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RESUMEN EJECUTIVO

EVENTSOLUTION S.A. es una empresa de servicios, especializada en
logistica de eventos. que busca satisfacer v superar las necesidades vy
expectativas de nuestros clientes, ambicionando asi:  posicionamos  a
la vanguardia en nuestro ramo. La actividad de nuestro negocio
consiste en ser el enlace entre los proveedores y el cliente, es decir, en
el portal se presentaran multiples opciones de los servicios que se
ofertan v la persona elegira alguno de nuestros consignatarios. o
simplemente requerira el servicio y nosotros plantearemos sugerencias

de acuerdo a su presupuesto.

Nuestro objetivo primordial es ofrecer un servicio integral en la
organizacion de todo tipo de evento: reuniones de trabajo. seminarios,
reuniones particulares v lanzamiento de productos, a traves de nuestra
pagina web. L.os clientes pueden cotizar los servicios que requieren y
recibir una respuesta via e-mail, y de esta manera, decidir sobre la base
de los costos que mas se ajusten a sus necesidades. Este servicio
permitira reducir y simplificar el tiempo a nuestros clientes; ofreciendole
las mas diversas alternativas de eleccion, contando para ello, con una
lista de selectos proveedores, los cuales aun cuando no cuentan con
reconocida trayectoria en el mercado, son competitivos por ofrecer sus

servicios con mejores precios, calidad vy garantia.

LLos proveedores a traves de nuestro sitio, podran ofrecer sus servicios

CON SuUs COstos respectivos v pasar a formar parte de nuestro grupo de
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SOCIos  estrategicos. previa aprobacion de la solicitud enviada o si
desean pucden  establecer contacto  directo con nosotros v nos
cncargaremos  de ingresarlo a nuestro sitio web previo acuerdo en

cuanto a pago por concepto de comision v publicidad .

El mercado al cual nos estamos orientando es la empresa mediana /
grande, instituciones educativas v personas particulares en la ciudad de
Guavaquil. En el sector empresarial nuestro mercado en cifras estaria
dado aproximadamente por 380 companias, en el area educativa por
60 planteles educativos v en el dltimo grupo contariamos con un total
de 179000 hogares de clase media v alta de los cuales de cada 10 uno
tiene la posibilidad de organizar un evento. En base al mismo
estaremos realizando una cobertura inicial del 1% del mercado objetivo
de 17.9000 hogares v del 5% del mercado objetivo de 380 companias,
posteriormente en los tres periodos siguientes 1.5 % y 10%. 2%V 12% V

el 3% vy 15% respectivamente.

Si bien es cierto existen en el medio empresas dedicadas a esta
actividad, estas no brindan un servicio completo, por lo que
valicndonos de esta falencia, nosotros aspiramos brindar ventajas
diferenciales la cual estara enfocada en la organizacion, coordinacion y

direccion el evento.

El costo de desarrollo de nuestro provecto permitira obtener un ingreso

por ventas durante los primeros 24 meses S 64,346.73, con una

inversion en costos  totales de S48,487.47. Aqui estan considerados
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los costos variables v fijos en el periodo de desarrollo (6 meses antes
de entrar en operacion). obteniendo una  wutilidad neta despues de

impuestos en los primeros 24 meses de S15,859.02

Luego, iremos incrementando las ventas hasta llegar a una utilidad neta
despues de impuestos  en el tercer ano  de S47,712.60 Ccon una
facturacion de S 94,866.91 y en el cuarto ano de $72,969.73 con una
facturacion de s$140,788.07. Como podemos ver, nuestra inversion
total la estaremos recuperando a los 2 anos v un mes, el costo de
capital para cada semestre es 20%, que es lo que esperamos ganar.
Nuestro valor actual neto es $9,626.83, por lo que nuestro proyecto €s

totalmente viable, con una tasa de retorno de la inversion de 30%.
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CAPITULO 1 ANALISIS DE MERCADO

1.1. DESCRIPCION DEL NEGOCIO

1.1.1. ANTECEDENTES

La idea de crear un sitio web surge ante la necesidad en nuestro
medio de contar con una empresa dedicada completamente a la
organizacion, control v administracion de todo tipo de eventos, que
facilite la agilizacion de la seleccion y contratacion de servicios. La mas
rapida busqueda vy respuesta a los requerimientos, asegurando los

honorarios mas accesibles vy los mejores profesionales.

Todos ellos de probada trayvectoria. Especialistas cada uno en su rubro
trabajando para la satisfaccion total del cliente. Cualquiera sea la
magnitud del festejo que se realizare, desde el pequeno agasajo familiar

hasta el mega- evento social o empresarial.

lLas empresas de nuestra ciudad brindan un servicio especifico,
provocando con ello en algunas ocasiones perdida de tiempo al cliente
v o atraso en la gestion de logistica del evento a efectuarse. A
continuacion  se  mencionan las  actividades  que  realizan las
organizaciones de la localidad:

¢ Decoracion

¢+ Menaje

+ DBuffet
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¢ Montaje de luces y sonido

¢ Alquiler del local

En nuestro pais  no existe un portal con las caracteristicas antes
mencionadas, en el cual el usuario pueda elegir de forma total o parcial
los servicios que proporcionamos v solicitar presupuestos con el

soporte garantizado que solo EVENTSOLUTION puede brindar.

1.1.2. MISION, VISION Y OBJETIVOS DEL NEGOCIO

Mision

En EVENTSOLUTION S.A. nuestra mision es brindar soluciones
integrales en la organizacion de eventos del nuevo milenio, a traves de
un servicio personalizado. moderno. profesional, especializado y de alta
calidad con el fin de satisfacer todas sus necesidades, tomando en

cuenta sus expectativas, presupuesto para lograr un evento de e€xito y

la satisfaccion total del cliente.

Brindamos soporte logistico,  promocional y administrativo  para la
organizacion de reuniones de trabajo v particulares, seminarios,
lanzamiento de productos o cualquier otro tipo de evento empresarial,

particular o acad¢émico.

EVENTSOLUTION S.A. e¢s sin duda el mas completo servicio donde

usted podra conjugar calidad, precio v responsabilidad.
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Vision
Ser una Institticion solida v confiable avalada v respaldada por socios v

clientes. a partir de su reconocimiento protesional en el mercado local.

Pretendemos acercar nuevos proveedores v que nuestro nombre seca
reconocido como un sello de calidad.

Lograr el reconocimicento en 5 anos como empresa de servicios de
organizacion de eventos empresariales, particulares vy educativos de

alta calidad dentro del mercado nacional.

Llegaremos a nuestros clientes a traves de una atencion personalizada,
ofreciendo un trabajo profesional, con la atencion adecuada segun sus
necesidades. compatibilizando el presupuesto de nuestro cliente con la

importancia del evento.

Una de las habilidades distintivas que tendremos sera la capacidad de
adaptarnos a cada evento, v a cada cliente, dado que la compania esta

creciendo. v los empleados son jovenes v profesionales en su labor.

Objetivos

Nuestro objetivo se fundamenta en la oferta de un servicio integral
estructurado a medida de las necesidades de cada uno de nuestros
clientes.

Brindamos asesoramiento para optimizar 1os recursos del evento que
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necesita organizar independientemente de la envergadura de cada uno

de ellos.,

El objetivo estrategico actual es aumentar la participacion de mercado.

¢  Alcanzar § 64.346.73 en ventas en primeros 18 meses de
operacion.

¢ Satisfacer la necesidad de un evento sin complicaciones v
ofreciecndo una excelente  calidad., tanto  para los clientes
particulares, como para los empresariales ¢ instituciones
cducativas.

¢ Acrecentar la presencia en el mercado en un plazo de 4 anos,
hasta alcanzar una participacion en ¢l mercado total del 15% en las
empresas ¢ instituciones educativas v del 3% en los hogares de

clase media alta.

1.1.3. ESTRATEGIA PROPUESTA DE ENTRADA AL MERCADO

Para alcanzar el posicionamiento, reconocimiento vy prestigio de
nuestra organizacion en el mercado, es necesario definir las

siguientes estrategias:

¢ Mancjar en forma eficiente v confiable asumiendo la responsabilidad
total en la organizacion del evento.
¢ Establecer precios atractivos en nuestros servicios. Nuestra politica
—0

de cobro sera: 5% por el servicio a los clientes al primer. Periodo v

5% por el servicio a nuestros })T(')\’C(‘(IUF(‘S. nos manienemaos con 5%
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por ¢l servicio a los clientes v 5% a los provecdores en ¢l segundo
periodo. en el tercer periodo v el cuarto periodo aumentamos al 12%
dividido entre ¢l cliente v el proveedor. Cabe recalcar que
cobraremos a los proveedores concepto de publicidad por estar en
nuestro sitio en el primer periodo no le cobraremos por concepto de
publicidad pero a partir del segundo periodo comenzaremos con 50
usd mensuales para luego ir realizando un incremento del 20%
justificandose el mismos por nuestro servicio, calidad v nuestra
captacion en el mercado. Los servicios (ue ofreceremos a nuestros
clientes seran lanzamientos de productos, cursos, talleres,
reuniones de negocio y eventos particulares.

Poscer una pagina web atractiva con fotos de los mas recientes
eventos organizados por nuestra empresa y/ O por nuestros
proveedores. Ademas la pagina permitira a nuestros clientes
disponer de multiples opciones que le permitiran hacer la mejor
cleccion para la organizacion de su evento.

Realizar gestion publicitaria a traves de medios apropiados, siendo
en los primeros periodos a traves de tarjetas de presentacion, correo
clectronico v banners en sitios web. Ademas de la mencionada
anteriormente, a partir del cuarto ano nos manejaremos  con
publicidad radial.

Brindar un servicio de retroalimentacion de la pagina web a traves

de recepcion de comentarios/ sugerencias.
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1.2. ANALISIS DEL SECTOR Y LA COMPANIA

1.2.1. DIAGNOSTICO DE LA ESTRUCTURA ACTUAL

Actualmente en nuestro medio existen pocas empresas dedicadas a
es10s tipos de servicios entre las que podemos ver en el cuadro anterior
(Tabla 1.1) donde detallamos las principales empresas posicionadas en

¢l mercado.

l.as pocas que hay ofrecen servicios por separado v no brindan un
verdadero asesoramiento de principio a fin del evento. Por lo que
consideramos que las perspectivas son muy buenas en el futuro como

podemos ver el siguiente grafico estadistico:

Tomando en cuenta que en nuestro medio se producen eventos a
diario, con una frecuencia de 500 eventos al mes tomando en cuenta
que de cada 10 hogares de clase media vy alta uno realiza un evento un
evento sean estos:  sociales, culturales, promocionales, educativos o

deportivos a continuacion detallamos tabla.

Pog. 9



PROYECCIONES MENSUALES DE EVENTOS

NUMERO DE EVENTOS

A B Cc D E

TIPOS DE EVENTOS

A Graduaciones, cumpleanos, anmversaros, matrmonios, quinceancras, bicnvenidas.,
despedidas
(1O0Y's eventos/hogan)

B Fiestas empresariales

C: ReAanzamientos de productos

D: Reuniones de negocios

E Seminarios, cursos

Tabla 1.3

1.2.2. ESTADO DEL SECTOR

Mercado

El cuadro estadistico a continuacion detallado representa el crecimiento

de nuestro sector poblacional:
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PROYECCIONES DEL MERCADO OBJETIVO

NUMEROQ DE CLIENTES

PERIODO 1 PERIODO 2 PERIODO3  PERIODO 4
PERIODOS

A Empresas ¢ Instituciones Educativas Posicionadas en ¢l Mercado
13: Hogares Con Viviendas Propias Nivel Medio Alto(100's hogares)
Tabla 1.4

Sobre el cual estara enfocado nuestro servicio siempre se mantendra
como constante porque nunca van a faltar los eventos. Nuestra
estrategia es lograr un posicionamiento en el mercado y reconocimiento

de nuestra firma.

Tecnologia

Il mercado objetivo (empresas, instituciones educativas v personas
particulares) sobre el cual enfocamos nuestro servicio,  no ha sido
explotado totalmente en este ambito, “Organizacion de Eventos a

traves del internet”, razon por lo que tomamos esta oportunidad.

