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Para poder dar un soporte de apoyo a los vendedores se permitiran dar degustaeiones para 

representantes de empresas y personas naturales que deseen rcalizar un evento, ademas 

contara con una sala de show room para las visitas donde se les podra mostrar todo lo que el 

cl lente necesitare para el evento

La estrategia de venta estan'a enfocada a las empresas de Guayaquil empezando por aquellas 

que realizan eventos, que por su giro de negocio realizan a menudo eventos como: publicidad 

y marketing para lanzamiento de productos o una nueva empresa en el mercado, empresas de 

capacitacion, escuelas, colegios, universidades, agrupaciones como: medicos, abogados, 
arquitectos, etc., camaras de la ciudad, y visitas a empresas para promocionar el salon.

El proyecto contara con todos los servicios complementarios como: buffet, musica, valet 
parking, filiacion, fotografia, y demas servicios, atendidos por profesionales del medio; seran 

facturados por el salon de recepciones quien por convenios de exclusividad (unicos 

proveedores de cada servicio) tendra una comision del diez por ciento de la factura total de 

cada servicio prestada al cliente.

REUMEN EJECUTIVO

PROYECTO SALON DE RECEPCIONES

La idea del salon de recepciones surge en base de la necesidad o carencia de este tipo de 

lugares espccializados en el servicio de locales para eventos con un nuevo enfoque de 

decoracion y de servicios que se dan en otros paises por parte de la demanda, actualmente 

este tipo de servicio son atendidos en pocos establecimientos como es el caso de los hoteles 

de mayor importancia en la ciudad de Guayaquil, quienes por tratar de satisfacer esta 

demanda elevan sus precios para aprovechar mejor la rentabilidad de los salones de 

recepciones y de sus instalaciones de alimentos y bebidas. Ademas de los hoteles existen 
tambien los salones de recepciones pertenecientes a los clubes de Guayaquil, quienes solo 

permiten realizar eventos dentro de sus instalaciones a miembros de los mismos. La otra 

opcion serian los salones de recepciones que se alquilan, pero, los servicios complementarios 

dcben ser contratados por la persona que contrata el salon.

El mercado objetivo para este proyecto seran mujeres solteras, divorciadas entre veinte y 

trcinta y cuatro aiios de edad de clase media- alta a alta; mujeres que en su mayoria viven en 

las ciudadelas via a Samborondon, La Puntilia, Ceibos, Urdesa, Puerto Azul, la Saiba, 
Centenario, Lomas de Urdesa, Kennedy Norte, La Garzota y ciertas urbanizaciones privadas 

de Guayaquil. Ademas se brindara servicio a las empresas que deseen realizar algun tipo de 

evento ya sea un coctel como: lanzamiento de algun producto, aniversario, fiestas de fin de 

ano, capacitacion, y ademas. a fines a sus requcrimientos. El salon contara con todas las 

instalaciones necesarias para estos segmentos de mercado como: acceso a Internet, 
proyectores, iluminacion especializada, pantallas, mesas de trabajo, etc.
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La inversion necesaria se calculo en quinientos mil dolares ( 500.000 ) ; se obtuvo an VAN 

del veinte por ciento ( 20% ) dando un resultado de cincuenta y tres mil ochocientos seis 

dolares ( 53.806 ) y una TIR de treinta punto veinticuatro por ciento ( 30.24% ), lo cual 
demuestra la rentabilidad y viabilidad del proyecto.

Para el perfecto funcionamiento del proyecto contara con las siguientes areas de atcncion: 

area de oficinas para el publico, area de parqueos, area de recepcion de invitados, area de 

asenso hacia la segunda planta, area de salones, area de baiios, area de servicios para 

alimenlos. El personal de arranque requerido sera: un administrador y gerente, una asistente y 

secretaria, dos vendedoras, dos guardias de seguridad, un jefe de salon y encargado de 

mantenimiento

El salon de recepciones se encontrara ubicado al norte de la ciudad, en la ciudadela La 

Garzota sobre la avenida Isidro Ayora diagonal al nuevo aeropuerto de Guayaquil, al lado del 

Supermercado Santa Isabel. Cuenta con todos los servicios basicos como: agua, energia 

electrica, alcantarillado, manejo de desperdicios. Las vias de acceso son avenidas conocidas o 

arterias principales de la ciudad como: de norte a sur desde el Terminal Terrestre por la 

avenida de las Americas a la altura del Mi Comisariato, a mano derecha esta la avenida Isidro 

Ayora, de sur a norte desde el centro comercial Garzocentro hasta la altura del monumento 

Jaime Roldos Aguilera, a mano derecha esta la avenida Isidro Ayora.

En base a todo lo planificado desde la ubicacion hasta la capacidad del salon y el estudio del 

mercado realizado previo a la elaboracion del proyecto, se ha estimado una ocupacion para el 

primer aiio de funcionamiento de veinte nueve mil novecientas personas ( 29.900 pax ) con un 

ingreso promedio por persona de cinco dolares con sesenta centavos dando un ingreso anual 

de ciento ochenta y seis mil seis ciento cuarenta dolares ( 186.640 ), mas el ingreso mensual 

de ochocientos dolares ( 800 ) por concepto de alquiler calculando una utilidad neta de 

cuarenta y nueve mil trescientos ochenta dolares ( 49.380); con un crecimiento del veinte por 

ciento ( 20% ) en el segundo ano, para los siguiente anos se calcula un crecimiento del diez 
por ciento ( 10% ) anual.
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1. ANALIS1S DEL SECTOR Y DE LA COMPANIA

Pag. I de 38

Para implementar tin salon de eventos o recepciones se requiere de la adquisicion o alquiler 

del lugar, mas la construccion y adecuacion del mismo, razon por la dial no ha sido may 

desarrollado hasta la actualidad por si solo, sino como un servicio complementario brindado 

por hoteles y ckibes privados de la ciudad.

El servicio de catering (alimento para comunidades in situ), pertenece al sector de alimentos y 

bebidas; se caracteriza por poseer una gran variedad de platos para ofertar: almuerzos, cenas. 

buffet, desayunos, eventos sociales y empresariales, los cuales estan teniendo un desarrollo 

significative en el pais. Prueba de ello es la creation de nuevas empresas que incursionan en 

este medio, pero asi mismo requieren de un capital elevado para esle fin.

Asi mismo la industria de alimentos y bebidas tambien se ha desarrollado con la creation de 

franquicias nacionales, que, enfocando su atencidn no solo en el producto sino en la manera 

de servirlos (comidas rapidas), scan estos por la presentation o por el valor agregado que 

pucdcn ofrecer a sus clientes, han podido posicionar su marca en el medio y asi captar un 

mercado abandonado, atendido por los restaurantes y cafeterias que han perdido mercado por 

sus elevados costos y por cl tipo de servicio que brindan estos establecimientos.

l.L Diagnostico de la estructura actual del sector

El sector de servicios y especificamente de alimentos y bebidas ha sido y es la forma de 

enfrentar el desempleo y la desocupacion de las personas en Guayaquil, de una manera 

novedosa y creativa, gracias al surgimiento de nuevas formas de servicio y de variedad en el 

producto ofertado, principalmenle en el sector informal, debido a la creation de las carretillas 

de comidas rapidas en las calles y avenidas en diferentes partes de la ciudad.

No solo esta la inversion basica sino tambien el lugar donde se serviran los alimentos. que en 

este caso seria el area de comedor; un local en un centro comercial o un area especifica como 

un salon de eventos, que es un poco mas suntuoso en decoracion que los dos nombrados 

anteriormente. Este lugar tiene la capacidad de abarcar un gran numero de personas en 

diferentes horarios y dias (entre y fin de semana), previa contratacion de empresas o personas 

naturales.
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1.2. Estado del sector

1.3.1. Economicas

Pag. 2 de 38

-I.a tendencia a bajar las tasas de interes.

-La transferencia de dinero por parte de los inmigrantes hacia el pais.

Actualmente los clientes de estos servicios conocen mucho sobre alimentos y bebidas por lo 

dial se han vuelto mas exigentes tanto en alimentos como en los servicios que solicitan.

Clientes.- De acuerdo a la capacidad de compra de los clientes, estos tienden a elegir donde 

consideren mas conveniente realizar sus eventos y a la necesidad del tipo de evento que 

requieren, tratando siempre de obtener lo mejor.

Mcrcados.- No existe un mercado establecido donde las personas puedan concurrir y obtener 

opciones de oferta, siendo la demanda quien tiene dcmarcados y ubicados a los ofcrtantes.

Tecnologia.- Para este tipo de negocios “Salon de Recepciones y eventos” la tecnologia es de 

pleno conocimiento y de facil acceso, no tanto como sus costos en lo que se refiere a equipos 

y menajes. Los software a utilizar son basicos y su contenido incluye aspeclos como reserva, 

detalle de servicio, contabilidad de costo. precio y facturacion.

