuente: Estudio del mercado
Elaborado por:Angie Mora

Tabla numero 72: Calculo de valor de energia a paga
CALCULO DE VALOR DE ENERGIA A PAGAR

Horas al Horas al mes Kwh al Mes
\ Kwh al Mes \ .
Horas de ) . mes de de Equipos ] de Equipos  Precio Total a
- Dias de Uso . de Equipos de ]
Uso Equipos de de Ofici de EKwh Pagar
Oficina Computacion weina Computacion
3 22 176 176 0,17 1299 § 0089 § 133

Fuente: Estudio del mercado
Elaborado por:Angie Mora
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Anexo numero 12:Perfil de trabajadores

Tabla numero 73:Perfil del Gerente

Cargo Gerente, Bodeguero y Transportista

Requisitos obligatorios Titulo tercer nivel (Ingeniero Adm de Empresasruilsir)
1 a 2 afios de experiencia
Manejo en adecuaciones de eventos y servicioaiteli
Manejo de redes sociales
Conocimientos de finanzas

Requisitos deseados Conocimiento en computacion basica y contabilidad
Responsabilidades Relacion directa con el cliente, ventas, gestiolaseedes

sociales, nuevas alianzas, finanzas actualizatias, e
Remuneracién 500%

Fuente: Estudio del mercado
Elaborado por:Angie Mora

Tabla numero 74:Perfil del Bodeguero

Cargo Gerente, Bodeguero y Transportista

Requisitos obligatorios Titulo tercer nivel (sin preferencia)
1 a 2 afios de experiencia
Manejo en adecuaciones de eventos y buena relsoodal

Requisitos deseados Conocimiento en computacion basica y contabilidad

Responsabilidades Gestionar, registrar, manipular y distribuir meeada de
los picnics

Remuneracion 425%

Fuente: Estudio del mercado
Elaborado por:Angie Mora

Tabla numero 75:Perfil del Transportista

Cargo Gerente, Bodeguero y Transportista

Requisitos obligatorios  Titulo tercer nivel (sin preferencia)
Licencia profesional
1 a 2 afios de experiencia
Manejo en adecuaciones de eventos y buena relsoodal

Requisitos deseados Conocimiento en computacion basica y contabilidad

Responsabilidades Carga y descarga de la mercancia y responsable del
vehiculo y perdidas

Remuneracion 425%

Fuente: Estudio del mercado
Elaborado por:Angie Mora
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Anexo numero 13:Inversiones

Tabla numero 76:Inversiones en capital de operacion
INVERSIONES EN CAPITAL DE OPERACION

Detalle Valor Valor Anual
Mensual

6.767,97
6.207,0¢
560,9:

18,50

14,58

COSTOS DIRECTOS
Materia Prima e insumos
Mano de obra directa
COSTOS INDIRECTOS
COSTOS FIJOS:

Mano de obra indirecta - -
Costos de mantenimiento 14,58 175,00

$ $ 81.215,63
$ $
$ $
$ $
$ $
$ $
$ $

COSTOS VARIABLES: $ 391 % 46,94
$ $
$ $
$ $
$ $
$ $
$ $
$ $
$

74.484,48

6.731,15
221,94
175,00

Materiales de limpieza 2,58 31,00
Servicios basicos 1,33 15,94
GASTOS DIRECTOS 1.214,60 14.575,15
Sueldos y Salarios 1.214,6( 14.575,15
GASTOS DE OPERACION 1.392,68 16.712,10
Gastos administrativos y generales 1.312,6¢ 15.752,10
Gastos de venta 80,00 960,00
TOTAL CAPITAL DE TRABAJO $ 9.393,74 112.724,83