El servicio que brindamos estara desarrollado en una platatorma que

usa ultima tecnologia de Internet, lo cual permitira a nuestros clientes

poder contactarnos las 24 horas del dia.
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l.as herramientas (ue usaremos para el desarrollo de nuestro sitio Web
SO

Visual Interdev 6.0

SQL SERVER 7.0

Windows 2000 SERVER

Vistlalstudio

1.2.3. TENDENCIAS

Economicas

lLa situacion economica en nuestro pais  esta comenzando a
estabilizarse, despues de la crisis economica previo a la dolarizacion lo
que ocasionO una recesion. Actualmente a partir del proceso de
dolarizacion, el poder adquisitivo ha comenzado a resurgir.  Sin
cmbargo. aun existen las cargas tributarias como el IVA que obliga al
producto a incrementar su valor ocasionando en  algunos casos

perdida de clientes.

La inflacion es minima con respecto al cambio de moneda, porque no
existe devaluacion de la moneda. las tasas de intereses tienden a bajar
v se inyecta capital fresco de empresas Internacionales v por
consiguiente el aumento de empleo v por lo tanto existe liquidez para
poder gastar en este caso darse el gusto de organizar un evento de

calidad.
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Algunos  indicadores economicos v precios  se presentan a
continuacion, los mismos que indican la sittiacion economica actual del
pais. Para el mes de abril del 2003, el indice inflacionario acelero su
crecimiento en un punto con respecto al mes  anterior,  originado
principalmente por el inicio de clases en la region Costa: sin embargo.
el incremento es menor que el suscitado en abril del 2002, Entre

mayo/2002 y abril /2003, la variacion anual se ubico en el 8.6%.

El costo de la canasta familiar basica para abril del presente ano se

sittio en 366.59 dolares, es decir 0.8% mas que lo registrado en el mes

anterior.

| Economia Ecuatoriana al Abril 2003

Cambio (Moneda/USS) 1 |Fuente - Camara de Comercio
Abril 2003

Crecimiento del PIB (% anual) 5.40%| 2003 -Camara de Comercio

Deuda Externa Pub. (Mill. USS) 11.300| Fuente - World Bank 2003 ;

| |

| |

‘Inflacion (% anual) | 8.6 %[fuente - INEC

Inflacion (% Mensual) | o.71]fuente - Camara de Comercio Abril
2003

Producto  Interno - Bruto  (PIB)| 20.604 | Fuente - Camara de Comercio
\

(Millones/US$) 00

{[')(‘S(‘iIi])lé‘%ddfi(:hﬂlbh(‘g de 0.26|Fuente - INEC o
[hab.)

Empleadosmillones de hab ) 1.80(Fuente - INEC
‘Ssubempleadosmillones  del  0.80|Fuente - INEC

hab.)
'Canasta Familiar Basica (USD $)

336.59|Fuente - INEC - .

rabla 1.4
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] Bcuador es un pais que, pese a  las dificultades economicas que
enfrenta, ofrece perspectivas muy interesantes para la inversion. tanto
cn infraestructura basica como en todas las areas de la produccion. El
Banco Interamericano de Desarrollo en su informe de 2002 sobre el
desempeno de America Latina, sostiene (ue el Ecuador es el pais con

mavor potencial de crecimiento de la region.

Segun estudios realizados los inversionistas extranjeros ven al Ecuador
con las siguientes fortalezas:

¢+ Abundancia de recursos naturales, tales como petroleo v minerales.
¢+ Alto potencial en sectores de turismo, pesca v flores.

¢+ Bajos costos salariales.

¢+ Mercados ampliados por su participacion en procesos de integracion
cconomica regional.

¢ Ambiente de paz social.

El Ecuador, de otra parte. brinda oportunidades como las siguientes:
¢ Amplio campo para la capitalizacion y privatizacion de empresas
estatales v para la concesion de obras publicas

¢ Desco de alianzas con inversionistas extranjeros

Culturales v Sociales

A la puerta de un nuevo milenio estamos entrando hacia un nuevo  tipo

de sociedad "sociedad de la informacion” en donde las instituciones
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educativas de prestigio v todas las empresas en general, no desean

quedarse afuera de este grupo.

La sociedad en general cada vez s¢ esta relacionando mas con la
informatica a traves de Internet, la cual en nuestro pais s¢ esta
convirtiendo en un medio poderoso para la realizacion del comercio
clectronico en la cual todos los negocios se llevaran a cabo de Internet

a continuacion detallamos cuadros estadisticos.

Politico/ L.egal

La inestabilidad politica ha causado indecision en las empresas al
momento de realizar actividades de compra - venta de bienes vy
servicios debido a las especulaciones de los precios de la canasta
familiar lo cual lleva a crecimiento inflacionario y todo esto conlleva a

subida de todo los precios en general.

LLos continuos cambios en las leyes de gobierno en el area economica

preocupan a los clientes lo que los hace escepticos frente al futuro.

Todos estos factores negativos repercuten de manera nefasta en
nuestra sociedad creando desconfianza en los empresarios al momento
de realizar una inversion ocasionando que ¢€sta se ajuste a los
requerimientos  fundamentales  de  la empresa  para  su normal

desenvolvimiento.
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1.2.4. BARRERAS ESPECIALES DE INGRESO O SALIDA DE NEGOCIOS EN
EL SECTOR

Actualmente no existe una empresa que se dedigue totalmente a dar
Cst0s servicios por lo tanto, no existen competidores potenciales de un

servicio integral de organizacion de eventos a traves de un sitio web.

1.2.5. PODER DE NEGOCIACION DE CLIENTES Y PROVEEDORES

Estaremos en capacidad de llegar a un precio justo en la cual el cliente
v el proveedor, va sean personas naturales o juridicas se sientan

satistechas por un servicio integral, de calidad v garantizado.

1.2.6. AMENAZA DE INGRESO DE NUEVOS SERVICIOS O SUSTITUTOS Y
NUEVOS NEGOCIOS

Al conocer de nuestro exito en la organizacion de eventos a traves del
sitio web muchos competidores trataran de imitar nuestra idea, sin
embargo, respaldandonos en la investigacion de mercado respectiva,
procuraremos mantener la calidad de nuestro servicio y con ello la

fidelidad de nuestros proveedores vy clientes.,

1.3. ANALISIS DEL MERCADO PROPIAMENTE DICHO

1.3.1. SERVICIO
1.3.1.1. Descripcién Detallada del Servicio

Nuestros futuros clientes,  tendran la posibilidad de entrar a nuestra
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pagina web. navegar en ella en modo de consulta para ver los servicios
(que  ofrecemos como  organizadores  de eventos  estando en a
posibilidad de contactarnos o enviarnos  sugerencias  a  traves  de
nuestro correo electronico. v si desearen realizar la contratacion de
nuestro servicio podran libremente realizar cotizaciones de esta manera
no se limita a nuestros usuarios potenciales ni se les causa molestia
podran pedir presupuestos de los eventos que  descaren  teniendo la
posibilidad de elegir de una lista de proveedores v los costos mas
convenientes. Luego cllos tendran la posibilidad de consultar a traves
del sitio el estado de avance de la organizacion de su evento mediante

cl usuario n y el password ingresados durante la cotizacion

Nuestros proveedores podran ofrecer sus servicios a traves de nuestra
pagina pero primero tienen que registrarse ¢ indicar cuales son los
servicios que ellos van a ofrecer v luego enviar la solicitud para

ponernos en contacto con ellos.

Basicamente nuestro servicio se sustenta en un sitio web en el cual el
Usuario este en la capacidad de escoger la mejor opcion va sea en
forma total o parcial de un evento. Por ejemplo: en el caso de un
matrimonio o quinceanera, el cliente estara en la posibilidad de elegir
servicio solo de buffets (poder ver todos los proveedores que brindar
estos  servicios vy consultar precios) v/ o arreglos  florales  para
posteriormente recibir un costo total segun los servicios v proveedores

(JUE esSCogio.
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1.3.1.2. Especificaciones del Servicio

Tipos de Eventos

¢+ Reuniones de Trabajo. para cerrar negocios, elaborar de provectos.

¢ Scminarios, cursos de capacitacion de software o administrativos,
de superacion personal, etc.

¢+ Fiestas con diferentes motivos: matrimonios, bautizos.
graduaciones, cumpleanos, bienvenidas, despedidas etc.

¢ Lanzamiento de  productos,  software,  hardware, productos

industriales/ comerciales de todo tipo.

Servicios y Asesoria

*+ Reservacion de Hoteles.

¢+ Diseno Grafico Corporativo v Produccion de material promocional.
¢+ Elaboracion de Agenda, Diseno v Planificacion del evento.
¢+ Preparacion de presupuestos.

¢ Sedes para la celebracion del evento.

¢ Montaje de equipos tecnicos y audiovisuales.

¢ Montaje v decoracion de salones, oficinas. stands y carpas.
¢ Asistencia personal para inscripciones del evento.

¢ Modelos e impulsadoras.

+ Elaboracion, envio vy confirmacion de invitaciones.

¢+ Montaje de luces y sonidos.

¢ Decoracion del local,

¢ Servicio de fotografia v filmacion.
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Definicion v seleccion de proveedores.

Seleccion v contratacion de servicios de alimentos v bebidas.

Supervision ¢n ¢l cumplimiento de contratos con terceros.

Registro de asistencia.

Atencion v supervision general durante la realizacion del evento.

Coordinacion del programa social.
Confeccion de credenciales v diplomas.

Servicio de mensajeria.

Protocolo en actos inaugurales v de clausura.

Cabe recalcar que hemos realizado un estudio para

que utilizaremos para lograr una exitosa ceremonia:

estimar el tiempo

—l[ UNIDAD |
FLEMENTOS ANTIDAD ‘
| TiEMPo- |
—_———— - e =
ey . " 5 & - |
Definicion de fechas de las ceremonias institucionales 3 Semanas |
e e —— 1
Definicion del lugar 3 } Semanas
|
_— ] - —
Presentacion vooaprobacion  del programa  definitivo del 1
2 Semanas
ovento
i
‘ o S o [
Nomina de mvitados protocolares 2 L Semanas
‘
L
[
Despacho de invitaciones 2 SCManas
= |
Revision de aspectos finales 1 Semanas ||
I
Confirmaciones | SCManeas
MONe v ensavos a2 1 yias

Tabla 1.2
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Respetando estos plazos minimos, se garantiza:

+

L'n absoluto  control de  los aspectos  logdisticos:  una  buena
coordinacion entre las unidades que participan v prestan servicios a
la organizacion: Oficina de Relaciones Publicas, Eventos, Direccion

de Servicios, personal de apovo. etc.

La adecuada difusion del evento, logrando con ello convocatoria de

publico v cobertura periodistica.

1.3.1.3. Descripcién de los Servicios Iniciales

Ventajas Competitivas

*

Trabajar unicamente con proveedores que posean servicio de
-alidad, personal especializado v posicionamiento en el mercado
(Ver Tabla 1.1)

Brindar al cliente multiples opciones de servicios debido a que
contamos con una amplia gama de proveedores.

La capacitacion del personal en el negocio. v su profesionalismo e
idoneidad.

El uso adecuado de la tecnologia de punta en la realizacion de los
eventos,

El cuidado v prolijidad con la cual se brinda nuestro servicio v el
servicio personalizado.

La seguridad del cliente de adquirir el servicio necesario para su

evento.
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PROVEEDORES DE EVENTSOLUTION

- - s
SERVICIOS ‘ EMPRESAS
;
¢ Salon de Recepcion El Manantial
¢+ La Posada de las Garzas
¢+ Salon del Hotel Sol de Oriente.
+ Sala de Recepciones Ficus
Locales para recepciones de
el PEIDRG ¢ Hotel Ramada

‘ eventos

; ¢+ Hotel Del Rey

|

1 + Hotel Hampton Inn
¢ Grand Hotel Guayaquil
+ Salon de Infanteria Acrea
+ Salon de Casino de la Armada
¢+ Lxpoplaza

Centro de Exposiciones
* Banquetes v Buffets
+  Alia Sociedad
* Panaderia v Pasteleria La
Catering
LEspanola
¢ Panaderia v Pasteleria California
* D'Primas
Luces v Sonido ¢ Casa Musical Gallardo

Tabla 1.1
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PROVEEDORES DE EVENTSOLUTION

SERVICIOS EMPRESAS

Decorado ¢ FFantasias El Conquustador

¢ |a Raspa

DataShows v Provectores + Compulmagen

+ AudioService

; Filmaciones y Fotografia ¢ Pepper's Show
¢ Remy

S Video Noticias

\

[

[ Modelos y Atache ¢+ PubliModelos
; ¢+  ProModel

Floreria ¢ Floreria Los Helechos
* Enchante

| Diseno Grafico Corporativo * Cr(‘a(_J()ns
¢ 2A Publicidad
¢ Protcom-Diseno Grafico

Tabla 1.1

1.3.1.4. Aplicacién del Servicio

Nuestro servicio esta orientado a dar un asesoramiento integral v

especializado de eventos como:

¢+ Reuniones de Trabajo, para cerrar negocios, elaborar de provectos.