Administration.- Un salon de recepciones y eventos debe ser dirigido por un profesional en 

eventos y convenciones con conocimiento en alimentos y bebidas, control de costos para su 

administration interna y personal entendido en marketing y ventas para encargarse de la 

publicidad.

1.3. Tendencias positivas y negativas

a. Positivas

Producto.- Salon de recepciones y eventos. En la actualidad existen pocos salones de 

reception destinados especillcamenle a este servicio, los cualcs fueron construidos hace mas 

de 10 anos, el mas moderno, tai es el caso de la Sede del Circulo Militar cuya arquitcctura ya 

no complace al mercado al dial fue dirigido. De ahi existen otros pero pertenecen a hotcles y 

clubes privados de la ciudad como el Hilton Colon Hotel y La Union Club de Guayaquil que 

cubren esta necesidad de este segmento del mercado a costos elevados o con requisites de 

pertenencia como la de ser miembro del club.
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1.3.2. Culturales

-Conocido como tema de conversacion.

1.4. Barreras de ingreso o salida de la industria

Pag. 3 de 38

Los hoteles de guayaquil poseen salones de recepciones ofreciendolos como un servicio 

complementario para la realizacion de eventos para sus clientes. es decir, lo incluyen dentro 

del precio de su servicio como buffet, cocteles, etc.

La rivalidad entre hoteles si existe mediante por ello se promocionan por la radio, prensa 

escrita, revistas y otros medios de publicidad. Los precios de alimentos y bebidas entre los

1.4.1. Barreras de ingreso

-Conseguir una buena ubicacion y terreno del tamano adecuado para este tipo de negocio.

-El costo del terreno y la construccion son elevados.

-Las normas de edificacion y de uso de suclo por parte del municipio son estrictas.

-La competencia y el conocimiento tecnico

1.5. Rivalidades entre los competidores

Pocos son los salones de recepciones en guayaquil. los cuales pertenecen a asociaciones y los 

mantienen mediante el alquiler para eventos sociales, por este motive no lo ven con fines de 

lucro si no mas bien para su propia manutencion o mantenimiento.

-La especializacion en tareas especificas y dejar a cada quien lo que mcjor sabe hacer debido 

al poco tiempo que poseen las personas.

-La estabilidad de los precios.

b. Negativa

-Inestabilidad politica

-La corrupcion por parte de los entes de control.

a. Positivas al sector de alimentos y bebidas 

-Incorporation de la mujer en las actividades laborales.

-El mimetismo de las personas por adaptarse a un mundo globalizado. 

-El derecho a exigir por lo que demandan y pagan.

-El conocimiento del arte culinario cada vez mas extendido.
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1.6. Poder de negociacion

1.6.2. Los clicntes

Pag. 4 de 38

hoteles se diferencian de acuerdo a la clasificacion por estrellas que posean y a su renombre y 

ubicacion.

Los proveedores de los servicios complcmentarios para eventos sociales conocen que es mas 

facil hacer alianzas estrategicas con locales de recepciones que hacer publicidad por cuenta 

propia de ellos, e inclusive estarian dispuestos a negociar parte de sus ingresos o comisiones 

para el salon de recepciones por exclusividad o volumenes de venta.

1.6.1. Los proveedores

L.os proveedores de esta idea de negocio entran en la categoria de servicios complcmentarios 

como fotografia, filiacion, buffet, etc, los mismos que estarian muy interesados en participar 

en la idea de negocio planteada; las personas que rcalizaran eventos sociales o empresariales 

dentro de las instalaciones del salon de recepciones necesitarian de esos servicios para su 

desarrollo, y de esta forma se garantizaria a los proveedores la venta de sus servicios.

El poder de negociacion de los clientes se basa en el precio que pagan por el servicio que 

estan dispuestos a contratar y lo comparan con proformas de la competencia tratando de 

conseguir lo mejor en el mcnor precio posible, por la preferencia del segmento de mercado 

que participamos la competencia serian los hoteles y clubes de la ciudad, por la forma como 

fueron inicialmente concebidos por su giro de negocios estos lugares manejan coslos elevados 

y por consecuencia sus precios tambicn seran elevados.

1.7. Amenaza del ingreso de nuevos negocios

En la actualidad existe la posibilidad del ingreso de una nueva compania al mercado, esta 

empresa proviene de Quito con mucha experiencia en el servicio de catering con mas de 

veinte anos de prestigio.

Esta empresa esta buscando un terreno para la construccion de tin salon de recepciones y un 

restaurante en Guayaquil para brindar un servicio mas completo. El ingreso de nuevos 

competidores se ve cnmarcada en el capital de aportacion, ademas del conocimiento q posean 

del mercado de guayaquil tanto con los clientes como con los proveedores y el personal q 

contraten. No existe alguna restriccidn en especial.

Guest
Rectangle



2. ANALIS1S DEL PRODUCTO O SERV1CIO

2.1. Giro del negocio

como:

2.2. Elementos especiales

2.3. Productos competidores

Pag. 5 de 38

El sistema de facturacion de los servicios complementarios seria por parte del salon de 

recepciones; es decir. iodo aquello que el cliente contratara para la realizacion del evento

Actualmente existen empresas dedicadas a brindar estos servicios lai es el caso del Hilton 

Colon, Oro verde. Sherathon, Continental, Guayaquil. Ramada a nivel de hoteles los cuales 

proporcionan los servicios complementarios que el cliente desea brindar; pero tambien existen 

los clubes de Guayaquil como es el caso del Tennis Club que posee dos locales uno ubicado 

en la via Samboronddn y el otro en la avenida Nueve de Octubre; Club Biblos ubicado en la 

via a Samboronddn, Bankers Club y Club la Union; cuya idea de negocio original fue la 

union de personas con sentido de pertenencia del mismo nivel social la intencidn de crear tin

Para la realizacion de este tipo de actividades contara con la participacidn de otras empresas y 

personas reconocidas en el medio como proveedores de servicios complementarios como: 

filmadores, fotdgrafos, orquestas, musica e iluminacidn, servicios de banqueteria, dulces y 

postres, agendas de viaje. decoradores, servicio de transposes, maestros de ceremonia. Con la 

idea de brindar todos los servicios necesarios para complementar o brindar cvcntos dentro de 

las instalaciones.

Salon de recepciones Casanova. Ofrecera un lugar amplio sumamente decorado y de 1’mos 

acabados para la realizacion de eventos sociales y empresariales de toda indole 

matrimonios, quinceaneras, graduaciones, lanzamiento de nuevos productos, homenajes. 

aniversarios, seminarios, cockteles, etc.; ademas cuenta con area de parqueo con valets 

parquink, donde el cliente llegue a la recepcion del salon y una persona le de el ticket y 

parqueen su vehiculo dentro de las instalaciones. La recepcion del salon tendra un lobby de 

espera; dependiendo del tipo de evento se ofrecera la suite del salon tai es el caso de 

matrimonios eclesiasticos.
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Consular, Romance esta empresa se dedicaba originalmente a catering service pero vio la

oportunidad de alquilar un local para cocktail el cual fue modificada para eventos.

2.4. Fortalezas y debilidades

ORO VERDE

SHERATON

Pag. 6 de 38

club social que atendiera la ncccsidad de esc gremio de personas y dentro de cllo la de una 

sede social que permitiera realizar eventos sociales de diferente indole.

complementarios mencionados anteriormente, Marina Puntilia ubicado en urbanizacion la 

Puntilia a orillas del rio Babahoyo quien brinda los mismos servicios de la Sede del Cuerpo

Ademas de los dos grupos mencionados tambien existe locales especializados para eventos 

sociales como es el caso de la Sede del Cuerpo Consular quien solo ofrece las instalaciones

Precios medio altos

Costos altos

Pocos parqueos

Cobran descorche

Servicio poco profesional

Poca decoracidn

Inflexibilidad en precios

Precios altos

Costos altos

Cobran descorche

HOTELES

HILTON COLON

DEBILIDADES__________________

• Pocos parqueos

• Inflexibilidad en precios

• Precios altos

• Costos elevados

• Cobran descorche

como lugar de evenlo pero no presta ningun otro servicio; es decir la persona q desea realizar 

un evento en este lugar tiene q contratar otras empresas proveedoras de los servicios

FORTALEZAS__________________________

• Conocimiento tecnico

• Buena ubicacion

• Variedad de menu

• Varios salones adaptables

• Cadena internacional

• Prestigio de buen servicio

• Dispon ibi I idad de servicios
complementarios

• Paquetes matrimoniales

• No cobran el salon para eventos
______ medianos y grandes__________

• Varios salones a disposicion

• Ubicacion en el area regenerada

• Parqueos a disposicion de los 
clientes

• Prestigio de buen servicio

• Disponibilidad de servicios 
complementarios

• Cadena internacional

• Conocimiento tecnico

• Excelente gastronomi'a

• Paquetes matrimoniales

• No cobran el salon para eventos
______ medianos y grandes________

• Parqueos a disposicion de los
clientes

• Cadena internacional

• Paquetes matrimoniales

• No cobran el salon para eventos
medianos y grandes
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serviciosde