Fuente: Estudio del mercado

Elaborado por:Angie Mora

Tabla numero 77:Plan de inversion
PLAN DE INVERSION

INVERSION VALOR PARTICIPACION
CAPITAL D.E TRABAJO 5204
Activo Corriente $ 9.393,74
ACTIVO FIJO
Equipos de Oficina $ 405,00
Equipos de Computacion $ 1.037,83 39%
Muebles y Enseres $ 165,30
Edificio $ 500,00
Vehiculo $ 5.000,00
ACTIVO DIFERIDO 9%
Inversion diferida $ 1.556,00

TOTAL $ 18.057,87 100%

Fuente: Estudio del mercado
Elaborado por:Angie Mora
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Tabla numero 78: Financiamiento del proyecto
FINANCIAMIENTO DEL PROYECTO
Porcentaje de Apalancamiento

Capital Propio Préstamo
35% 65%
$ 6.364,1° $11.693,74

Fuente: Estudio del mercado
Elaborado por:Angie Mora

Anexo numero 14:Crédito Bancario

Tabla numero 79: Amortizaciones de crédito bancario
TABLA DE AMORTIZACION DE CREDITO

BANCARIO
PRESTAMO $
11.693,74
TASA (i) 10,20%
PERIODO (ANOS) 5

AMORTIZACION PRESTAMO
PAGO CAPITAL INTERES SALDO
$
11.693,74

$3.100,55 $1.907,79 $1.192,76 $9.785,94

$3.100,55 $2.102,39 $998,17 $7.683,55

$3.100,55 $2.316,83 $783,72 $5.366,72

$3.100,55 $2.553,15 $547,41 $2.813,57

$2.813,57 $2.526,59 $ 286,98 $0,00
Fuente: Estudio del mercado
Elaborado por:Angie Mora
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Anexo numero 15:Balance de situacion inicial

Tabla numero 80:Balance de situacion inicial

BALANCE DE SITUACION INICIAL

ACTIVOS PASIVOS
ACTIVO CORRIENTE $ 9.393,74 PASIVO DIFERIDO $ 11.693,74
Efectivo $ 9.393,74 Préstamo a largo plazo $ 11.693,74
ACTIVOS FIJOS $ 7.108,13 TOTAL DE PASIVOS $11.693,74
Depreciables $ 7.108,13
Equipos de Oficina $ 405,00 PATRIMONIO
Equipos de Computacion  $ 1.037,83 Capital $ 6.364,13
Muebles y Enseres $ 165,30 TOTAL PATRIMONIO $ 6.364,13
Edificio $ 500,00
Vehiculo $ 5.000,00
No Depreciables $ -
ACTIVOS DIFERIDOS $ 1.556,00
Gastos Legales $ 1.556,00

TOTAL PASIVO +

TOTAL DE ACTIVOS $ 18.057,87 PATRIMONIO $ 18.057,87

Fuente: Estudio del mercado
Elaborado por:Angie Mora

Anexo numero 16:WACC

Tabla numero 81:Tasa WACC
TASAS CALCULO WACC

TMAR 11,76%
We 35%
wd 65%
I 10,20%
T 10,75%

Fuente: Estudio del mercado
Elaborado por:Angie Mora
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Tabla numero 82:Calculo del WACC
CALCULO DEL WACC

ko= (11,76%* 35%) + [65% * (1 - 10,82%) *10,20%)]

ko= 10,04%

Fuente: Estudio del mercado
Elaborado por:Angie Mora

Tabla numero 83: Tasa minima atractiva de retorno
TASA MINIMA ATRACTIVA DE RETORNO (TMAR DE LA INVERSION)

FUENTES DE - : COSTO FACIORDE PONDERACION
FINANCIAMIENTQ VONTO TOTAL - VALOR ESPERADO (%)  PONDERACION (%)
Accionistas 3 636413 5 74348 11.76% 35% 114%
Préstamo Bancario 3 1169374 5 110276 10.20% 63% 6.61%
TOTAL 3 18.057,87 S 1.941,24 1,00 10,75%

Fuente: Estudio del mercado
Elaborado por:Angie Mora
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Anexo numero 17:Flujo de fondos