¢ Seminarios, cursos de capacitacion de software o administrativos

+ liestas con diferentes motivos (maltrimonios, bautizos.
graduaciones),

¢ Lanzamicnto de  productos,  software,  hardware,  productos

industriales de todo tipo.
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Combinando la tecnologia de Internet v oatencion personalizada ¢stos
servicios pueden ser solicitados por Empresas. Entidades Estudiantiles.,

Colegio de profesionales o por personas particulares.

1.3.1.5. Servicios Competidores

Nuestros principales competidores seran las empresas proveedores de
estos servicios por separado v aquellas personas que quieran imitar

nuestra idea podemos mencionar:

1.3.1.6. Fortalezas y Debilidades de Eventsolution frente a los
Competidores

IFortalczas

¢ Servicio integral de Organizacion de Eventos.

¢ Sitio Web en la cual el cliente pueda elegir uno o todos los
Servicios.

¢ Ser un servicio nuevo en la Organizacion de eventos a traves del
comercio electronico en nuestra ciudad.

¢ Ofrecer consultas durante las 24 horas del dia a manera de
retroalimentacion y poder hacer una atencion personalizada.

¢+ Luedo de tener el contacto a traves de nuestro sitio web., Ofrecer
una atencion personalizada.,

+  Asesoramicnto tecnico en el uso de nuestro servicio.
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¢  Garantizar  a  nuestros  proveedores v clientes el correcto
funcionamiento de nuestro sitio,

¢ Portal atractivo, con banners v links.

¢ Contar con varios proveedores que ofrezcan sus servicios bajo los
parametros de calidad, garantia y precio justo.

¢ Scricdad en la entrega de nuestros servicios.

Debilidades

+ Servicio nuevo en el mercado.

+ Proveedores que nunca han trabajado ofreciendo sus servicios por
Internet.

¢ Cultura de nuestros clientes potenciales que no han trabajado
todavia con €stos servicios.

¢ No contar con vehiculos propios.

1.3.1.7. Solucién a Debilidades y formas de aprovechar Fortalezas

+ Siendo un producto nuevo en el mercado lo podemos solucionar
dandonos a conocer mediante publicidad escrita como hojas
volantes, tarjctas de presentacion, medios clectronicos como
correo electronico, CD's en los cual detallemos nuestros servicios vy
principalmente nuestra direccion web vy electronica. Tener enlaces
desde sitios webs yva posicionados  en el mercado de Ecuador
(Wwww estasenlamira.com, WWW. eCUatorianos. com,
wwiw eluniverso.com  etc.) v trabajar asociado a buscadores

tusados en el mercado de Internet (bacan v mande). Comenzar a
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trabajar  con proveedores pilotos v oal principio  simplemente
proponerles tuna manera de publicidad gratis v servicio gratis hasta
(UIC Nnuestra empresa este posicionada en el mercado.

* Trabajar con  clientes  pilotos.  realizar  visitas o empresas,
instituciones que tengan algun evento en particular.

¢ Comenzar a trabajar con un hosting alquilado v los costos de
programacion de la pagina web hacerlo nosotros mismos. trabajar
cn nuestra propia casa adecuar sitio hasta conseguir un credito

para poder adecuar nuestra propia oficina.

1.3.1.8. Servicios Complementos Derivados del Actual

¢ Scrvicios de Hoteles
¢ Scrvicios de Transporte
¢+ Servicio de Bebidas Alcoholicas

¢+ Scrvicio de Viajes

1.3.2. CLIENTES

1.3.2.1. Grupo Objetivo

Este servicio va dirigido a Empresas privadas o publicas yva secan
companias comerciales, industriales o de  servicio, instituciones

cducativas o personas particulares.

Pag. 25



1.3.2.2. Segmentacion
Geografica

Region - Ciudad: Guayvas - Guavaquil Inicialmentever Tabla 1.3)

Demografica
Tamano de las companias ¢ Instituciones Educativas: Medianas v
Grandes (Ver Tabla 1.3 v 1.4)

Ocupacion : Educativas, Comerciales, Industriales o de servicio.

Psicografica

Nuestro grupo objetivo de acuerdo a su nivel socioeconomico /
tamano, estara organizado de la siguiente manera:

Empresas: Pequenas v Medianas.

Instituciones Educativas, Personas particulares: Clase Media - Alta

PROYECCIONES DEL MERCADO OBJETIVO

NUMERO DE CLIENTES

o -

PERIODO 1 PERIODO 2  PERIODO 3 PERIODO 4
PERIODOS

A Empresas o Institaciones Lducativas Posicionadas en ol Mercado

B Hogares Con Viviendas Propias Nivel Medio Altogloo's hogares)
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Conductista
Tipos de Clientes: Empresas publicas v privadas. cuyas actividades
scan comerciales, industriales o de servicio, e Instituciones Educativas,

Personas Particulares.

1.3.3. COMPETENCIA

1.3.3.1. Desempeiio del producto, servicios y garantias

Muchas de las empresas competidoras proveen a sus clientes de un
buen servicio lo cual les ha permitido posicionarse como lideres en el
mercado, asi. como muestra de lo dicho, podemos mencionar a
Enchante y Bella Epoca., florerias que se destacan por la variedad en los
disenos de sus arreglos, sin embargo. existen empresas que no
realizan seguimiento a la calidad del servicio entregado siendo una
desventaja para ellos pues no tienen posibilidad de medir el grado de

satisfaccion del cliente.

1.3.3.2. Mercado que manejan

LLa principal desventaja de los proveedores de la competencia es que
brindan sus servicios por separado.  Segun estudios realizados, estos
han captado un promedio de un 30% del mercado en su respectiva

area.
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1.3.3.3. Esquema de Distribucién

Cada proveedor se encarga de llevar toda la logistica de la entrega de
su servicio, no obstante, al realizar una entrega por separado de las
demas empresas (ue aportan con un evento especifico podrian ocurrir
en una descoordinacion lo cual generaria fallas o retrasos en la

realizacion del festejo social o corporativo.

1.3.3.4. Principales Competidores por calidad y Servicio

¢+ Salon de Recepciones El Manantial
¢+ Salon de Recepciones La Posada de las Garzas
¢ Salon del Hotel sol de Oriente

¢ Salon de Recepciones Ficus

+ Expoplaza

+ Expoferia

¢+ Banquetes y Buffets

¢+ D'Primas

¢+ Alta Sociedad

¢+ Hotel Hilton Colon

+ lotel Ramada

¢+ Grand Hotel Guavaduiil

¢+ lHlotel Sheraton

¢+ Hotel del Rey

¢+ Salon de Infanteria Aerca

¢ Casino de la Armada

¢+ Hotel Hampton Inn
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¢ Decorcintas todo en servicio de Tarjeteria v empaques de carton
¢+ Fantasias El Conquistador

+ Panaderia v Pasteleria California

+  Chantal Fontane(Diseno de Publicidad v Servicios de Modelos)
¢+ CN modelos & Eventos

¢ Academia Jesenia Mendoza

¢+ Bella Epoca

¢ LEnchante (Arreglos Florales)

¢ Pepper’s Show

¢ Video Noticias

¢ Compulmagen

¢ AudioSservice

¢ Casa Musical Gallardo (Luces v Sonido)

1.3.3.5. Empresas que han surgido en este Mercado

Basandonos en un sondeo realizado, hemos podido determinar que en
nuestro pais este mercado no esta muy explotado por lo que no existen
empresas (ue sobresalgan en organizacion integral de eventos: en su
lugar. existen empresas que prestan sus servicios para estos fines pero

de manera individual, destacandose cada una en su especialidad.

1.3.3.6. Imagen de la Competencia ante los Clientes

Por lo general, los clientes se encargan de  organizar todas  las
actividades concernientes a la realizacion del evento, eligiendo a los

proveedores basandose en sugerencias de amistades o familiares.
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1.3.3.7. Segmento al cual estan dirigidos

Todos los proveedores de estos servicios estan orientados a la clase

media. alta v empresas comerciales e industriales de prestigio (ver tabla

1.3.3.8. Sera facil competir con ellos?

como va se ha mencionado en el presente documento,
cstableceremos  negociaciones con  proveedores poco  reconocidos
pero de probada garantia v calidad en su servicio, sin embargo,
buscaremos la oportunidad de convertios en aliados de nuestros
actuales competidores, (proveedores posicionados en el mercado)
ofrecicndole beneficios como promocion en nuestra pagina web asi

como el incremento de su cartera de clientes a bajo costo.

1.3.3.9. Podremos lograr una fraccién del mercado?

Nuestro servicio de intermediarios  en la Organizacion de Eventos es
relativamente nuevo en el mercado, siendo esta una de las razones que
nos conducen a suponer que una publicidad manejada
estrategicamente  podria permitimos  captar una buena fraccion del
mercado llevando a convertimos en lideres dentro del sector.  En
nuestro primer periodo de operacion el cobro de comision por servicio
para clientes y proveedores sera de 5%, lo cual consideramos que es
minimo si lo comparamos con los beneficios que recibiran ambas

partes durante todo el proceso de la organizacion del evento v ademas
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podemos acotar (ue al proveedor no le cobraremos en el periodo inicial

por concepto de publicidad.

1.3.4. TAMANO DEL MERCADO

1.3.4.1. Tamano del Mercado Global

Investigacion

De BEmpresas

GRAFICO PORCENTUAL DE EMPRESAS MAS IMPORTANTES
POR PROVINCIAS

AZUAY OTRAS
% 6%
PICHINCHA ' -
v g P

MANABI
4%

‘BAZUAY BOTRAS OGUAYAS OMANABI EIPICHINCHA

NO.| PROVINCIA | No. EMPRESAS
i,, = —
’ 1| Azvay 52
r'_gﬁ‘ﬁ  GUAYAS 385
‘ \
| 3 j MANABI 36
| !
4 || PICHINCHA 463
5]  OTRAS ' {sli___'_'_l
, !
' TOTAL 1000 ;
|

Tabla 1.3
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LLos datos estadisticos mostrados en el cuadro fueron tomados de la
pagina web de la Superintendencia de Companias titulado como “lL.as
1.000 empresas mas importantes  del Pais™ calificadas  asi por la

generacion de utilidades/ rentas correspondiente al periodo 2001 .

lLas empresas cestan  clasificadas  de  acuerdo a  su  actividad,

identificadas como:

+ Agricultura

* Industrias

. Construccion

* comercio

. Transporte

* Servicios Personales, entre otras

El mercado al cual esta orientado nuestro proyecto son empresas
medianas y grandes. por esta razon, hemos tomado como fundamental
la informacion de esta fuente. En general, este sector posee una
capacidad economica estable por lo que podra contar con nuestros
servicios, dado que contamos con proveedores reconocidos altamente

en el mercado por la calidad que ofrecen.
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De Personas particulares

GRAFICO PORCENTUAL DE HOGARES POR NIVEL

SOCIOECONOMICO

Bajo
60%

Medio
31%

OAlto MMedio OBajo

NIVEL
No. HOGARES

SOCIOECONOMICO
~ Allo 40.000
Medio | 139.000
Bajo ' 266,000
 TOTAL 445.000 l

Tabla 1.4

Los datos estadisticos mostrados corresponden a hogares cuvas

pertenecen a nivel socioeconomico de clase media / alta (ano 2003).

El grupo seleccionado son familias cuyo numero de integrantes por
hogar puede fluctuar entre 3 v 4. Las familias de nivel socioeconomico
bajo no aplican como mercado significativo acorde a nuestro tipo de

negocio.
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De Instituciones Educativas

Esta investigacion ha sido tomada de una de las principales fuentes

Ccomo es la INEC.

La infraestructura educativa, publica v particular. que funciona en las 22
provincias del pais esta conformada por establecimientos preprimarios,

escuelas, colegios, universidades vy escuelas politecnicas.