CONTINENTAL

GUAYAQUIL

nivel de

RAMADA

UNI PARK

de poca

MARCM.IUS

BANKERS

EENNIS CENTRO
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TENNIS
SAMBORONDON

• Excelente ubicacion

• Paquetes matrimoniales

• Prccios medios a nivel de hotel

buena ubicacion 

precios bajos 

instalaciones nuevas

• Bajo nivel gourmet

• Servicio poco profesional

• Pocos salones

• cobran descorche

• Instalaciones en mal estado

• bajo nivel gastronomico

• pocos salones y espacios limilados

• cobran descorche

• poca decoracion

Nivel gastronomico medio 

Servicio de nivel medio

Solo para socios

Precios altos

Poca capacidad de personas

Cobran descorche

Pocos parqueos 

Solo para socios 

Precios elevados 

Rigidez en el servicio

Salon estilo antiguo 

Cobran descorche

Pocos parqueos

Pocas areas de salon

• Bajo nivel gourmet

• Servicio poco profesional

• Cobran descorche

• No poseen parqueo_____

• Solo un salon

• Poco conocido

• Cobran descorche

• Bajo nivel gourmet

CUBES

LA UNION Excelente gastronomia 

Buena ubicacion 

Salones elegantes 

Buena atencion 

Parqueos a disposicion 

Conocimiento tecnico 

Excelente gastronomia 

Buena ubicacion 

Salones elegantes 

Buena atencion 

Conocimiento tecnico 

Buena ubicacion 

Larga tradicion 

Prccios medios 

Conocidos en el medio 

No cobran descorche 

Buena ubicacion 

Instalaciones nuevas 

Parqueos a disposicion 

Precios medios 

No cobran descorche

• Instalaciones antiguas

• Servicio de nivel medio

• Pocos parqueos

• Nivel gastronomico medio

• Precios bajos

• Varies salones 

capacidad

• Disponibilidad 

complementarios

• Parqueos a disposicion

• Excelente gastronomia_______ _

• Paquetes matrimoniales

• Excelente gastronomia

• No cobran el salon para eventos 

medianos y grandes

• Precios medio alto a nivel de 

hoteles

• Buen servicio

• Conocimiento tecnico_________

• Conocimiento tecnico

• No cobran el salon para eventos 

medianos y grandes

• Precios medios a 

hoteles
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B1BL0S

DI­

MARINA PUNTILLA

de

MANANT1AL

ROMANCE

ISABEL DE JALIL

losa

Servicios complementarios2.5.
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Solo alquilan cl lugar 
(salon)

Solo alquilan el lugar 
(salon)

Nivel gourmet medio

Nivel medio de servicio

No aticndc en epocas de lluvia

Poca seguridad

Poca decoracion para eventos

• Bajo nivcl gastronomico

• Instalaciones antiguas y 
complicadas para el servicio y el 
contacto visual de los invitados

• Servicio de nivel medio

• No tiene rampa para minusvalidos

• Excelente ubicacion

• Eslilo acogedor

• Areas de atencion y servicio 
bien distribuidas

• Buena acustica

• Local es propio_____________

• Local propio

• Buena seguridad

SALONES
RECEPC1ON
CUERPO CONSULAR

• Socios del club

• Dos areas de diferentes estilos
para eventos_______________

• Precios medios

• Area de parqueos a disposicion

• Buena ubicacion

• Club para socios y no socios

Los servicios complementarios para este tipo de locales seran cubiertos por empresas y 

personas reconocidas a nivel de la ciudad de guayaquil mediante una seleccion previa 

para realizar convenios o alianzas estrategicas

• Buena decoracion de eventos

• Instalaciones nuevas

• Buena ubicacion

• Paquetes matrimoniales

• Precios medios

• Posee areas de parqueo

• No cobran descorche

• Local al aire libre

• Decoracion diferente 
demas

• Paquetes todo incluido

• Area de parqueo

• Precios bajos

• Paquetes matrimoniales

• Dirigidos a su segmento de 
me read o

• Areas de parqueo improvisadas

• No brindan el servicio de
alimentos y bebidas

• No asesoran a los clientes

• No hay seguridad

• Un solo salon____________

• Instalaciones antiguas

• No brindan el servicio 
alimentos y bebidas

• No asesoran a los clientes

• Areas de atencion y servicio mal 
distribuidas

• Estilo funcional______________

• Un solo salon

• Falta de un tipo de eslilo

• Pocos parqueo

• Servicio de nivel medio

• Bajo nivel gastronomico

• Poca decoracion

• Poca capacidad de personas

• Un solo salon________________

• Nivel medio de servicio

• Nivel gourmet medio

• Un solo salon

• El lugar es alquilado a la Camara 
de Comercio de Guayaquil
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2.6. Debilidades y fortalezas del proyecto.

DEB1L1DADES

FORTALEZAS

• Costos fijos bajos

hoteles
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• SERVICIO DE BUFFET Y BEBIDAS

• SERVICIO DE TORTAS Y DULCES

• SERVICIO DE MUSICA, AMPLIFICACION E ILUMINACION

• SERVICIO DE FLORES Y DECORACION

• SERVICIO DE PARQUEO

• SERVICIO DE FOTOGRAFIA Y FILMACION

• SERVICIO DE IMPRESIONES

• SERVICIOS TURISTICOS

Corredor comercial no 

regenerado

Diseno arquitectonico 

nuevo

en 

para

medios

nuestro

DETALLE_______________

• Poca experiencia en la 

direccion del salon de

_______ recepciones_________

• Nuevo en el mercado

Paquetes 

empresariales y 

sociales para eventos

con ambientes 

para adecuarlos al

MEDIDAS A TOMAR_______

Contratacion de personas con 

experiencia para ventas y 

administracion

Publicidad 

especificos 

segmento de mercado________

Adecuar aceras, bordillos y 

parterres alrededor del salon de 

recepciones________________

Capacitacion del personal de 

ventas con ires meses de 

anticipacion________________

Moderno 

flexibles 

estilo del evento (presentando 

montajes)__________________

Descuentos adicionales 

Servicios agregados sin coslo 

adicional___________

Comparar con los 

precios - servicios

Publicidad a traves de eslados 

de cuentas bancarias y 

comunicacion di recta para un 

mayor consumo y facilidad de 

pago______________________

Mediante el asesoramiento de 

los ejecutivos de ventas para la 

ocasion

Fuerza de venta sin 

cartera

Precios bajos a nivel 

de hoteles___________

Financiamiento de 

eventos a traves de 

bancos
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3. CLIENTES

3.1. Tipo de compradores

DATOS PROPORCIONADOS POR EL INEC 2001

ZONAS # DE PERSONASCODIGO DE ZONAS

LOMAS DE URDESA 2270142

LAGARZOTA 929145

KENNEDY NORTE 2858144

LAGARZOTA 1849115

LAGARZOTA 1933116

CEIBOS 2376134

KENNEDY NORTE 3953150, 151,152

URDESA 7139153 154

CEIBOS Y COLINAS 5389158.159

PUERTO AZUL 2652239

CENTENARIO 2058253

LA SAI BA 2385254

PUNTILLA 2921945

VIA ZAMBORONDON 3708946

TOTAL MUJERES 42420

PORCENTAJE DE MUJERES (20-34) 21,34%

TOTAL MUJERES (20-34) 2001 9052,428

PORCENTAJE ACUNULADO DE CRCIMIENTO HASTA EL 2006 1,125899907

TOTAL MUJERES (20-34) 2006 10192,12784

Nota el 80% de los matrimonios anuales en guayaquil se dan entre los 20 a 34 anos de edad.

Pag. 10 de 38

Este grupo de mujeres se determino en base a la zonas de ubicacion las cuales son las de 

mayor poder de adquisicion de Guayaquil, mujeres entre los 20 y 34 anos de edad las cuales 

deciden donde casarse.