Tabla numero 84:Flujo de fondos del proyecto

FLUJO DE FONDOS DEL PROYECTO

DETALLE ANOOD ANO1 ANO2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS §123.600,00 $136.27345 §149.58052 S5163.583,34 S178.27295
Ingresos por ventas 512360000 513627345 514038052 5163.58334 517827295
(-¥Costo de Produccién 57448448 57360075 57673577 57788681 57903311
Maigen Bruto §49115,52 S60671,70  STRETS 88569653 S99.21043
Gastos Operacionales
Sueldos v Salarios $21.30630 52290560 52334053 523460044 52404600
Gastos de Marketing v Ventas § 960,00 507440 § 889,02 § 1.003.83 §1.01891
Gastos Generales §062808 5077230 §001000 51006788 51021880
Materiales de Oficina § 1636 5 16.60 5 16,83 §17.10 51736
Materiales de Computacion 54320 543.83 54451 54517 545,83
Gastos de Mantenimiento 525541 523024 5263.13 5267.07 527108
Gastos de Mantenimiente v impieza 5240000 5243600 5247254 52.500.63 5234727
Seguros 5360000 53.654.00 53.708,81 5376444 53.82091
Suministros de limpieza § 0,00 § 0,00 § 0,00 § 0,00 § 0,00
Utensilios de trabajo § 0,00 § 0,00 § 0,00 § 0,00 § 0,00
(-)Depreciacion 5110571 5110571 5110571 5 875,08 5 875,08
Amortizacion 531120 531120 531120 531120 531120
Total Gastos operatives $3962625 541356000 54217138 54255206 54317235
Utilidad Operncional 5948927 51910261 53067337 84314446 55604528
Gastos Financieros
Intereses sobre prestamo §1.192.76 § 098,17 § 78372 §547.41 § 286,08
Utilidad antes de Particip. ¢ Impto. S8.29651 S1810444 52988965  §4259706 55575830
15% Participacion de Empleados 5124448 5271367 5448343 5 6.589.56 58363.74
Utilidad antes del Impuesto 5705203 51538378 52540620 536207350 54739433
23% Impuesto a 1a renta 176301 5384719 56.351.33 5005187 511.84364
UTILIDAD NETA §5289,02 S11.541,58 51905465 S1T.15561 33554591
(+)Depreciacion §1.10571 5110571 51.105.71 5 873,08 5 873,08
(=) Capital de 1a deuda §1.907.79 5210239 52.516.83 52.333.13 52.326,50
Flujo de caja 5448654 51054490 51784333 52347737 53380441
WValor de Desecho 5 6.040 86
Aporte del accionista -5 6.364,13
Aporte del Banco -5 1169374
Flujo de caja del accionista -3 18.057,87 5448694 S10.544,90 51784353  S15477,55 3 30.93526

Fuente: Estudio del mercado
Elaborado por Angie Mora

138



Anexo numero 18:TIR/VAN

Tabla numero 85: TIR/VAN

TIR/VAN
Tasa de descuento 10,04%
VAN $50.247,42
TIR 62,60%
ROI (Retorno de la inversién) 278%

Fuente: Estudio del mercado
Elaborado por:Angie Mora

Anexo numero 19:PAY BACK

Tabla numero 86:Pay Back

PAY BACK
DETALLE ANOD ANO1 AND2 ANO 3 ANO 4 AROS
Flujo de caja 51803787 $470814] 51085610[ 51815473 $52578373] $3360742
Flujo descontado 51803787 5436036 58906546 513623504] 51733345] 52082064
Flujo descontado acumulado 518.037,87] 513.60751] -5473205] $889208] 52648143] $§4731107
PAY BACK 3 ANO
Fuente: Estudio del mercado
Elaborado por:Angie Mora
Tabla numero 87:Periodo de recuperacion de la inversiéon
PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION
Afos Inversion FFN VP FFN VP Acum. Recup.
0 -$ 18.057,87 -$ 18.057,87
1 $4.798,14 $ 4.360,36 $ 4.360,36 -$ 13.697,51
2 $10.856,10 $8.965,46 $13.325,81 -$4.732,05
3 $18.154,73 $13.625,04 $26.950,85 $ 8.892,98
4 $25.788,75 $17.588,45 $44.539,30 $26.481,43
5 $33.607,42 $20.829,64 $65.368,94 $47.311,07