Su distribucion por niveles de enscnanza s la siguiente:

NIVEL ESCOLAR  |[No. ESTABLECIMIENTOS |
Pre-primario 4.052
’l’rimario 17.554]
Medio | 3.275
Ik-;up('rl‘or o 40
L
ilisvuvlas Politecnicas 7

Con los datos anteriores podemos concluir que nuestro  segmento de
mercado inicial va a ser la educacion urbana secundaria v superior es
decir el 50%, pero a este segmento se¢ debe deducir el namero de
colegios v universidades que no pueden cubrir el costo del producto vy

del resto del pais.
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COLEGIOS DE LA COSTA Y LA SIERRA

[@ Particulares B Nadonales y Fiscales |

Este grafico nos muestra los colegios de la costa v la sierra clasificados
por su categoria,. es decir, si son particulares, nacionales o fiscales. Esto
indica que hay un porcentaje significativo de colegios particulares de la

costa v la sierra.

Pero es necesario ir mas alla, es por eso que se muestran los graficos
siguientes, que indican los colegios de Quito vy Guayvaquil que

pertenecen al area Urbana.

Cabe destacar que nuestro grupo objetivo esta enfocado hacia los
colegios particulares de Guayaquil, o sea el 33%, categorias de colegios

de Guayaquil los cuales hacen un total de 30 colegios.

CATEGORIAS DE COLEGIOS DE GUAYAQUIL

23%
@ Particulares

W Nacionales y

Fiscales
77%
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CATEGORIAS DE COLEGIOS DE QUITO

E Particulares

Bl Nacionales y
Fiscales

En lo que respecta a las universidades determinamos que hay
mayor numero en la sierra que en la costa, y tan solo un 9% en el

resto del pais.

UNIVERSIDADES DEL ECUADOR
9%
H Costa
H Sierra
|0 Otros

Investigando un poco mas. los graficos siguientes mostraran que la
mayoria de las universidades e instituciones privadas estan ubicadas en
Quito v Guavaquil pero para nuestro grupo objetivo solo vamos a
considerar las universidades ubicadas en la ciudad de Guayaquil en un
numero de 20 incluida las extensiones. En el caso de las instituciones
privadas, nuestro mercado objetivo son los colegios de profesionales

on numero de 20,



UNIVERSIDADES POR CIUDAD

30% .
45% @ Guayaquil

H Quito
[ Otros
25%

INSTITUCIONES PRIVADAS

E Guayaquil
B Quito
O Otros

40%

1.3.4.2. Tamano de Mi Mercado

Nuestras operaciones estaran enfocadas en la provincia del Guayas
tanto en el sector empresarial, institucional asi como en el particular,

enfatizando el primero como grupo objetivo trascendental.
En el sector empresarial, Guavas representa el 39% del sector nacional
con un total de 385 empresas, ver tabla 1.3, Mientras que para eventos

particulares contariamos iniciaimente con el 1% del mercado global
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(179,000 hogares) en Guayaquil, ver tabla 1.4 v por Gltimo nuestro

mercado de instituciones educativas v privadas en un numero de 60.

Como dijimos anteriormente los tres grupos de clientes poseen un
poder adquisitivo estable v alto por lo que incursionariamos en este

mercado. A continuacion mostramos tuna tabla en donde se detalla la

poblacion de internautas, asi mismo reficrase a la tabla 1.2 para
visualizar la tasa de crecimiento de nuestro mercado objetivo.

| USUARIOS DE IN‘I‘ERNI; EN PAISES SELECCIONADOS DE _

3 AMERICA LATINA

;’ (en millones)
Region Junio 1997 Junio 2000 2005 ***
Argentina 0.17 0.90 7.00
Bolivia 0.008 0.035 N/D
Brasil 0.47 10.50* 29.10 |

o L ~ - gl

Chile | 0.20 0625 2.70

- Colombia 0.12 0.60 4.40

j Ecuador 0.005 E 0.02 ‘ NAD
Mexico 0.37 ' 2.45 12.70
Paraguay 0.001 ‘ 0.02 N/D
Peru 0.065 ‘ 0.40 2.40

i Puerto Rico N/D 021 * N/D

| Uruguay 0.009 0.25 N/D |

i venezuela 0.035 040 | 3.80
Oros Latnoamerica 0.00 0.00 ‘ 4.50

C TOTAL 1.453 16.41 | 66.6GO :
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- - NUMERO DE USUARIOS DE
¥ . I A

KRNI R atie INTERNET REPORTADOS

USUARIOS PERSONALLES 98,482

U'SUARIOS
CORPORATIVOS

1.4. PLAN DE MERCADEO

1.4.1. POSICIONAMIENTO Y ESTRATEGIA

Nuestra marca se posicionara como  sinonimo  de  precio  justo,
soluciones integrales de organizacion de eventos, con calidad superior

v servicio profesional.

Este imagen se asociara con nuestra compania, va que ninguna otra
empresa del mercado ofrece todos estos atributos juntos, de esta forma

nos diferenciaremos de la competencia.

LLos servicios que ofrecemos en EventSolution seran reconocidos en el
ambito de la cobertura geografica que realizaremos  (Guayaquil y

])(‘l’il Nnetros cercanos).

Permanentemente la empresa se encargara de mejorar sus servicios
ofreciendo soluciones innovadoras v atractivas al mercado v de esto
nos podremos asegurar pues previamente realizaremos los estudios

pertinentes  para  tomar las decisiones mas  acertadas, va  que
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hasandonos en investigaciones hemos determinado gque la innovacion
v el cambio  permanente  en  la  satisfaccion  de  los  nuevos
requerimientos  del mercado son la base distintiva que genera la
cleccion de los  servicios al ser comparados.  Por todos ¢stos motivos
es (ue la empresa crecera en forma sostenida en el mercado, logrando
un reconocimiento popular v consiguiendo una participacion cada vez

mayor.

1.4.2. ESTRATEGIA DE PRECIO

Nuestros precios en el mercado estaran determinados por  los

proveedores de servicios vinculados a nuestra organizacion.

Los ingresos que obtendremos de las negociaciones con nuestros
posibles consignatarios se derivaran de comisiones porfievento
realizado asi como el pago de un monto fijo mensual por publicidad en
nuestra pagina a excepcion del periodo inicial en donde se ofrecera un
periodo gratuito por inscripcion, para el caso de clientes se realizara a
traveés del cobro de comisiones, la pregunta para ello es «como?,
debido a la importancia que tienen los proveedores dentro de este
proyecto, para eventos empresariales v particulares. de ser utilizaremos

modelos publicitarias v prensa escrita.

Las organizaciones que acepten  nuestra  propuesta  obtendran

publicidad a traves de nuestro sitio web segun un convenio establecido

v en algunos casos podemos llegar a la exclusividad.
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l.os costos incurriddos en el desarrollo de esta 1dea seran minimos

debido a que no invertiremos en infracstructura.

1.4.3. ESTRATEGIA DE VENTA

Una de las herramientas mas atractivas para la venta de nuestro
servicio sera el ahorro de tiempo, trabajo v costos. La realizacion de un
evento supone una inversion de tiempo, energia v dinero. pero el
cliente merece lo mejor, por eso, planificar un evento es una cosa, que

sea un exito supone un esfuerzo adicional.

Nosotros ofrecemos una alternativa diferente para ello, pues una de
nuestras misiones ¢s hacer un seguimiento integral a la organizacion
del evento, inclusive cuando este ha concluido para medir el grado de
satisfaccion tanto del cliente como del proveedor que colabord con

nuestra empresa.

La flexibilidad de nuestra organizacion y de nuestros sistemas de
trabajo aseguran un  eficiente  aprovechamiento de los recursos
disponibles por nuestros clientes con el fin de reducir al maximo los
costos de organizacion de sus eventos. Sin embargo, de no poseer los
recursos v la infraestructura  necesarios, ponemos a  disposicion
proveedores del grupo de trabajo. lLos servicios propuestos pueden

ser prestados de manera total o independiente.
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1.4.4. ESTRATEGIA PROMOCIONAL

Como  estrategia promocional nos  enfocaremos  en los  siguientes

PUNtos:

¢ Visitas a empresas

¢+ Llaboracion de folletos

¢ Presentacion de nuestro servicio por medios audio-visuales

¢+ Lnvio de correspondencia electronica

¢ LEstar asociado a los mejores buscadores de la web (Mande v

Bacan).

1.4.5. ESTRATEGIA DE DISTRIBUCION

Debido a que vamos a trabajar en conjunto con empresas
especializadas en organizacion de eventos, la movilizacion de los
equipos / materiales pertenecientes a cada una de ellas estara a cargo
de las mismas, sin embargo un colaborador nuestro realizara la
supervision de la adecuada llegada en base a un listado entregado
previamente por el proveedor v de darse el caso de alguna emergencia
Nno prevista, Nuestro representante tomara los correctivos que el caso
amerite 0 se comunicara con nuestras oficinas para ello, procurando de

esta manera el buen desenvolvimiento de esta tarea.

Al final del evento se realizara una encuesta al cliente para determinar

su nivel de satistaccion con respecto al servicio proporcionado por
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nuestro proveedor asociado, permitiendonos de esta manera accionar

los correctivos necesarios v asi mantener la lealtad de nuestros clientes.

Actividades no  relacionadas  directamente con  las  empresas  de
eventos, como entrega de invitaciones seran realizadas por el personal
de nuestra empresa como parte del servicio , al inicio de nuestro
negocio no trabajaremos con empresas de amplia trayectoria (sin
descuidar un profesional desempeno) debido a que ya cuentan con un
solido posicionamiento, sin embargo no descartamos la idea de

establecer convenios con ])I’()\-’C{.‘(i()l’(.‘fi reconocidos.

1.4.6. POLITICAS DE SERVICIO

Nuestra empresa se compromete a:

Garantizar el servicio por cambios realizados antes del evento
dependiendo de las condiciones de cada uno de los proveedores,
siempre que estos cambios no tengan relacion con el menu (si el
cliente lo ha solicitado) o que los cambios no disminuyan el valor

pactado en el contrato.

Facturar todos los consumaos extras (ue no consten en el contrato.

Realizar la recepcion de los diferentes objetos que el cliente traslade

para el evento v entregarlos despucs de finalizado el evento. con

redistro de entrada v salida de los articulos de decoracion v licor.
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Entregar al cliente ¢l sobrante de alimentos, dentro de las 24 horas

siguientes al evento, siempre que el cliente se acerque a retirarlo.

NO se permitira ingresar sicrras de mesa, sopletes. ni objetos que

produzcan suciedad u olores toxicos dentro del salon del evento. Todas

las decoraciones en madera o que requieran ser pintadas. deberan ser

disenadas con anticipacion.

El cliente se compromete a:

L

Realizar un anticipo del 50% del valor total aproximado del evento,
en el momento en que se firma el contrato, el saldo sera facturado vy
cancelado un semana antes del evento.

Confirmar con 48 horas antes a la realizacion del evento. cualquier
cambio que pudiera afectar directa o indirectamente a la operacion
que se ha previsto dentro del salon. siempre que estos cambios no
tengan relacion con el mendsi el cliente lo ha solicitado) o que los
cambios no disminuyan el valor pactado en el contrato.

A no ingresar alimentos / materiales sin nuestra previa autorizacion.
Cumplir con las normas de seguridad v con los horarios que
establece nuestra empresa para el ingreso de artefactos eléctricos.
decorativos, alimentos o licor.

Cumplir con la hora pactada para ¢l inicio del evento, asi como la
hora de finalizacion del mismo.

Asumir el pago de cualquier dano que se ocasione o pudicra
ocasionar en el interior o exterior de las instalaciones del local del

evento durante la celebracion del mismo.
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+ Una vez firmado el contrato en el caso de que el cliente se arrepienta
Vv va no quicra realizar el evento por intermedio de nosotros. solo se

le devolvera el 25 % del valor cancelado,

1.4.7. TACTICAS DE VENTAS

A continuacion mencionamos las tacticas de ventas que utilizaremos

para captar clientes:

Pagina Web de nuestra empresa, disenaremos una pagina web que
cumplira las funciones de informar v vender nuestros servicios. Esta
servira tambien como medio de publicidad, pues en ella el cliente va a
tener la posibilidad de conocer vy elegir los servicios que requiera para

Su evento.