Guest
Rectangle



F
A

C
T

U
R

A
C

IO
N

F
A

C
P

O
S

E
E

N
 L

O
S
 S

E
R

V
IC

IO
S

 Y
 L

O
S
 C

O
B

R
A

N

IN
C

L
U

ID
O

IN
C

P
O

R
 L

O
 C

O
N

T
R

A
T

A
D

O
 I

N
C

L
U

Y
E

N
 O

T
R

O
S
 S

E
R

V
IC

IO
S

S
U

B
C

O
N

T
R

A
T

A
R
 

=
S

U
B

O
F

R
E

C
E

N
 E

L
 S

E
R

V
IC

IO
 P

E
R

O
 L

O
 S

U
B

C
O

N
T

R
A

T
A

N

N
O
 P

O
S

E
E

N
N

O
N

O
 O

F
R

E
C

E
N
 E

L
 S

E
R

V
IC

IO

S
E
R
V
I
C
I
O
S
 Q
U
E

 O
F
R
E
C
E
 L
O
S
 S
A
L
O
M
E
S
 D
E
 R
E
C
E
P
C
I
O
N
E
S
 E
N
 G
U
A
Y
A
Q
U
I
L

Y
Y

Y
E

E
S

IT
IO

S
D

E
S

C
O

R
F

O
T

O
 Y

 F
IL

M
P

A
R

Q
U

E
O

M
A

N
T

E
L

H
O

T
E

L
E

S

H
IL

T
O

N
 C

O
L
O

N
F

A
C

F
A

C
S

U
B

S
U

B
F

A
C

N
O

S
U

B
N

O
N

O
IN

C
S

U
B

F
A

C

O
R

O
 V

E
R

D
E

F
A

C
F

A
C

S
U

B
S

U
B

F
A

C
IN

C
S

U
B

N
O

N
O

IN
C

IN
C

F
A

C

S
H

E
R

A
T

O
N

F
A

C
F

A
C

S
U

B
S

U
B

F
A

C
F

A
C

S
U

B
N

O
N

O
IN

C
S

U
B

F
A

C

C
O

N
T

IN
E

N
T

A
L

F
A

C
F

A
C

S
U

B
S

U
B

S
U

B
N

O
S

U
B

N
O

F
A

C
IN

C
S

U
B

F
A

C

G
U

A
Y

A
Q

U
IL

F
A

C
F

A
C

S
U

B
S

U
B

N
O

N
O

S
U

B
N

O
N

O
IN

C
S

U
B

F
A

C

U
N

I 
P

A
R

K
F

A
C

F
A

C
S

U
B

S
U

B
S

U
B

N
O

S
U

B
N

O
N

O
IN

C
S

U
B

F
A

C

R
A

M
A

D
A

F
A

C
F

A
C

S
U

B
S

U
B

S
U

B
N

O
S

U
B

N
O

N
O

IN
C

S
U

B
F

A
C

M
A

R
C

E
L
IU

S
F

A
C

F
A

C
S

U
B

S
U

B
S

U
B

N
O

S
U

B
N

O
N

O
IN

C
S

U
B

F
A

C

C
L
U

B
E

S

L
A
 U

N
IO

N
F

A
C

F
A

C
S

U
B

S
U

B
S

U
B

N
O

S
U

B
N

O
N

O
N

O
S

U
B

F
A

C

B
A

N
K

E
R

S
F

A
C

F
A

C
S

U
B

S
U

B
S

U
B

F
A

C
S

U
B

S
U

B
N

O
N

O
S

U
B

F
A

C

T
E

N
N

IS
 C

L
U

B
 C

E
N

T
R

O
F
A
C

F
A
C

N
O

N
O

N
O

N
O

N
O

N
O

N
O

N
O

N
O

F
A
C

T
E

N
N

IS
 C

L
U

B
 V

IA
 S

A
M

B
O

R
O

N
D

O
N

F
A

C
F

A
C

N
O

N
O

N
O

IN
C

N
O

N
O

N
O

N
O

N
O

F
A

C

B
IB

L
O

S
F

A
C

N
O

N
O

N
O

F
A

C
IN

C
F

A
C

N
O

N
O

N
O

S
U

B
N

O

S
A

L
O

N
E

S
 D

E
 R

E
C

E
P

C
IO

N
E

S

C
U

E
R

P
O

 C
O

N
S

U
L
A

R
N
O

N
O

N
O

N
O

N
O

N
O

N
O

N
O

N
O

N
O

N
O

N
O

M
A

R
IN

A
 P

U
N

T
IL

L
A

N
O

N
O

N
O

N
O

N
O

N
O

N
O

N
O

N
O

N
O

N
O

N
O

M
A

N
A

N
T

IA
L

F
A

C
N

O
S

U
B

S
U

B
F

A
C

N
O

S
U

B
N

O
N

O
N

O
F

A
C

N
O

R
O

M
A

N
C

E
F

A
C

N
O

F
A

C
F

A
C

F
A

C
IN

C
F

A
C

F
A

C
N

O
N

O
IN

C
N

O

IS
A

B
E

L
 D

E
 J

A
L

IL
F
A
C

N
O

S
U
B

N
O

N
O

IN
C

F
A
C

N
O

N
O

N
O

S
U
B

N
O

P
R

O
Y

E
C

T
O

 S
A

L
O

N
F

A
C

F
A

C
F

A
C

S
U

B
S

U
B

IN
C

F
A

C
S

U
B

S
U

B
IN

C
IN

C
N

O

P
ag

. 
I 

1 
d
e 

38

A
L

IM
 

B
E

B
D

E
C

O
R

A
C

F
L
O

R
A

L
T

O
R

T
A

 
D

U
L
C

E
S

M
U

S
IC

IL
IM

U
IN

V
IT

IM
P

R
E

P
A

Q
U

E
T

U
R

IS
T

I

H
A

B
IT

D
E

S
A

Y
G

R
A

T
IS

IM
P

U
 

D
E

L
1
0
%

 S
E

R
V

I

Guest
Rectangle



P
R

E
C

IO
S
 D

E
 L

A
 C

O
M

P
E

T
E

D
 I

A

R
E

F
E

R
E

N
C

IA
 P

A
R

A
 C

O
M

P
A

R
A

R
 

( 
M

A
P

IN
G

 D
E
 P

R
E

C
IO

S
 )
 P

A
R

A
 1

0
0

P
A

X
 P

R
E

C
IO

 M
IN

IM
O

Y
Y

E
A

S
IT

IO
S

D
E

S
C

O
R

F
O

T
O

 Y
 F

IL
M

M
A

N
T

E
L

S
U

B
T

O
T

A
L

B
U

F
F

E
T

W
IS

K
Y

1
0

,0
0

%
1
2
,0

0
%

H
O

T
E

L
E

S

H
IL

T
O

N
 C

O
L

O
N

2
7
0
0

2
0
8

3
5

0
3
5
0

4
0

0
2
8
0

2
0
0

4
4
8
8

4
4

8
,8

5
3

8
,5

6
5

4
7

5
.4

O
R

O
 V

E
R

D
E

2
5
0
0

4
0

1
8

,3
1
6
8
,3

3
5
0

3
5
0

4
0

0
2

5
0

0
4

0
1

,8
3

4
8
2
,1

9
6

4
9

0
2

,3

S
H

E
R

A
T

O
N

2
2
0
0

1
7
0

3
0
0

3
0
0

3
3
0

2
2
0

1
5
0

3
6

7
0

3
6
7

4
4
0
.4

4
4

7
7

.4

C
O

N
T

IN
E

N
T

A
L

2
0
0
0

8
5

2
5
0

3
0
0

3
0
0

2
2
0

3
2

7
5

1
2
0

3
2

7
,5

3
9
3

3
9

9
5

,5

G
U

A
Y

A
Q

U
IL

1
8
0
0

8
5

2
0
0

2
5
0

2
8
0

2
0
0

3
5

8
0

,7
1
2
0

2
9

3
5

2
9

3
,5

3
5
2
,2

U
N

I 
P

A
R

K
1

5
0

0
7

2
2

0
0

2
0
0

2
3
0

2
0
0

2
4

8
2

8
0

2
4

8
.2

2
9

7
,8

4
3

0
2

8
,0

R
A

M
A

D
A

1
5
0

0
7

0
1
8
0

2
0
0

2
3
0

2
4
6
0

2
0
0

8
0

2
4
6

2
9

5
,2

3
0

0
1

,2

M
A

R
C

E
L
IU

S
1
4
0
0

7
0

2
0
0

2
0
0

2
2
0

2
0
0

2
3

9
0

1
0
0

2
3

9
2

8
6

,8
2

9
1

5
,8

C
L
U

B
E

S

L
A
 U

N
IO

N
2

3
0

0
8
5

3
5
0

3
5
0

3
5
0

2
8

0
1
5
0

3
8

6
5

3
8
6
,5

4
6

3
,8

4
7

1
5

,3

B
A

N
K

E
R

S
2
1
0
0

8
0

3
4

8
0

3
0
0

3
0
0

3
0
0

2
5
0

1
5
0

3
4
8

4
1
7
.6

4
2

4
5

,6

T
E

N
N

IS
 C

L
U

B
 C

E
N

T
R

O
1
7
0
0

0
0

0
0

0
0

1
7
0
0

1
7
0

2
0
4

2
0
7
4
,
0

T
E

N
N

IS
 C

L
U

B
 V

IA
 S

A
M

B
O

R
O

1
7

0
0

0
0

0
0

0
0

1
7
0
0

1
7
0

2
0
4

2
0

7
4

,0

B
IB

L
O

S
1

4
0

0
0

0
0

2
5
0

2
0
0

1
9
5
0

1
0
0

0
2
3
4

2
1

8
4

,0

S
A

L
O

N
E

S
 D

E
 R

E
C

E
P

C
IO

N
E

S

C
U

E
R

P
O

 C
O

N
S

U
L
A

R
0

0
0

0
0

0
0

0
0

0
0

,0

M
A

R
IN

A
 P

U
N

T
IL

L
A

0
0

0
0

0
0

0
0

0
0

0
.0

M
A

N
A

N
T

IA
L

1
0
0
0

0
2

0
0

1
8
0

2
2

0
1
8
0

8
0

1
8
6
0

0
2

2
3

,2
2

0
8

3
,2

R
O

M
A

N
C

E
1
5
0
0

4
1

2
4

6
1

2
5
0

2
4
0

2
5
0

1
8

0
0

0
2

7
5

6
,3

2
9

5
,3

2

IS
A

B
E

L
 D

E
 J

A
L
IL

1
2
0
0

0
1
5
0

0
0

1
5
0

1
6
0
0

1
0
0

0
1
9
2

1
7
9
2
,
0

P
R

O
Y

E
C

T
O

 S
A

L
O

N
1
8
0
0

9
5

2
5
0

3
0
0

3
0
0

2
0
0

0
2

9
4

5
0

3
2

9
8

,4
3
5
3
.4

P
a
g

. 
12

 d
e
 3

8

T
O

R
T

A

D
U

L
C

E
S

A
L

IM
 

B
E

B

D
E

C
O

R
A

C

F
L

O
R

A
L

M
U

S
IC

IL
IM

U

T
O

T
A

L

P
A

G
A

R

IM
P

U
 

D
E

L

1
0

%
 S

E
R

V

IM
P
 

D
E

L

1
2

%
 D

E
 I

V
A

Guest
Rectangle



4. PLAN DE MARKETING

4.1. Estrategia de precios

SUS
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En conclusion la estrategia seria precios medios - servicio alto mediante paquetes en 

el cual incluyan iodo Io necesario para el servicio o evento sin cobrar el 10% de 

servicio.

Los precios para empresas afiliadas tendrian una rebaja especial significativa por la 

frecuencia de uso o contratacidn; lo mismo seria pero en menor canlidad para 

personas naturales que pertenezcan a la categoria de clientes frecuente

Como se mostrd en el cuadro anterior los scrvicios complementarios que ofrecen los 

hoteles son proveidos por ellos o subcontratados a terceras personas, los cuales son 

lacturados por separados o incluidos dentro de los paquetes; para poder competir 

con los hoteles, salones de recepciones la estrategia de precios bajo - serian los 

paquetes que incluyan todo aquello que no ofrece la competencia, manteniendo el 

mismo porcentaje de ganancia que ellos. pero significative en el precio por ser 

menor al que ya tienen debido al rubro alto que representa la cantidad de personal 

fijo.

Respecto a los elubes que ofrecen el servicio de banquetes dentro de 

instalaciones mas lo que incluyen, seguiria siendo nuestro salon de recepciones la 