Fuente: Estudio del mercado
Elaborado por:Angie Mora
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Tabla numero 88:Valor por recuperar
VALOR POR RECUPERAR

Inversion $ 18.057,87
(()FFNafo 1-2 $ 13.325,81
(=) Valor por $4.732,05
Recuperar

Fuente: Estudio del mercado
Elaborado por:Angie Mora

Anexo numero 20:Punto de equilibrio

Tabla numero 89:Punto de equilibrio cantidad
Punto de Equilibrio Cantidad

Descripcion Anual
Costo Fijo $ 38.240,35
Costo Variable $ 42,81
Precio $ 71,03
P.E.Q 1.355

Fuente: Estudio del mercado
Elaborado por:Angie Mora

Tabla numero 90: Punto de equilibrio $
Punto de Equilibrio $

Descripcion Anual
Costo Fijo $ 38.240,35
Costo Variable $ 42,81
Precio $ 71,03
P.E $ 96.232,45

Fuente: Estudio del mercado
Elaborado por:Angie Mora
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Tabla numero 91:Punto de equilibrio mensual

PUNTO DE EQUILIBRIO MENSUAL

Indicador Valor
Costos Fijos $ 3.187
Unidades Para Vender 145
Precio de venta u. $ 71,03
Costo variable u. $ 42,81
P. E. en unidades 113
P. E. en en US$ $ 8.019,37
Total Costos Variables $ 6.207
Total Costos Fijos $ 9.394

Total $ 15.601
Unitario $ 108

Fuente: Estudio del mercado
Elaborado por:Angie Mora

Tabla numero 92:Descripcion del punto de equilibrio

Unidades T. Costos Fijos C. V.U T.C.V T. Costos PVP Prom. Ingresos. Rentab.
11 3.187 42,81 483 3.670 71,0 802 -2.868
23 3.187 42,81 967 4.153 71,0 1.604 -2.549
34 3.187 42,81 1.450 4.636 71,0 2406 -2.231
45 3.187 42,81 1.933 5.120 71,0 3.208 -1.912
56 3.187 42,81 2.416 5.603 71,0 4,010 -1.593
68 3.187 42,81 2.900 6.086 71,0 4812 -1.275
79 3.187 42,81 3.383 6.570 71,0 5.614 -956
90 3.187 42,81 3.866 7.053 71,0 6.415 -637

102 3.187 42,81 4.349 7.536 71,0 7.217 -319
113 3.187 42,81 4.833 8.019 71,0 8.019 0
124 3.187 42,81 5.316 8.503 71,0 8.821 319
135 3.187 42,81 5.799 8.986 71,0 9.623 637
147 3.187 42,81 6.282 9.469 71,0 10.425 956
158 3.187 42,81 6.766 9.952 71,0 11.227 1.275
169 3.187 42,81 7.249 10.436 71,0 12.029 1.593
181 3.187 42,81 7.732 10.919 71,0 12.831 1912
192 3.187 42,81 8.216 11.402 71,0 13.633 2.231
203 3.187 42,81 8.699 11.886 71,0 14435 2.549
214 3.187 42,81 9.182 12.369 71,0 15.237 2.868
226 3.187 42,81 9.665 12.852 71,0 16.039 3.187

Fuente: Estudio del mercado
Elaborado por:Angie Mora
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Gréfico numero 25: Punto de equilibrio
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Fuente: Estudio del mercado
Elaborado por:Angie Mora
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