Publicidad a traves de banners en las paginas ecuatorianas en internet

mas visitadas.

Brochures en las oficinas de atencion al publico de nuestros
proveedores, ya que nuestra empresa puede ofrecer el servicio de ese
proveedor al mismo precio en conjunto con otras opciones, incluyvendo
la logistica evitandole las molestias de preocuparse por contratar

servicios por scpara(lo para su evento.

Anuncios por corrco clectronico  informando  de los servicios que

nuestra empresa ofrece.
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Flvers ANolantes  en las  revistas  publicadas  por  las Camaras  de

Guavaauiil.,

Visitas  a las empresas, en esta tarea, el vendedor presentara
informacion completa de los servicios que nuestros afiliados ofrecen vy

las combinaciones de estos que pudieran ser requeridas.

Debido a que los eventos corporativos € institucionales tambicen se
desarrollan para épocas especificas de feriados como navidad v fin de
ano, ademas de una constante publicidad, este tiempo sera apropiado
para impulsar con mayor fuerza los servicios que nuestra empresa

ofrece a traves de los medios yva mencionados.

1.4.8. PLANES DE CONTINGENCIA

S osurgicran competidores en el mercado ofreciendo los mismos
servicios que nuestra empresa, buscariamos contrarrestar su- accion
haciendo la diferencia, es decir. brindando un servicio de calidad v
trabajando con promociones atractivas como por cjemplo dandole
servicios agregados o descuentos tantos a nuestros clientes como a
nuestros proveedores tomando en cuenta que para ¢se momento nos
encontraremos  posicionados en el mercado v podremos manejar
diferentes tipos de promociones que no afecten mavormente nuestros
presupuestos financieros, sin embargo si esto ocurriere al inicio  de

NUEStro Negocio, recurririamos a CX[)]()IEU’ nuevos mercados.
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LUGAR MERCADO OBJETIVO

Empresas Industriales v
Duran
Camaroneras

Daulle Empresas Industriales

Camaroneras, Pesqueras ¢
| Santa Elena

Industriales i
|
Pascuales Empresas Industriales ]
- |
? Samborondon Empresas Industriales

Tabla 2.1

Si nuestro mercado objetivo de  clientes se viera reducido por efecto de
la competencia u otras variables como pueden ser los efectos de la
cconomia tendremos que atacar otros mercados potenciales, como
por pueden ser instituciones bancarias que tambien realizan eventos
lanzamientos de productos en su linea v organizacion de seminarios;
centros comerciales o abrimos hacia otras regiones de la costa (Ver

Tabla 2.1).

De darse el caso de que nuestras ventas en Guavaquil no tengan los
resultados esperados, incursionariamos con nuestros servicios en la
ciudad de Quito, Cuenca y Manta debido a que estan  entre las
ciudades mas grandes de nuestro pais y cuentan con un considerable
numero de empresas. Para ello tendremos que replantear los analisis
necesarios  siendo  esta nuestra via para determinar cuales serian

nuestros posibles proveedores v clientes.
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Sionuestros  proveedores  asociados  truncaran la alianza  pactada,
buscarlamos  contrarrestar — este riesgo  haciendo  la  respectiva
investigacion para captar aquellos que no cuentan con posicionamiento
en el mercado pero su desempeno esta dentro de los mismos
parametros que los que se mantienen en nuestro staff hasta ese

momento.
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CAPITULO 2 ANALISIS TECNICO

2.1. ANALISIS DEL SERVICIO

2.1.1. ESPECIFICACIONES DE LOS SERVICIOS DE NUESTRO SITIO WEB

A traves de nuestro sitio web el usuario estara en la capacidad de
escoger la mejor opcion de acuerdo a sus necesidades y presupuesto,
va sea en forma total o parcial. Podra elegir entre distintos proveedores
que brindan diversos servicios y obtener asi una cotizacion apropiada

para su evento y por ultimo podra revisar el avance de su evento.

Los proveedores podran ofrecer sus servicios v a la vez hacer

publicidad en nuestra pagina.

En el Analisis de Mercado, literales 1.4.2 | 1.4.3 usted encontrara los

tipos de eventos a realizar vy los servicios que ofrecemos. Tambicn en
la Tabla 1.2 se presenta una tabla con los tiempos estimados que

toma la realizacion de un evento,

Generalmente las personas al desarrollar un evento tienen que hacer un
listado de todas las actividades involucradas en la realizacion del
mismo. En el anexo del Plan Técnico literal a encontrara las tarcas mas

comunes a efectuarse en cada caso.
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2.1.2. DIAGRAMA BASICO DE FLUJO

‘ Visita a posibles

| Proveedores y

| firmar contratos
con ellos para el
uso de nuestro

Servicio

—_— -
G
/Rublicar servicios WebSite de

nuestros proveedores
N e

Realizar
publicidad
de nuestro

sitio web

Visita Empresas
para captar
clientes

Enviar henhe ecibe
cotizacion y COIreo con
enviar cormeo cotizacion y en

al cliente sugegciaﬁ
R — ~
Establecer negociacion

con el cliente

—CD

Establecer contacto con proveedores y
ASESOMATHENID S 85 NECesano

:

Control y Supervision antes
y después del evento

St
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Narrativa del Diagrama

[\®

’
W

511

=~

9.

10.

Establecer  contacto con  nuestros  posibles  proveedores
potenciales

Publicar los servicios que ofrecen nuestros proveedores. previo
registro del mismo en nuestro sitio web va sea por el medio
principal o de nuestro sitio web administrativo.

Realizar publicidad de nuestro sitio web.

Visitar empresas para ofrecer nuestro servicio.

El cliente entrara a nuestro sitio web, navegara sobre los
multiples servicios que ofrecemos vy a manera de carro de
compras escogera las multiples opciones v luego obtendra su
presupuesto.

El cliente debera llenar el formulario de inscripcion en el cual
especificara sus datos v los servicios que solicita vy luego
procedera a enviar la informacion.

Registramos al cliente en nuestra base de datos v luego le
enviamos un correo para confirmar st inscripcion.

Establecemos contacto con el cliente via telefonica vy luego
personalmente para comenzar con el asesoramiento de la
organizacion de su evento.

Firmar contrato de servicio con el cliente.

Establecer contactos con los provecdores vy firmar contrato de
servicio con el Proveedor,

Efectuar supervision a los proveedores escogidos por nuestro

cliente
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2. Encargarnos de  supervisar de  que todos los  servicios  se

cumplan,

2.1.3. POLITICAS DE OPERACION DE SERVICIO

Formaran parte de nuestro staff de proveedores aquellas empresas que
ofrezcan sus servicios bajo los estandares de calidad, precio v garantia.
Este listado de proveedores de servicios debe de tener los requisitos

minimos solicitados para operar en nuestro Negocio.

2.1.4. CONDICIONES DE CALIDAD

Con el fin de brindar una atencion personalizada y de calidad a nuestros
clientes tendremos los respectivos controles mediante una persona
encargada de la supervision de que se cumplan todos los puntos de

los eventos a tiempo.

2.2. FACILIDADES

¢+ Nuestras oficinas estaran ubicadas en un lugar céntrico de nuestra
ciudad con el fin de que nuestros visitantes tengan facilidades de

contactarse con nosotros |)(‘rfi()[]&l[lT\(?I][(f.

¢+ Proveedores v clientes se comunicaran con nosotros por diferentes
vias: ¢-mail. telefono o fax. Tambien contaremos con un buzon de
sugerencias v/ o comentarios en nuestra pagina web para conocer

todas las inquictudes que tengan con respecto a NUestro servicio.,
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En la actualidad en nuestra urbe se encuentran los mas diversos
negocios dedicados a la organizacion de eventos, pero ninguno de

cllos ofrece un servicio integral.

Ademas de los servicios que proporcionaremos a nuestros clientes
brindaremos asesorias en diversas areas si asi lo requiere. Es decir,
si el cliente desconoce  la logistica de un evento poseemos personal

caliticado para ello.

LLa publicidad por ser una estrategia de mercadeo sera una
herramienta que gozaran nuestros proveedores. Esta sera
manejada estratégicamente,  asi nuestros proveedores de servicios
se beneficiaran de prestigio v renombre durante la realizacion del

evento.

Los contratos seran redactados de manera clara v concisa. Todos
los puntos acordados entre el cliente v nosotros deberan estar

respaldados en este documento.
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2.3. PLANO DE LA OFICINA

PUERTA DE

PUERTA
ENTRADA A
OFICINA

2.4. HERRAMIENTA

El portal que desarrollaremos sera nuestra principal herramienta para
comunicarnos con clientes y proveedores una vez que disfrutemos del

reconocimiento en el mercado.

Nuestro sitio web sera atractivo v de facil acceso para captar visitantes.

El sitio presentara todos los servicios con sus respectivos proveedores.
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2.5. PLAN DE CONSUMO

De acuerdo a la demanda de nuestros servicios en el mercado,
podremos obtener reconocimiento v preferencias de nuestros clientes.
Segun la investigacion de mercado, hemos determinado que los

servicios consumidos con mavor frecuencia seran:

*

l.ocales para la celebracion del evento

+ Modelos e impulsadoras

¢ Catering . vajilla, manteleria, sillas/ mesas
¢ Sonido e iluminacion

¢ Decoracion de ambientes

¢ Elaboracion, envio y confirmacion de invitaciones

2.6. PLAN DE PRODUCCION Y DE COMPRAS

Segun lo planificado. en los primeros anos de vida de nuestra empresa
no realizaremos negociaciones de servicios distintos a los establecidos
en nuestra lista, va que contamos con los servicios basicos requeridos

para los eventos de nuestro mercado objetivo.

De ser necesario, vamos a estar abiertos para realizar contratos
permanentes o temporales con aquellos proveedores que cuenten con
los servicios requeridos por nuestros clientes. los cuales no sean parte
de nuestra seleccion habitual.

En el caso que los contratos de  determinados  servicios  fueran
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temporales vy no  existicran  negociaciones  permanentes  entre el
proveedor v nuestra empresa, ol porcentaje de comision que vamos a
percibir sera minimo pues lo importante en este caso es brindar el

MEejor servicio a nuestros clientes.

Entre los materiales que vamos a utilizar mensualmente en promedio,

estan los siguientes:

Cant. i Material

300 1 lojas ‘

]()(}: Sobres

I 100f Folleteria

i 100| Tarjetas de Presentacion

1| Toner para impresion

Carpetas

|
{ 10
i

Lo cual sera necesario para la entrega de informes previo v posterior a
la realizacion de los eventos de ésta manera dejamos constancia ante
proveedores vy clientes de la seriedad de nuestros negocios realizados

con ambos.

2.7. SISTEMAS DE CONTROL

Vamos a implementar puntos de control para los servicios entregados

de manera individual por cada proveedor asi como la normal
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consecucion de estos, evitando de esta manera que existan destases o

crrores No previstos gue incidan en la realizacion del evento.

Esto sera efectivo con la presencia de un representante de nuestra
empresa durante la entrega de los bienes o servicios por parte de
nuestros proveedores en el lugar del evento, siendo responsables del
normal desenvolvimiento de estas actividades v de darse ¢l caso,
tomar los correctivos necesarios.  Asl mismo, se consultara con el
cliente acerca del nivel de satisfaccion de lo recibido, de la misma
forma sc efectuara inspeccion v coordinacion durante el evento de
manera que el cliente quede satisfecho. ya que el objetivo es que hayva

recibido el servicio contratado con nuestra empresa de manera integral.

Otro aspecto a controlar sera el precio pactado con el proveedor pues
se espera que este se mantenga sin alteraciones de ultimo momento,
este aspecto sera oficializado en los contratos escritos a firmarse con
“ada uno de los proveedores junto a las clausulas de penalizacion
necesarias segun sea el caso. En cuanto a los sistemas de control en
las negociaciones con el cliente, ver politicas de servicio en el Anélisis

de Negocios, literal 7.0,
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CAPITULO 3 ANALISIS ADMINISTRATIVO

3.1. GRUPO EMPRESARIAL

3.1.1. MIEMBROS DEL GRUPO EMPRESARIAL

Eventsolution S AL se  constituira segun el regimen  de  sociedad
anonima, cmitiendo acciones de igual valor entre todos los socios
quienes seran participes de  todos los ingresos v egresos generados
por la empresa. Esta sociedad estara conformada por tres socios:

Tamara Carrasco. Walter Criollo v Lisett Manzano.