mejor oferta con respecto a precios; la diferencia radicaria en que los clientes 

sumarian lo que no incluyen los elubes y que necesitan para ofrecer el servicio, por 

lo tanto el paquete o los paquetes (de acuerdo a la necesidad de servicios que se 

escojan tendrian la diferencia de un precio mas bajo por lo incluido.

Las empresas de catering service de Guayaquil cuyo mercado son los eventos que se 

realizan en domicilios scan estos de personas naturales o juridicas tendrian costos 

mas bajos lo cual seria una competencia indirecta ya que si es por costos mas bajos 

estarian en ventaja con nuestros precios pero si es por buen servicio la alianza 

comercial con nuestro proveedor de catering podria ofrecer cierto precio 

convenicnte para poder competir con nuestro nombre.
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4.2. Estrategia de venta

Pag. 14 de 38

i

Para llenar la capacidad de produccion del salon de recepciones sc toman'a las 

estrategia: de separacion de fechas para la disponibilidad del salon con cierta 

cantidad de dinero en efectivo no reembolsable si no se realiza el evento, pero si a 

favor del cliente para la sumatoria de todos los servicios a contratar. De prepago, es 

decir, si el cliente canccla por adclantado dos meses minimos antes del evento 

recibina tin porcentaje de descuento para motivar la venta en la brevedad posible.

Se contara con personal de venta que real ice visitas a las empresas para hacer 

conocer el servicio que se ofrece y ponerlo a disposicion; al mismo tiempo hacer una 

base de datos de las empresas visitadas para hacerles seguimientos para eventos 

institucionales donde festejen aniversarios, cambio de directiva, o la realizacion de 

eventos que representen algun intercs por parte de ellas en asistir.

La estrategia de venta estaria enfocada a las empresas de Guayaquil empezando por 

aquellas que realizan eventos. que por su giro de negocio realizan a menudo eventos 

como: publicidad y marketing por lanzamiento de productos o una nueva empresa en 

el mercado, empresas de capacitacion. escuelas, colegios, universidades. 

agrupaciones como: medicos, abogados, arquitectos, etc., camaras de la ciudad. y 

visitas a empresas que deseen realizar por si mismo algun evento.

sc crearan paquetes de distinto indole porComo estandarizacion de productos

ejemplo un matrimonio es diferente a un lanzamiento de productos destinado 

especificamente para el motivo del evento a tratar. donde se diferenciaran por los 

servicios que incluyen y por ende tambien influiran en el precio, siendo estc flexible 

a cambios como detalles en el cual se personalice el gusto del cliente

Para poder dar un soporte de apoyo a los vendedores se permitiran dar dcgustaciones 

para representantes de empresas y personas naturales que deseen realizar un evento, 

ademas con sala de show room para las visitas donde sc les podra ensenar todo lo 

que el cliente necesitare para el evento.
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4.3. Estrategia promocional
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Como promocion de lanzamiento del negocio se realizarian propagandas por 

television con la compania Switch Mediacon un total de veinticuatro cunas 

publicitarias a tin costo de dos mil dolares mensuales en programas familiares y de 

cocina y en radio a un costo de quinientos dolares mensuales un mes antes y dos 

meses despues de inauguracidn del salon, ademas contaran con el soporte de dos 

vendedores con pleno conocimiento del negocio. El dia de la inauguracidn se 

realizara un evento de apertura para posibles clientes (personas naturales o 

juridicas), personas representativas del medio social y politico, cuyo valor se calcula 

en cinco mil dolares.
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5. ANALISIS TECNICO

Bases tecnologicas5.1.

5.2.

Especificaciones del producto5.3.
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El dinero para la publicidad del salon de recepciones.

Equipos, muebles y enceres para su eficiente funcionamiento.

Recursos requeridos para el desarrollo

• La compra de un terrcno de mil metros ubicado en zona comercial la cual es 

determinada por el Municipio de Guayaquil; con un mayor frente que de fondo.

• Los pianos de construccion para el diseno y las areas basicas que debe contar el 

salon de recepciones y la debida aprobacion de los mismos por el municipio.

• La construccion del salon el acabado del mismo.

El producto en si, sera el alquiler de salones de recepciones para eventos de diferente 

indole ya sea para eventos sociales y empresariales.

Dcpcndiendo del tipo de evento que se requiera realizar el cliente sera asesorado por 

una de las personas cxpertas quien guiara al cliente desde el area de presupuesto 

pasando por el tipo de montaje del salon hasta los servicios extra que debera utilizar 

para su evento scan estos de: alimentos. bebidas, filiacion, fotografia, equipos de 

audio e iluminacion, decoraciones florales o de mantelerias, etc. Donde el 

compromiso de la empresa sera el perfecto desenvolvimiento del evento.

El salon de recepciones sera adecuado para quinientas personas en su capacidad, 

contara con todas las areas de servicio requeridos para eventos sociales 

empresariales tales como: area de bares, servicio de alimentos, de mice en place; 

Instalaciones electricas como: luces de escenario, iluminacion de ambientes por 

separado, energia de 1 lOw y 220w, accesos para Internet; Ademas. se dispondra de 

la cantidad nccesaria de baterias sanitarias para soportar la carga y la frecuencia de 

uso. Poseera tambien sistemas de acondicionador de aire, por centrales divididas, 

sistema de extraccion de aire para su respectiva rotacion. La division del salon se 

Kara mediante paredes falsas especificamente disenadas donde no se permita el 

ingreso del sonido de un salon a otro ni del exterior (modulares acusticos).
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Proccso de visitas a clientes

Prospectacion de clientes

Llamar a los clientes

S

Llenar ficha del cliente potcncial

Proceso de presupuesto y contratacion

NO

S

Descripcion del evento

Realizar presupuesto y enviarlo

NO

Firma del contrato
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Registrar on base de datos 

porque no esta interesado

Cliente 

interesado

Cliente 

acepta la 

cita

Aceptacio 

n de 

presupuest

Registrar cliente en base de 

datos

Redefinir 

presupuest 

o

Visita para la presentacion de la 

empresa y del producto

5.4. Diagrama basico de flujo
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necesidades.
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Prospectacion del cliente: de todos los posibles clientes de di versos sectores se 

realizara una seleccion de los que posiblemente contraten nuestros servicios; siendo 

estos los primeros en ser visitados.