3.1.2. EXPERIENCIAS PROFESIONALES Y HABILIDADES DE CADA
COLABORADOR COMO HERRAMIENTAS UTILES PARA LA
EMPRESA

LLos tres socios tienen habilidad en analisis, diseno, desarrollo,
implementacion y control de calidad en proyectos de software,
ademas de manejo de relaciones interpersonales, conocimientos
financicros v administrativos. LLos mismos que han colaborado
CON Su experiencia tanto en empresas comerciales, industriales,
financieras v de  servicio.  Estos  conocimientos  seran
aprovechados para el desarrollo del sitio web vy en la supervision

del negocio para poder lograr todos los objetivos planteados.
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3.1.3. NIVEL DE PARTICIPACION EN LA GESTION

LLos tres socios trabajaran en coordinacion directa v sobre la base de
los informes presentados con ¢l Gerente General. el coordinador de
logistica v el coordinador de publicidad, mercadeo v comercializacion
puesto que las decisiones finales las toman los accionistas durante las

reuniones de directorio.

3.1.4. NIVEL DE PARTICIPACION EN LA JUNTA DIRECTIVA

PPara la toma de decisiones se realizara una Junta Directiva, en la cual
cada uno de los socios tendra igual participacion en factores criticos del
negocio. Sus tunciones basicas seran definicion de metas y estrategias

para & cmpresa.

3.1.5. POLITICAS SALARIALES

Todos los colaboradores de EvenSsolutions S AL tendran un contrato de
trabajo lo cual les garantizara estabilidad laboral, salario, incentivos vy

todos los beneficios de ley.

3.1.6. POLITICA DE DISTRIBUCION DE UTILIDADES

La politica que manejaremos con respecto  a la distribucion  de
utilidades sera: el 50% para pago de dividendos v el otro 50 % en
mversiones a corto v largo plazo. Las utilidades seran revisadas

antialmente.
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3.2. PERSONAL EJECUTIVO

¢+ Gerente General
¢ Coordinador de Marketing, Publicidad v Comercializacion

¢+ Coordinador de Logistica v Control de Calidad

3.2.1. EXPERIENCIA Y HABILIDADES DE CADA UNO

Gerente General

El gerente general sera elegido de entre los socios de la empresa,
debido a esto los requisitos minimos son: experiencia en gerencia
administrativa, estudios en Ingenieria Comercial o areas afines. Entre
sus cualidades se destaca: don de mando. liderazgo, visionario y eficaz
en toma de decisiones. Sus funciones basicas son: evaluacion v
aprobacion de planes y estrategias, gestion administrativa de la

empresa.

Coordinador de Marketing, Publicidad y Comercializacion

Profesional con estudios en Publicidad v Marketing que estara a cargo
de esta area, sera una persona con las siguientes caracteristicas:
proactivo, creativo, facilidad en relaciones interpersonales, habilidades
en comunicacion vy persuasion para vender v o de negociacion con

terceros. para detender las ideas propias v de la organizacion. Sus
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funciones basicas son: Atencion directa a los clientes v proveedores,

publicidad v desarrollo de estrategias de mercadeo.

Coordinador de Logistica v Control de Calidad

Especialista con estudios en Ingenieria Industrial o areas afines. con
capacidad de disenar v administrar las actividades en torno a la
realizacion de los servicios que ofrece la empresa. Habilidad para
disminuir costos de gestion vy manejo optimo de los activos.,
manteniendo o superando los niveles de servicio requerido para
incrementar nuestra participacion en el mercado. Optimo desempeno
profesional en el anadlisis v seleccion de proveedores y demas
funciones relacionadas con la logistica. Sus funciones basicas son:
Supervisar directamente que todos los servicios especificados en los
contratos con los clientes v proveedores se cumplan v de esta manera
todos los eventos realizados por nuestra compania sean de total

satisfaccion para el cliente.
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3.3. ORGANIZACION

ORGANIGRAMA DE EVENTSOLUTIONS S.A.

JUNTA DE ACCIONISTAS I
l GERENTE GENERAL I

ASESOR FINANCIERO | | ASESOR
LEGAL

SECRETARIA EJECUTIVA

MENSAJERO

‘ TECNICO WEB MASTER
COORDINADOR DE LOGISTICA
Y CONTROL DE CALIDAD

COORDINADOR MARKETING,
PUBLICIDAD Y VENTAS

EJECUTIVO DE VENTASI

3.4. COLABORADORES

TEonico webMaster

Manejo de HTML., DHTML., bases de datos. cgi. asp. v tecnologias que
requieren conocimientos de programacion aplicables a paginas web asi

como programas de animaciones visuales como Flash v Director
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Espiritu investigador, amante de la navegacion en Internet v manejo de

idioma ingles.

Sus funciones basicas son: Analisis. Diseno v desarrollo del sitio web.,
Sera el encargado de plasmar todas las ideas del coordinador de
Marketing, Publicidad v Comercializacion, sera encargado de resolver
cualquier problema técnico de nuestros usuarios va sean clientes o

proveedores.

ASCSsor Financiero

Este cargo estara asignado a una persona con estudios de Ingenieria
comercial, CPA o0 areas afines y sera contratado por servicios
prestados v laborara un dia a la semana, sus funciones seran: manejo
contable vy financiero de la empresa vy la actualizacion de politicas

tributarias v fiscales.

Asesor Legal

Este cargo estara asignado a una persona con estudios de leyes.
Nuestro consultor juridico solamente sera contratado por necesidades
cventuales,  sus  funciones  seran: Resolver  litigios con  los
colaboradores, empresas, proveedores y clientes que no cumplan con

los contratos y asesoramiento legal a la compania.
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Secretaria Ejecutiva

Este cargo sera asignado a una persona con experiencia en companias
de servicio, preferentemente que haya trabajado en empresas de
organizacion de eventos empresariales. de buena presencia, proactiva,
relaciones interpersonales, con estudios de secretariado ejecutivo v
dominio del ingles. La secretaria trabajara a tiempo completo, sus
funciones son: manejo de los documentos, recepcion de llamadas
telefonicas, elaboracion de informes gerenciales, atencion a clientes vy
proveedores.  Ella como imagen de la organizacion, sera uno de los

primeros contactos con nuestros clientes v proveedores.

Ljecutivos de Ventas

Este cargo sera asignado a una persona con experiencia en companias
de servicio, preferentemente que haya trabajado en empresas de
organizacion de eventos empresariales o afines. de buena presencia,
proactiva, relaciones interpersonales, con estudios de ventas, creativo,
habilidades en comunicacion y persuasion para vender vy de
negociacion con terceros, para defender las ideas propias y de la
organizacion.. Las funciones del ejecutivo de ventas seran: Atencion
directa a los clientes vy proveedores ., ademas de supervisar
directamente que todos los servicios especificados en los contratos con
los clientes v proveedores se cumplan v de esta manera todos los
eventos realizados por nuestra compania sean de total satisfaccion para

el cliente,
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Mensajero

Este cargo scera asignado a una persona con estudios de bachillerato. El
mensajero trabajara a ticmpo completo v sus funciones son: tramites

en instituciones, cobranzas V Compras menores.

3.4.1. NECESIDADES CUANTITATIVAS Y CUALITATIVAS

En los primeros periodos de operacion los pagos v bonificaciones al
personal se  ajustaran a remuneracion vy beneficios de ley, a
continuacion se detallan las gratificaciones a las que accederan los
empleados una vez que la empresa haya alcanzado su madurez
economica, lo cual sera posible en el tercer ano de actividad: premios,
comisiones de acuerdo a las ventas realizadas, reconocimientos en
reuniones, los colaboradores tendran vacaciones, v se les garantizara
un agradable ambiente de trabajo  en el cual el lado humano sera
primordial pues un empleado bien tratado eleva su autoestima v por
ende su produccion.  La capacitacion se realizara de acuerdo a las
necesidades v desarrollo de la empresa. se efectuara evaluaciones
periodicas con el fin de ofrecer reconocimientos va sean economicos o

intelectuales.

3.4.2. MECANISMOS DE SELECCION, CONTRATACION, DESARROLLO Y
PROGRAMAS DE CAPACITACION

Trabajaremos en convenio con empresas especialistas en contrato de

personal, para cubrir los cargos de: asesor financiero, asesor legal,
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secretaria - cjecutiva, mensajero.  gerente - general,  coordinador  de
logistica v coordinador de marketing. publicidad vy comercializacion,
cllos seran los encargados del manejo de las pruebas psicotecnicas vy
entrevistas previas. Posteriormente, seran entrevistados por uno de los
accionistas de la empresa. LL.os cargos seran cubiertos por personas

que cumplan con los perfiles anteriormente mencionados.

lLos programas de capacitacion se realizaran principalmente  para
conocer el manejo de nuestra pagina web asi como las plataformas
necesarias de  hardware v software, que e¢s nuestra  principal
herramienta del negocio para poder ofrecer nuestro servicio a nuestros
clientes, proveedores v quienes manejen nuestro sitio. todo nuestro
personal estara capacitado para poder usarlo. Nuestro técnico web
master tendra que estar actualizado en las ultimas tecnologias de

Internet y e-commerce.

3.5. ORGANIZACIONES DE APOYO

Las principales entidades en las cuales vamos sostenernos para

encaminar las actividades de nuestra empresa seran:
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ENTIDADES / INTERVENCION

PERSONAL APOYO

Entidades Financieras  |[Banco Solidario, debido a que la tasa de interes
i

es relativamente baja con respecto a las otras
[[Instituciones, recurniremos a esta opcion de ser
' necesario. sin embargo, de  acuerdo a  los
|estudios v presupuestos realizados, la inversion
de los accionistas v la utilidad que genere el
Inegocio van a constituir apories suficientes para

el desenvolvimiento de la empresa.

Asesor Legal Personal externo, colaborara en solucion de

litigios legales.

Asesor financiero Personal externo. brindara soporte en cuanto a
los estados financieros de la empresa asi como

la asesoria tributaria.
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CAPITULO 4 ANALISIS LEGAL Y SOCIAL

4.1. ASPECTOS LEGALES

4.1.1. TIPO DE SOCIEDAD Y PROCEDIMIENTOS PARA LA CONFORMIDAD
DE LA SOCIEDAD

li\'li.\"l'f-;()l.l,"l'[().\: S.A. se constituira segun el regimen de sociedad

anonima. Esta sociedad estara conformada por tres socios: Tamara
Carrasco, Walter Criollo v Lisett Manzano. (ver anexos -Analisis Legal, literal

a. by

4.1.2. IMPLICACIONES TRIBUTARIAS, COMERCIALES Y LABORALES

+ La compania tiene que declarar al SRI el impuesto a la renta anual,
IVA mensual v las tasas de ley exigidas por la Superintendencia de

companias.

+ Llevar la contabilidad, pues, en base a los balances se pagan las
retenciones en la fuente de IVA, servicios profesionales de nuestros
asesores, impuesto a la renta v el IVA generado sobre las ventas

efectuadas.
+ La declaracion de los impuestos al SRI se realizara de acuerdo a lo
senalado en el calendario de fechas de declaracion de dicha

Institucion.
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+  Mensualmente se ticne que realizar los aportes al IESS enun 11,15
% Como aporte  patronal v 9.35 % como aporte  personal.
Previamente obtendremos un Numero Patronal para poder realizar

tramites relacionados con esta entidad

* La empresa esta en la obligacion de realizar aviso  de entrada v
salida, aviso de enfermedad vy aviso de accidente de trabajo a todos

sus empleados.

*+ Nuestros colaboradores directos a excepcion de nuestros asesores a
quienes se les pagara por medio de facturas, se les hara la
respectiva retencion en la fuente, estaran enrolados por lo tanto

gozaran de todos los beneficios de ley.

+ La facturacion se realizara utilizando los documentos emitidos por

una de las imprentas autorizadas por el SRI.

+ Los estados financieros son presentados a la Superintendencia de

companias.

4.1.3. OBLIGACIONES TRIBUTARIAS

Pago de Contribuciones a la  Superintendencia  de
Companias

NOsOlros estaremos sujetos a la vigilancia vy control por parte de la
Superintendencia de Companias v deberemos realizar contribuciones

que seran fijadas anualmente, en base a los activos reales.