Presentacion de la empresa y del producto: en esta etapa el vendedor tendra que 

hacer la presentacion formal de la empresa donde dara a conocer todos los servicios 

que ofrecemos ademas de los puntos en que se diferencia la empresa a las demas en 

ofrecer el servicio. A su vez el vendedor tendra que receptar informacion del cliente 

visitado con la finalidad de obtencr fechas o dates de futures cventos, dicho cliente 

tenga pensado realizar o que no lo haya previsto a la fecha pero si a futuro.

Llenar ficha del cliente: esto se realizara despues de la visita a algun cliente y se lo 

ingresara en la base de datos de la empresa. para asi a futuro ofrecer algun servicio 

que sea de interes para ellos.

Descripcion del evento: en esta parte el cliente ya ha prestado interes o esta 

interesado en un evento, donde, se le solicitara el tipo de evento, la fecha (ver la 

disponibilidad de fecha y su horario), un numero de personas, duration del evento y 

demas servicios a contratar para ese evento. Esta informacion sera receptada ya sea 

por telefono, c mail, visita a sus instalacioncs o en las nuestras.

Si el presupucsto enviado no es aceptado por el cliente por los motives que fueren se 

pedira retroalimentacion para corregir los servicios o poder mejorarlo mediante 

precios, sin menoscabar el buen servicio.

Fiona del contrato: ya aceptado el presupuesto se realizara la firma del contralo 

donde el cliente acepta los servicios, los precios y la forma de pago de acuerdo a su 

categon'a de die

Realizar presupuesto y enviarlo: en cste proceso se definira si la empresa posee 

servicios ya establecidos que puedan cumplir con las necesidades del cliente. en 

caso contrario se realizara una cotizacion que se ajuste plenamente a sus
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Proceso interno del even to a realizar

Limpieza del local

Realizacion del montaje

Recepcion de alimentos

Realizacion del evento

Realizacion del montaje: se lo realizara seis boras antes del evento.

proveedores.
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Recepcion de los alimentos: se recibiran los alimentos con listado de productos 

contratados antes de la llegada de los invitados.

Recepcion del menaje y del personal: se reci bird todo el equipo necesario para el 

evento con cinco boras antes del evento a todos los proveedores de servicios 

contratados.

Firma de acta entrega de evento 
y lo adicional

Recepcion del menaje y de 
personal

Firma de acta de entrega del evento y de lo adicional: una vez terminado el 

evento el cliente contratante debera firmar la hoja de entrega de lo contratado y 

recibido ademas debera firmar el consumo extra que bubiere solicitado de ultimo 

momento si asi es el caso.

Realizacion del evento: la persona encargada del evento tendra la obligacion de 

constatar todo lo contratado con el cliente mediante la supervision a sus
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5.5. Maquinaria y equipo requerido

Ocho centrales de acondicionadores de aire de 60 BTU C/U.

Ocho conductos de acondicionadores de aire

Un transformador.

Cuatro computadoras

Diez telefonos.

Dos microondas.

Una maquina de hielo.

Un congelador.

Un proyector.

Una computadora portatil.

Una pantalla.

Dos trampas de grasa.

Cuatro extractores de aire.

Dos inyectores de aire.
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Un podium.

Paredes falsas para la division de salones.

Utensilios basicos de cafeteria para quince personas.

Un sistcma de seguridad monitoreada.

Una bomba de presion para agua.

Una lampara de salon.

Mucbles para una sala de estar.

Una caseta de guardiania.

Una refrigeradora.

Una enceradora y pulidora profcsional.

Equipo de Internet inalambrico.

Diez divisioncs para cubiculos de atencion al cliente.

Diez escritorios.

Central telefonica de quince extensiones.

Tres lineas de telefono

Una impresora 

Un split.
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5.6.

5.8.
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Isidro Ayora diagonal al nuevo aeropuerto de Guayaquil al lado del Supermercado 

Santa Isabel, consta con todos los servicios basicos como: agua, energia electrica, 

alcantarillado, manejo de desperdicios. Las vias de acceso son avenidas conocidas o 

arterias principales de la ciudad como: de norte a sur desde el Terminal Terrestre 

por la avenida de las Americas a la altura del Mi Comisariato a mano dcrecha esta 

la avenida Isidro Ayora. de sur a norte desde el centro comercial Garzocentro hasta 

la altura del monumento Jaime Roldds Aguilera a mano derecha esta la avenida 

Isidro Ayora.

Ubicacion geografica

Se encuentra ubicado al norte de la ciudad en la ciudadela La Garzota en la avenida

Dos guardias de seguridad.

Un jefe de salon y encargado de mantenimiento.

Un administrador y gerente.

Una asistente y secretaria.

Dos vendedoras.

Personal requerido

El personal a contratar sera el necesario para atender las necesidadcs basicas de 

funcionamiento donde las personas contratadas tendran que realizar varias funciones 

dependiendo de la carga de trabajo; es decir cuando el negocio requiera su 

ampliacion de personal.

5.7. Posicion ante proveedores

En la ciudad de Guayaquil existen proveedores de servicios para eventos sociales y 

empresariales con varios anos de experiencia en el medio como filmacion, 

fotografia, decoracion de arreglos florales, musica, iluminacion, servicio de 

alimentos, dulces y tortas, etc., por lo que estarian de acuerdo en participar como 

proveedores exclusivos del salon de rccepcion debido a que garantizarian sus 

eventos por ende sus ganancias.

Guest
Rectangle



5.9.

1.

2. Planta alta
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Departamentos o areas basicas

Esta dividida por plantas:

Area de salones.

Area de banos.

Area de servicios para alimentos.

Planta baja

Area de oficinas para el publico

Area de parqueos.

Area de recepcion de invitados.

Area de acenso hacia la segunda planta.
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6. ANAL1S1S ADMINISTRATIVO

6.1. Miembros del grupo enipresarial
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El manejo de la contabilidad y de los estados financieros estara a cargo de una 

asesora contable quien brindara reportcs quincenales y mensuales para poder 

veril’icar el cumplimiento de los objetivos.

Personal de Ventas, estara conformado inicialmente por dos personas (mujeres) 

quienes deberan tener estudios en ventas y por lo menos una licenciatura cn areas 

sociales, el manejo de Windows, Word, Excel, Power Point, y manejo de datos y 

fichas. Sus funciones estaran destinadas a la prospectacion de clientes asi como la 

representacion de la empresa, concretar ventas, asesorar al cliente en su eleccion, el 

manejo de la base de datos de los clientes, su estado con la empresa.

El Gerente General debera contar con estudios de administracidn de empresas y de 

hoteleria ya que su funcidn sera la de administrar el pcrfecto funcionamiento del 

salon, coordinar eventos de diferente indole asi como del manejo de grupos, preparar 

la logistica basica y el personal necesario para la realizacion del acontecimiento. 

Deberia ademas llevar las cuentas de la empresa asi como el manejo de las 

instalacioncs, haccr cumplir las politicas de la empresa y sus objetivos de corto y 

mediano plazo, realizar cl plan de visitas con el personal de ventas de la semana y de 

la misma manera de brindar el soporte al personal de ventas.

El grupo enipresarial estara formado por el gerente general y el personal de ventas y 

marketing quienes como funciones deberan encargarse de la maxima ocupacion del 

salon, ademas de la publicidad del mismo ya sea mediante visitas a clientes o 

eventos en la cual se realice alguna actividad que genere ganancias al local.
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6.2. Nivel de participacion de la junta directiva
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Cuando se requiera mas personal para las epocas alias de ventas se conlratara 

personal eventual que realice funciones basicas y se pagara ya sea por boras o por 

jornadas de trabajo de ocho boras.

Tanto el gerente general como las personas de ventas recibiran un sueldo lijo 

mensual mas un porcentaje en comisiones de acuerdo al eumplimiento de objetivos 

planteados por la junta directiva estipulada para el ano en transcurso.

La junta directiva estara conformada por los accionistas de la compania mas el 

gerente general y un expcrto consultor dependiendo del tema prioritario del dia o de 

hi sesion a tratar.

Los temas espccfficos de la junta directiva seran:

• Inversion en publicidad

• Adquisicion de cquipos

• Contratacion adicional de personal.

• Reparticion o destino de las utilidades.

• Aprobacion de creditos a empresas y personas naturales.

• Contratacion de servicios out sourcing.

• Despido de personal.

• Definir y controlar a las empresas proveedoras de servicio.

Los ingresos del personal guardara relation dependiendo del puesto que desempenen 

asi el caso de: la coordinadora recepcionista la persona encargada del salon, su 

mantenimiento y el personal de seguridad recibiran un sueldo fijo mas el total de las 

prestaciones parafiscales correspondiente a su sueldo.

6.3. Condiciones salariales
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6.4. Estructura basica (organigrama)

Junta directiva

Mantenimiento

Seguridad

6.5. Mecanismos de direccion y control
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El Gerente General tendra que presentar reporles mensuales de ocupacion, es decir, 

la capacidad vendida / a la capacidad instalada comparada con los objetivos de venta 

mensuales. Ademas del numero de personas atendidas durante cada mes.

Rccepcionista 
coord inadora

Personal de ventas: tendra que cumplir con lo planiflcado al inicio de cada semana 

de trabajo; ademas de los objetivos de ventas mensuales que debe cumplir.

Para controlar el trabajo de cada vendedor se tomaran indicadores tales como:

• Porcenlaje de efectividad (empresas visitadas / empresas que contratan) este 

control se lo realizara mensual, trimestral y anual. Con este indicador se pretende 

controlar cl desempeiio de cada vendedor en sus visitas.

• Porcentaje de cumplimiento de ventas (total vendido / total objetivo de ventas) 

este control se lo realizara mensualmente para verificar el cumplimiento de 

objetivos.

_____*_____
Gerente general

Personal de ventas
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6.6. Programa de capacitacion

6.7. Politicas de administracion de personal
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La contratacion de personal se hard mediante una selection previa, en la cual se 

pondra a prueba a la persona contratada por tres meses, dependiendo del buen 

desempeno de sus actividades y del buen comportamiento se le renovara el contralo 

a seis meses mas donde pasados estos seis meses se le estableccra un contralo de un 

aiio llegando a un acuerdo entre las partes.

El sueldo se estableccra de acuerdo a la funcion a realizar como se estipula a 

continuation asi como todas las prestaciones parafiscales. Solo el personal de ventas 

tendra un reconocimiento en ventas en base a los objetivos planteados.

Se realizaran programas de capacitacion mensualmente donde no interfiera con las 

actividades del negocio a lo largo del ano; los cuales trataran sobre tecnicas de 

ventas, servicio al cliente, auto superacion, manejo del programa de ventas de 

facturacion y reservation, tecnicas hotclcras enfocado a manejo de salones, entre 

otros.

Coordinadora recepcionista tendra a su cargo la responsabilidad de atencion por 

telefono a personas naturales y juridicas. ademas de la coordinacion de las visitas a 

nuestros proveedores en las instalaciones. El control de estas actividades se la 

realizara por su optimo desempeno mediante el buzon de sugerencias de atencion al 

cliente.
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Rubros CANTIDAD

ADMINISTRADOR 1 700 700 135

VENDEDORAS 1 500 300 135

2 300 500 135

MANTENIMIENTO 1 300 300 135

GUARDIAS 2 180 180 135

6.8. Organizaciones financieras

Se trabajaran con dos instituciones financieras donde se manejara: la cuenta de la

compania para pago de proveedores, al personal, y demas gastos operatives del

los clientes y el pago de capital y dcuda adquiridas.
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negocio; en la segunda cuenta se manejara el deposito de los cobros de las facturas a
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7. ANALISIS LEGAL V SOCIAL

El valor de cada accion sera pagado en un 100% al momento de la suscripcion.

la

REQUISITOS 'PARA EL FUNCIONAMIENTO

PATENTE MUNICIPAL

En Guayaquil para obtener la patente se requiere:

-RUC

- Certificado de Seguridad del Cuerpo de Bomberos

- Copia de cedula de ciudadanla del representante legal.
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“Es un comprobante de pago emitido por la Administracidn zonal, correspondiente a 

la cancelacion anual del impuesto de patenles municipales, la cual se grava a toda 

persona natural o jundica que ejerza una actividad comercial o industrial.

7.1. Aspectos legales

“Eventos Casanova” es una empresa privada de caracter mercantil, compuesta por 

recursos humanos, materiales, fmancieros y tecnologicos, destinados a desarrollar 

aclividades de servicio de banquetes, con la finalidad de obtener beneficios 

economicos. Iniciara actividades bajo la figura jundica de una compania anonima e 

integrara su capital social con USS 1.000, compuesto de 10 acciones ordinarias y 

nominativas de un valor de USS 100 cada una de ellas.

Como empresa mercantil. iniciara actos de comercio luego de cumplir con las 

solemnidades exigidas por cl Codigo de Comercio y la Ley de Companias, como 

son: Escritura Publica de Constitucion de la Compania; aprobacion en 

Superintendencia de Companias; la apertura de la cuenta de integracion de capital: 

publicacion de la aprobacion; inscripcion en el Registro Mercantil; emision de 

nombramiento de los representantes legalcs; afiliacion a una de las Camaras de la 

Produccion; obtencion del Registro Unico de Contribuyentes RUC.
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PERMISO SANITARIO DE FUNCIONAM1ENTO

REQUISITOS

Presentar en la administracion respectiva lo siguiente:

4.2.3. CERTIFICADO DE SEGUR1DAD DEL CUERPO DE BOMBEROS EN

GUAYAQUIL.
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Nota: El plazo maximo para obtener el permiso de funcionamiento es el 30 de junio 

de cada ano, caso contrario se someteran a las sanciones establecidas en el Codigo 

de la Salud.

• Solicitud (formulario) de permiso sanitario;

• Copia de cedilla de ciudadam'a y de votacion del representante legal;

• Informe de compatibilidad y/o factibilidad de implantacion de uso: campana de 

humo para la emision de gases, extractor de calor, trampa de grasa en el piso 

(otorgado para las actividades comerciales que dcbcn obtener el permiso sanitario 

por delegacion del Ministerio de Salud al Municipio:).

• Certificados de salud para todo el personal, expendido por la unidad de salud 

San Jose;

• Copia del RUG vigente.

Esta patente no es una autorizacion para el funcionamiento. es necesario cancelar la 

“Tasa de Habilitacion”, el valor de dicha taza depende del tipo de negocio y capital 

decl ar ado.

“Es un documento emitido por la administracion local correspondiente que autoriza 

el funcionamiento de actividades comerciales, como restaurantes, sujetos al control 

sanitario por delegacion del Ministerio de Salud.

En esta ciudad es obligatorio obtener el certificado, para lo cual es necesario 

comprar un extintor y pagar un valor economico que depende del local comercial. 

El cuerpo de bomberos de Guayaquil es autonomo y no depende del Ministerio de 

Bienestar Social o del Municipio de dicha ciudad.
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REGISTRO DE NOMBRE COMERCIAL Y REGISTRO DE DOMINIO

El Ministerio de Comercio Integracion y Pesca. a (raves de la Direceion General

Aspectos de legislation urbana7.2.
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El ICANN es la Corporacion de Asignacion de Nombres y Numeros de Internet; y, 

es el organ!smo encargado de administrar los nombres de dominio, siendo los 

registradores de Internet acreditados por la ICANN quienes tienen a su cargo los 

registros de dominios en cada pals.

Para la construccion de un salon de recepciones en Guayaquil se debe tener el vislo 

bueno de la Municipalidad de Guayaquil o adherirse a los lugares permitidos para 

este tipo de actividad ya determinados cuyo nombre o razon de uso permitido son 

los corredores comerciales para actividades nocturnas o de esparcimiento, este es el 

primer paso para la secuencia de los mismos. Disenar los pianos para la verificacion 

por parte de la Municipalidad donde una vez aprobados se paga una tasa de permiso 

de construccion donde se tendra que regir a las normas de construccion. Una vez 

terminada la construccion el municipio hace la visita a la obra donde se constata 

haber seguido al pie los pianos originales de toda la construccion.

Actualmente NIC ECUADOR es el organismo que en el Ecuador actua como 

entidad oficial registradora de nombres de dominio y ante quien por tanto se debe 

registrar un dominio.

Es necesario registrar de manera adecuada y a tiempo el nombre comcrcial del 

negocio dominio para evitar debilitar nuestra identidad comercial asi como el 

dominio en Internet.
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8. INVERSION EN ACTIVOS FIJOS

UNIDAD

TERRENO 1 230.000,00 230.000,00 Al inicio

1 180.000,00 180.000,00 Al inicio

Subtotal

Subtotal $2.600,00

TOTAL $473,600,00

Pag. 31 de 39

PRECIO

UNIDAD

VALOR 

TOTAL

MOMENTO 
DE 

EJECUCION

REFRIGERADORA______________________

MICROONDAS______________________

MAQUINA DE HIELO_____________________

CONGELADOR_________________________

PROYECTOR_______________ ___________

LAPTOP_______________________________

PANTALLA_____________________________

PODIUM_______________________________

PARED FALSA PARA DIVISION DE SALONES 

EQUIPOS DE SEGURIDAD MONITOREADA 

BOMBA DE PRESION PARA AGUA_________

LAMPARA DE SALON____________________

TRAMPAS DE GRASA____________________

EXTRACTORES DE AIRE_________________

INYECTORES DE AIRE___________________

MOTOCICLETA

GASTOS PREOPERATIVOS____________

GASTOS DE CONSTITUCION_________________

PAGO DEL UNO POR MIL PARA PLANIFICACION 

PAGO DEL UNO POR MIL PARA CONSTRUCCION

PERMISO DE CONSTRUCCION

INVERSIONES DEPRECIABLES 

EDI Fl CIO (10 AN OS AL 5%)