Pag. 69



Registro Unico de Contribuyentes

Obligatoriamente  debemos  inscribimos  en el Registro  Unico  de
Contribuyentes como  persona juridica, pues estaremos  realizando
actividades economicas en el pais. Para obtener el Registro Unico de
Contribuventes (RUC), presentaremos una solicitud en la delegacion
regional del Servicio de Rentas Internas correspondiente a  nuestro

domicilio fiscal como contribuyente.

4.1.4. OBLIGACIONES COMERCIALES

Liquidacion del IVA

Se procedera a la liquidacion mensual del IVA aplicando las tarifas del
12% v del 0% sobre el valor total de las ventas o prestacion de servicios,

segun corresponda. (Ver Anexos -Analisis Legal, literal ¢)

Retenciones en la Fuente

Como agentes de retencion del impuesto a la renta, somos una
sociedad obligada a llevar contabilidad y ademas realizaremos pagos v
acreditaremos cuenta valores que constituyen ingresos gravados para

quicn los perciba.

LLa retencion se realizara presentando el correspondiente comprobante
de venta. Nosotros deberemos  depositar los valores retenidos en una
entidad autorizada para recaudar tributos, en los plazos establecidos en

el Reglamento. (Ver Anexos —Analisis Legal, literal e)
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4.1.5. OBLIGACIONES LABORALES

lLas obligaciones  laborales que la empresa  contracra  con  los

cmpleados son: Afiliacion al IESS v Aporte Patronal

Ademas previamente la compania realizara algunos tramites al ingresar

un empleado a la empresa.  (Ver Anexos -Analisis Legal, literal d)

4.1.6. NORMAS Y PROCEDIMIENTOS SOBRE LA COMERCIALIZACION DE
NUESTRO SERVICIO.

LLa comercializacion de nuestros servicios estara sujeta a firmas de
contratos por parte del cliente y del proveedor como respaldo. Por parte
del cliente. en el caso de que el cliente adquiera nuestros servicio; y por

parte del proveedor, si éste realizare negociaciones con nosotros.

4.1.7. LEYES ESPECIALES.

De acuerdo a lo senalado en la Ley Especial de Desarrollo Turistico
calificamos como empresa de segunda categoria, por lo que estaremos
exonerados por cinco anos del pago del Impuesto a la Renta contados
a partir de la notificacion del inicio de operaciones al Ministerio de

Turismo.

Pag. 71



4.2. ASPECTOS DE LEGISLACION URBANA

4.2.1. TRAMITES Y PERMISOS ANTE LOS ORGANISMOS, DEL GOBIERNO
Y SECCIONALES

Para el correcto funcionamiento de nuestra compania deberemos

tener los siguientes permisos:

¢+  Permiso Municipales de Funcionamiento.,
+ Permisos de Salud.

+ Certificado de Seguridad de Bomberos.

+  Permiso a la Camara de Turismo

+ Patente Comercial

¢+  Contrato de Arrendamiento.

4.3. ANALISIS SOCIAL

4.3.1. EFECTOS POSITIVOS Y NEGATIVOS PARA EL CONGLOMERADO
SOCIAL

Entre los aportes que nuestro proyecto prestaria a la  sociedad

podriamos mencionar:

+ Impulsar los servicios v/ o productos que brinden nuestros

pProvec lores.

+  Ofrecer un servicio integral v de calidad a nuestros clientes logrando

con ello satistaccion total.

+ FPacilitar [a gestion de marketing v publicidad a traves de cada una
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de las actividades logisticas que desarrollamos se encuentra el

lanzamiento de un producto al mercado.

Generacion de empleo

La fuente de empleo que generaremos directamente a través de
nuestro provecto sera minima debido a que nuestra organizacion
califica como empresa de servicio v no como industrial. No obstante
nuestros empleados gozaran de todos los beneficios de ley v laboraran

ocho horas diarias como lo dicta la ley.

Pago de impuestos

Conforme lo dispone la ley constitutiva, pagaremos los impuestos que
el SRI determine por recaudacion v control de los tributos internos del
Estado vy de aquellos cuya administracion no este expresamernte

asignada por la ley a otra autoridad.

¢ Impuesto a la Renta (IR) . (Ver Anexos —Analisis Legal. literal f)

¢ Impuesto al Valor Agregado (IVA)

No evadiremos ningun tipo de impuesto por lo que estaremos
aportando con el estado en los proyectos de que se generen a partir de
la recaudacion del mismo, por consiguiente colaboraremos en el

desarrollo de la nacion.
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CAPITULO 5

ANALISIS ECONOMICO

a.1.

ACTIVOS FUJOS Y DETALLE DE COSTOS

= — i = =
EQUIPOS DI COMPUTACION Y|
i
OFICINA CANTIDAD VALOR UNITARIO i\‘.-\l OR TOTAI
\ ! :
| Teléfono [ 2 525.00| S50 (0
l I I
[ Aire  Acondicionado 1 S400. () 5.400.00)
| _ = =
Hub  AOpen 8 pucrtos)
1ombps 1 540K 34()41
— ‘ — — = —_— — |
MOTAL EQUIPOS DE I[ !
| |
r:u.\il’t'l‘.\( TON Y OFICINA . ‘
5504 (N1

MUEBLES Y
ENSERES CANTIDAD VALOR UNITARIO VALOR TOTAL.
Fscritorio 2 S6O.K S120.04N
\
sillas __"]nTmi[ _ [ -
CSCTitono } 4 S40.00) S ltiu,nul
Archivador M | : S100.0 S100 nul
Calculadora o $20.00) .‘42(1.()()”
Extintor 2 s25.00| S.’,n_(xﬂl
Pizarra [ - ] $20 00 o S20.00
Otros articulos. . 1l s300.00| 5300, 00)
- o - | rotaLmueBlEs Y|
| | ENSERES ST7O (XN
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S —— —_— —_—
SO TWARL CANTIDAD
AMORTIZABLY LICENCIAS VALOR UNITARIO VALOR TOTAL
OHICe 2000 [ 3 5500 00 S1.500 00
visual Sticho . A HH(_KHM S1.6G00.00]
[ windows 2000 | - '
| .
; sorver 5 ochientes [ 1 535]‘,].“{1‘ S5O0 (MH
L _ ! ’ - | -
SQIL.Server 7.0 1 $2.500).(K S2.500.00)
- _ —
| TOTAL INVERSION
\ |
} AMORTIZABLE SG. 190 00f

Los activos fijos anteriormente  detallados seran utilizados para la
operacion de nuestro negocio. Los valores por la adquisicion de estos
activos se reflejaran en el cuadro de Analisis de Costos v la inversion

total es de §7,473.00
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DEPRECIACION Y AMORTIZACION

e — - , N —
1 | Depreciacion|Depreciacion Il)vpr(-c'im‘i(m
T ) [ [ |
Llementos | Vida Util I Valor Periodos Anual - Acumulada Mensual
I |
i | z - SR
Eepupos Compuiacion v '
Oficina 5 $504.00) 1 5“”“{1 S 100,80 53‘411
r ] ' R 2 s1o0.80) S201 66 S8 4
| | |
: ; :4” S 100 80 $302 4 58 40
|
Muchles v Enscres R BTE | ' 'T‘s"?'?i_)'t'xi[ ' 1 .’s?i(i»l[’ $77.0X 56G.42
o o 2 s77.00) S154.00) 56.42
1]
|
, 3 S77.00) S231 .04 56,42
|
Software Amortizable 5 ssslsm.(xﬂ 1 stzanso] s ‘23513{1 5103.32)
2] sozzosol szaTo nnl"“_s'ln:;.:iz
a 3’ st23080) s3.7194 ’ $103.32

LLa amortizacion y la depreciacion que incurriran los activos tangibles e

intangibles se encuentran descritas en la anterior tabla y estos valores

se veran reflejados en el analisis de costos.
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5.2. INVERSION INICIAL PARA EL DESARROLLO DEL

PROYECTO

CALCULO DE LA INVERSION EN EL 1ER SEMESTRE DEL  1ER ANO PARA EL

DESARROLLO DEL PROYECTO

CONCEPTO CIER SEMESTRE-TER ANO- PERIODO 0

Gastos por Constitucion

S300) . H)

[ et b e TR S s M o e <
Inversion en Eoguipos de Computacion y Oficina

S504 .00

Inversion en Mucbles Y Enseres -
$770.00

Inversion en Software |

Inversion en Gastos Indirectos
$2.268.00

Inversion en Vehiculo

56199.00 )

| O

iiJ(‘Ur(‘(‘iEl(‘i('lH Luipos y Oficina [ )
$50.40
Depreciacion Muchles v Enseres
S38.50
AMOrtizacion R .
S6G 19,90
Depreciacion de Vehiculos
O
Gastos por Alquiler de Internet ]
5108.00
Gastos |—u—1f.fial leado de Red h ]
S 100 00
Gasto por Instalacion de Pre »\\ -
S 100 00
Gastos de Utiles de Oficina (pa;wlc'riif cartuchos
de impresora v otros)
S1G2.(0)
Gastos de Publiciclad o
51,125.00
Gasto En Transporte -
5540

TOTAL DE INVERSION>

512 884 8O
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¢ Calculo de la inversion de capital en el ano O para desarrollo del sitio
wWeb v negociacion con los proveedores v promocion del servicio

antes de empezar a operar con el negocio.

¢ En el ano cero hemos considerado el costo total de nuestros activos
fjos ademas de las depreciaciones las mismas puesto que va

estarcmos haciendo uso de las mismas.

¢ Publicidad al 50% del valor presupuestado a produccion

5.3. COSTOS SEGUN LOS SERVICIOS DE NUESTROS

PROVEEDORES

Nuestra politica sera de cobro del 5% por el servicio a los clientes v 5% a
los proveedores en el primer periodo : 10% en el segundo periodo a
clientes vy proveedores: 12% en el tercer periodo a clientes v
proveedores y por ultimo un 12% en cuarto periodo, los servicios que
ofreceremos a nuestros clientes seran lanzamientos de productos,

cursos. talleres, reuniones de negocio v eventos particulares,
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COSTO DE SERVICIOS X NO. DIAS

PROVEEDORES 2D0O ANO - PERIODO 2

SERVICIO DIAS ;( OSTO PROM| COMISION
B —— ——— - ‘! |
Quinceancras 1 S1.544 50 S154.45
Malrimonios - - ] si1s94asg) si59.45)

Graduaciones, cumpleanos. aniversarios o ficstas
i

empresariales | 1 SL194.50]  s119 45|
; | |
1Lanzamicntos de productos B [ 1 52004 50| 5200 47
* I
Reunmones de negocio 1 $270.00) S27 ml
} |
Seminanos, cursos o talleres I $700.00] 5370
‘

\
-

¢ bn la columna de costo promedio es el total sumado el valor de

todos los proveedores.

¢ Comision 10% por servicio al cliente y al proveedor.

- COSTO DE SERVICIOS X NO. DIAS
PROVEEDORES ANO 3 - PERIODO 3
SERVICIO DIAS IL JOSTO PROM|| COMISION
K)\ nnceancras _ 1 $1.695 .95 [ 5203.87]
Matrimaonios 1 51,753.95 §210.47
Graduaciones. cumpleanos, aniversarios o fiestas empresariales 1 51.313.95 $157.67
Lanzamientos de i;ft_n fuctos - - T 53,194 93] s383.39)
E{_tql;ﬁll 10s de n("-j-.i;(_'i_t;“ - - 1 5297.(X  835.64
LS(‘H'I]I]xII’It?b. cursos o talleres [ 7 s77o00| sz 11
|
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¢ [n la columna de costo promedio es ¢l total sumado ¢l valor de

todos los proveedores.

¢ Comision 12% por servicio al cliente v al proveedor.