Al inicio 

Al inicio 

Al inicio 

Al inicio 

Al inicio 

Al inicio 

Al inicio 

Al inicio 

Al inicio 

Al inicio 

Al inicio 

Al inicio 

Al inicio 

Al inicio 

Al inicio 

Al inicio 

Al inicio 

Al inicio 

Al inicio 

Al inicio 

Al inicio 

Al inicio 

Al inicio 

Al inicio 

Al inicio 

Al inicio 

Al inicio 

Al inicio

CENTRAL ACQNDICIONADOR DE AIRE 60 BTU___________

CONDUCTOS DE LA CENTRAL DE AIRE_________________

COMPUTADORAS___________________________________

ESPLIT_______________________________________ ____

CENTRAL TELEFONICA DE 15 EXTENCIONES___________

TRANSFORMADOR MONOFASICO CONVENCIONAL 25 KVA 

TELEFONOS________________________________________

ENCERADORA Y PULIDORA PROFESIONAL_____________

EQUIPO DE INTERNET INALAMBRICO 

DIVISIONES PARA CUBICULOS 

ESCRITORIOS 

MUEBLES SALA DE ESTAR

3.000,00 

400,00 

850,00 

250,00 

200,00 

900,00 

__ 20,00 

_1 800,00
400,00 

80,00 

100,00 

40,00 

150,00 

60,00 

1.200,00

200,00 

1.000,00 

1.000,00

200,00 

120,00 

2.500,00

500,00 

800,00 

4.000,00

350,00 

1.200,00

200,00 

1.200,00

800,00

350,00

700,00

750,00

24.000,00 

3.200,00 

3.400,00

250,00

200.00

2.700,00

200,00 

1.800,00

400,00

_____ 800,00

1.000,00

160,00

_ 150,00

120.00

1.200,00

200,00

1.000,00

1.000,00

200,00

120,00

2.500,00

500,00

______ 800,00^
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8.1.1 PRESUPUESTOS DE INGRESOS (ANUALES)

1er. 2do. 3er. 4to. 5to.

ano ano ano ano ano

29900 35880 39468

74750 89700 98670

418600 520260 592020

41860 52026 59202

89700 111228

8970 11122,8

7475 8970 9867

22425 26910 29601

2990 3588

4485 5382

89700 111228

8970 11122,8

59800 75348

5980 7534,8

167440

5,6

alquiler de oficinas 9600 10080 10584 11113,2 11668,86

Total ingresos 177.040 213.878 237.920 264.656 294.386

Pag. 33 de 39

facturacidn musica ($2 * pax) 

comisibn por exclusividad (10%)

subtotal de ingresos por actividad del negocio 

precio estimado por persona

estimado numero de botellas brindis (0,1 *pax) 

ingreso pordescorche ($ 1,5*botella)

facturacidn por foto y film ($3 * pax) 

comisibn por exclusividad de foto y film (10%)

facturacidn de alimentos (S14 * pax)

Comisibn de alimentos por exclusividad (10%)

facturacidn de decoracibn floral ($3 * pax) 

Comisibn por decoracibn por exclusividad (10%)

N de personas

Ingreso por alquiler de salon ($ 2,5 * pax)

estimado numero de botellas destiladas (0,25 
*pax)

ingreso por descorche ($ 3*botella)

99854.04

9985,404

143268,8

14326,88

162371,4

16237,14

203798,4

5,68

227335,7

5,76

126297,6

12629,76

126297,6

12629,76

86829,6

8682,96

3946,8

5920,2

253542,4

5,84

672929,4

67292,94

143268,8

14326,88

4341,48

6512,22

43414,8

108537

10853,7

32561,1

4775,628

7163,442

282717,2 

5,92

47756,28

119390,7

11939,07

35817,21

I14615.1 

11461,51

764100,5

76410,05

162371,4

16237,14
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8.5 ESTADO DE RESULTADOS

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5RUBROS

177.040,00Ventas Netas

- Costos de mano de obra

- -DEPRECIACION

8.6 BALANCE GENERAL

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5RUBROS

61.847.48 134.180,07 222.603,97 328.072.04 452.493,24

61.847,48 134.180,07 222.603,97 328.072,04 452.493,24

13J 00,00 13.100,00 13.100,00 13.100,00 13.100,00

TOTAL ACTIVOS

275.367 250.733 226.100 201.467 176.833

200.000 200.000 200.000 200.000 200.000

49.380,81

Pag. 37 de 39

9,41% | 
24,69% |

- Otrosgastos

- Gastos financieros

= Utilidad gravable

- Impuestos

= Utilidad Neta

ROA

ROE

pasivos ________
PASIVO CORRIENTE

-42.502,71

-21.300,00

-14.577,19

-21.200,00

77.460,10

28.079,29

49.380,81

249.381

524.747,48

275.367

275.366,67

449.800,00

524.747,48

180.000,00

-9.000,00

230.000,00

61.000,00

-12.200,00

250.733

250.733,33

75.765,92

49.380,81

325.147

575.880,07

428.600.00

575.880,07

171.000,00

-9.000.00

230.000,00

48.800,00

-12.200,00

213.878,40 

-42.502,71 

-16.750,00 

-14.577,19 

-21.200,00 

118.848,50 

43.082,58

75.765,92

13,16%

37,88%

91.857,23

125.146,73

417.004

643.103,97

226.100

226.100.00

407.400,00

643.103,97

162.000,00

-9.000,00

230.000,00

36.600,00

-12.200,00

14,28%

45,93%

237.919,68 

-42.502,71 

-15.550,00 

-14.577,19 

-21.200,00 

144.089,78 

52.232,55

91.857,23

108.901,40

217.003,97

525.905

727.372,04

201 467

201 466,67

386.200,00

727,372,04

153.000,00 

-9.000,00 

230 000,00 

24.400,00 

-12.200,00

14,97%

54,45%

264.655,63 

-42.502,71 

-15.550,00 

-14.577,19 

-21.200,00 

170.825,73 

61.924,33

108.901,40

127.854,54

325.905,37

653.760

830.593,24

365.000,00

830.593,24

176.833

176.833,33

144.000,00

-9.000,00

230.000,00

12.200,00

^12.200,00

15,39%

63,93%

294.386,04 

-42.502,71 

-15.550,00 

-14.577,19 

-21.200,00 

200.556,14 

72.701,60

127.854,54

PATRIMONIO

Capital social___________________

Reservas 

Utilidades Retenidas

Resultadosde ejercicios anteriores 

______________ TOTAL PATRIMONIO 

TOTAL PASIVOS + PATRIMONIO

PASIVO A LARGO PLAZO

Obligaciones_______________

Obligaciones financieras__________

Otros pasivos___________________

Total pasivo a largo plazo____________

TOTAL PASIVOS

ACTIVOS

ACTIVOS CORRIENTE

Disponible

Inversiones____________

Clientes_______________

Inventarios_____________

Otros

Total Active Corriente

ACTIVOS FIJO_______

Propiedad, planta y equipo

- Depreciacion_________

Terreno______  _______

Equipos de oficina_______

- Depreciacion_________

Intangibles y diferidos

- Amortizacidn_________

Otros Activos

- Deducciones tributarias

Total activo fijo
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8.8 ANALISIS DE SENSIBILIDAD

TANTO EL VAN COMO EL TIR SON MAS SENSIBLES A LOS CAMBIOS EN EL VOLUMEN DE VENTAS

8.9 DEDUCCIONES TRIBUTARIAS

Pag. 39 de 39

Ventas

Costos

Tasa de rendimiento

INGRESOS

IMPUESTO DEL 12 % IVA

Total deducciones tributarias

Analisls de sensibilidad TIR Aumento 10%

Ventas 37,62%

Costos 28,10%

Tasa de rendimiento 30,24%

Aumento 10%

95.149

42.380 

1.060

Original

30,24%

30,24%

30,24%

Original

53.806

53.806

53.806

Disminuye 10%
12.464

65.233 

131.730

Analisis de sensibilidad 
VAN

Disminuye 10% 

22,45% 

32,38% 

30,24%

ANO 1

127.200,00

15.264,00

15.264,00

ANO 2

153.216,00

18.385,92

18.385,92

ANO 3

170.251,20

20.430,14

20.430,14

ANO 4

189.186,48

22.702,38

22.702,38

ANO 5

210.232,76

25.227,93

25.227,93
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CONCLUSIONES

1.

2.

3.

El mantenimiento de cartera de base de dates de los clientes debera ser4.

Pag. 40 de 40

El servicio a cada cliente debe ser personalizado al igual que las cotizaciones 

enviadas a cada uno de ellos.

revisada mensualmente para el analisis de cuanto produce cada uno de ellos. 

Si se reduce este indice, se debera realizar publicidad.

Debido a los costos generados por intereses bancarios y el pago de capital de 

los prestamos realizados posee un alto grado de apalancamiento financiero.

En ventas, debera cuidar los objetivos planteados, tanto mensual como 

trimestralmente, al igual que sus costos.
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