COSTO DE SERVICIOS X NO. DIAS
PROVEEDORES ANO 4 - PERIODO 4+

SERVICIO pias | costorrom | comision |
I |
QUINCEeANCras 1| 51.868 85 S224 26 ||
= i — S——
Matrimonios 1 1.929.35 S231.52]
[ Graduaciones, ({ll_‘npivuﬁ( IS, aniversarios o 1 1.445.35]  s173.44
|
ficstas empresariales
i
—_ |
[Lanzamicntos de Productos 1 3.514.45 | $421.73|
l | |
Reunones de Negocio 1 32670 $39.20 i
Seminarios, Cursos o Talleres 7 847 00 $101.64

¢+ En la columna de costo promedio es el total sumado el valor de

todos los proveedores

¢+ Comision 12% por servicio al cliente y al proveedor.
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5.4. PRESUPUESTO DE PERSONAL

PRESUPUESTO DE GASTOS DE PERSONAL

- . [ ANO |

. TR NEs 5 AN - AR
‘ CONCEPTO R ANO 3 ANO 3 ANO 4
} semestre 1 fsemestre 2 ,
| |
e == e ==t ;
IASCSOr FInancicroo Of stosoo0  s230000 s2.640.00  s2.004 00
e |
tv«*vsnrm Legal Of SI,HHH(K)‘ S$2.400.00f  $2.640.0¢ S2.904 00
[ ]
|
} ‘ i
Sseorctaria Ejecutiva of SI.c»Hmmli S$2.400.000 sz,cw),(m] 52,004 (X
? S— | i -
Mensajero o s340f 51200000 sn.:;zu.ml‘ S1.452.(
{.. - ___ — __._._l. '
Ejecutivos de ventas(3)-sucldo

N comisiones nl 51,1:‘2u(m| S:i.h‘tm,tx] 53.960.( 54,356,004

TOTAL ( ss.uxfml s:é.mm.ml 5::1,2:1(:.00" S14.520.K

.

— ———————— = —

Para las proyecciones del presupuesto de gastos de personal hemos
considerado un aumento del 10% del sueldo durante cada ano, en el
periodo O durante la etapa de construccion no contaremos con gasto

de personal.
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5.5. PRESUPUESTO DE GASTOS DE OPERACION

PRESUPUESTO DE GASTOS DE OPERACION

CONCEPTO

[ 200 SEMESTRE

(1R ANO)
PERIODO |

210 ANO
PERIODO 2

SER ANO
PLERIODO 3

| 410 ANO
PERIODO 4

CGASTOS INDIRE

TO

(Gasto de Alquiler ] s tezooo] s 3coooo| s 306000 s 4.356.00

[ Gasto por Servicio - -

Publico |

(luz. agua. telefono) | S 648 .00 1.440 00 584,00 1.742 .40

[GASTOS POR CONSTITUCION I IMPUESTOS LOCALLS S

[Gastos de Permisos || B

de Cuerpo de 1
I

Bomberos 900 20.00 22.00 24 20|

Patente Municipal [ 22 50 25.00 27.50 30.25]

Camara de ' R n

COMETCIo 129.60 144 .00 173 00 207.00

Depreciacion de ]

Lquipos de

Computacion v

Oficing S50.40 100.80 1040 80 1040 80

Amortizacion de o [ ]

Software S6G19 90 1.239.80 1.239.80 1.239.80

Gastos de Hosting v

Dominio S1.170.00 2,600 .00 2.860.(K) 3.146.00

Gastos por Alquiler

de Internet 108.00 240.00 264.00 290 .40

Gasto varios por - -

adecuacion de la

Oficina 300,00

TOTALES DE
GASTOS DE
OPERACION

5 4.677.40

S 9,409.60

S 10,231.10

S 11.136G.85
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5.6. PRESUPUESTO DE GASTOS DE ADMINISTRACION Y
VENTAS

PRESUPUESTO DE GASTOS DE ADMINISTRACION Y VENTAS

- | 2DO SEMESTRE -
2D0 ANO 3ER ANO 4TO ANO
CONCEPTO (1R ANO)
PERIODO 2 PERIODO 3 PERIODO +
PERIODO |
[Gasto por transportc 'y $724.61 52.97656]  aaseol] 5.675.64
COMUSIOnN jror venlas
Gastos de Publicidad ] S2.250.00 SSO00 00 s12.700.00]  s21.170.00]
Gastos de Utiles de Oficina [ aczool 3sooo| 0 30600 435.60]
(papeleria, cartuchos de
IMPresora Y olros) “
Depreciacion de Muchles ¥ ' 3850] 77.00 77.00| -~ 77.00]
Lnseres
"TOTAL GASTOS DI . T T
S 3,175.11 S8.413.56 S17.339.01 S 27.,358.24
ADMINISTRACION Y VENTAS |

¢ En los cuadros de presupuestos gastos de  operacion v
administracion hemos considerado un aumento en los gastos, de
10% en cada ano con relacion al ano anterior, excepto las
amortizaciones vy depreciaciones que son fijas v los gastos que solo
se efectuan el primer ano, cabe acotar que las publicidades mas
fuertes seran realizadas a partir del segundo periodo con 12 cunas

diarias durante 3 meses.
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5.7. PRESUPUESTO DE CAPITAL

CAPITAL

1R

SEMESTIRE
LER ANO

PLERIONDO O

210
SEMESTRE -
1ER ANO
PERIODO 1

200 ANO
PERIONDC) 2

31 ANO
PLERIONDO 3

4T ANO -
PERIODO 4

K apntal de
Trabajo del

Periodo

512 884 80

s513.25251 ]

829,823 16

540.770.11

$33.015 .09

| Capital de
|
Trabajo del

Periocdo

Antenor

S12.884 80

§13.,252.51

[ 840.770.11

e
| Inversion
Capntal de
Trabajo

Requeriddo

S12.884 80

5367.71

—_—
1 S10.946 95|

s12.244 98]

Sinos

damos cuenta la inversion de capital requerido es minima

porque el capital que invertimos en cada periodo lo recuperamos en el

mismo el capital se va pero regresa y si necesitamos en todo caso esto

sC¢ compensara con la aportacion de capital.
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5.8. ANALISIS DE COSTOS

ANALISIS DE COSTOS

i CONCEPTO

2DO SEMESTRE
(1ER ANQO)
PERIODO |

200 ANO
PERIODO 2

2ER ANO
PLERIODO 3

4TO ANO
PERIODO 4

S51.170.00

[Gastos de Hosting v $2.600.00 || $2.860.00 $3.146.00]
Domuinio |

Gastos por Alquiler de 108,00 29000 264.00] 200.40]
Intemet I
Gasto varios por 300.00 i R

adecuacion de la Oficina

Gasto de Personal

5,400 (K)

1200000

13.200.00]

14.520.00

226800|

[Gastos Indirectos 5.040 00| 5.544.00] 6.098.40
[Gastos de Permisos de gool 20 00| 2200 24.20
| Cucerpo de Bomberos :

Gastos por Constitucion ) B [

Patente Municipal i ~ 22.50 2500 2750] 3025
Camara de Comercio 129.60 144 (X)) | 173.00 207 .00
Depreciacion Cguipos y 50.40 oo so| 100 80 100 80
oficinag

iivpf&‘iau‘inn muchles v 38.50 7700 7700 77.00
CNSCTes

[ Amortizacion software 61990 1239 80] 1.239.80 1.239 80
Gastos de Utiles de 16G2.00 T 36000 39600 435 60

Oficinapapeleria, cartuchos
de impresora v otros)

|-

~s21.846.60]

[TOTAL COSTOS FUOS
L

523.904.10

$26G,169.45

Gastos de Transporte y
COMISION por ventas

52.976.56

54.166.01

S5.675 .64

Gastos de Publicidad

s2.250.00]

$5.000.00]

512, 700.00

521.170.00

TOTAL COSTOS
NVARIALLL:

$2,974.61 ]

57 .97G.56

S16.866.01

S26.845.64

TOTAL COSTOS FUOS +
VARIABLES

$13,252.35

s20.823. 16

C S40,770.11

553.015.09

Costo Promedio variable
por Evento

$60.09 |

C SG4.85

59216

S100.55

[ Margen Unitario por Evento

S643.36]

51.498.39

51.971.31

52,169 28

[1mnto de Equilibrio
1 (# Lvenlos)

: !’7’7’

15

12

12
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*

En el segundo semestre comenzaremos a vender v se considera los
COStos un 10% menos que el ano 1y ademas dividido para 2 porque

solo son los gastos de un semestre.

Hemos considerado un aumento en el gasto de 10% en cada ano
con relacion al ano anterior a excepto de las amortizaciones vy
Depreciaciones que son fijas v los gastos que solo se efectiian el ler

ano.

El costo promedio por evento aqui hemos calculado en base al

numero de eventos uie anualmente presupuestamos r ~alizar.

En el margen unitario por evento aqui tomamos en cuenta 5

servicios que ofrecemos
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CAPITULO 6

ANALISIS FINANCIERO

6.1.

MERCADO GLOBAL

MERCADO GLOBAL GUAYAS

i T CANT AROI CANT ANO2 . CANT ANO3
[Empresas e instituciones || . 145 456 - aeT
cducativas posicionadas

en el mercado

Hogares nivel medio alto TOO00 - 183475 188061

6.2. FRECUENCIA MENSUAL DE EVENTOS

FRECUENCIA MENSUAL DE ORGANIZACION DE EVENTOS - 5% DE MI MERCADO OBJETIVO PAIRA

EMPRESAS Y EL 1% DE CAPTACION DI LOS HOGARES PARA EL PERIODO 1

SERVICIO

Graduaciones, cumpleanos.

ANIVETSATNOS MMAatrimonios v 15

MENSUAL

10% POR SERVICIO

CLIENTE Y PROVEEDOR

MENSUAL

INGRESO

Pag. 87

anos 5 130.01 6G50.03
[Fiestas empresaniales ‘ oz w7st| 26 B8
Lanzamientos de productos ‘ 1 261 .41 i'-__'_' 261 41 |
Reuniones de nestocio n 1 o 24.30 2430 i
SCMINANos. CUrsos a R G3.00 63 00

. .
TOTALLS POR MES [ S 5568 22 S1.025 61




FRECURENCLAY MENSUAL DE ORGANIZACION DE EVENTOS - 10% DE MEMERCADO OBIETIVG PARA

FAMPRESAS Y EL LS% DE CAPTACION DE LOS HOGARES PARA EL PERIODO 2-ANO 2

SERVICIO

MENSUAL |

10% POR SERVICIO

} CLIENTE(G%) Y

PROVEEDOR(G%)

INGREESO

MENSUAL

ANINVCTSANOS, MArimonios v 15 anos 7 144 .45 LOLL IS
——e e — — — i L

| Flestas empresariales 025 11945 20 .86

|

l anzanuentos de productos 1] 200 45 200 45

I I ‘
Reuniones de negocio 1] 27.00 i 27 00|
[ Seminari S, CUrsos 1 T0O.00) 7000

|

TOTALES POR MES 10 651.35) 1.428.46 |

INGRESCY ANUAL

517.141.55

En los cuadros anteriormente presentados incluimos nuestro mercacdo
objetivo, resultado de nuestra investigacion de mercado v hemos
considerado un aumento de un 2.5% del mismo durante cada periodo
de acuerdo al indice de crecimiento poblacional y ademas cabe acotar

que  del mercado objetivo para hogares de clase media alta

consideramos un margen de error de que cada 10 hogares uno solo

organiza un evento y una empresa solo organiza 2 fiestas en el ano.
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FRECUENCEIN MENSUAL DE ORGANIZACION DE ENENTOS

2% D MEMERCADO OBJETIVG PARA

EMPREESAS Y EL 2% DE CAPTACION DI LOS THOGARES PAIA EL PERIODO 3-ANO 3

SERVICIO

| MENSUAL
|
|

12% Al. CLIENTE(G%)
Y PROVEEDOR({G%)

[ INGRESO MENSUAL

Graduaciones, campleanos.

ANNVCTSArIos, Matrimonios v 15 10 190,67 | 190674
| |
Festas cmpresanales 0 z”l 157.67 30.42
— e — l —
Lanzamicntos de productos 2 383.39 766G TH
|
fH('uﬁi(Jm'&. e iii'I,’Ti‘ln ) 1 1 15.64 35.64
[Seminanos, aursos [ 2 o 92 40 184 80|
{____ ——— — —
TOTALLS POR MLEES 15 859.78 2.933.39
_ _ — |
INGRESO ANUAL 535,200.64

FRECUENCIA MENSUAL DE ORGANIZACION DE EVENTOS - 15% DE MEMERCADO OBJETIVO PARA
LEMPRESAS Y EL 3% DE CAPTACION DE LOS HOGARLES PARA EL PERIODO 4-ANO 4

CSERVICIO MENSUAL || COMISION 12% POR SERVICIO INGRESO
Al CLIENTE Y AL PROVEEDOR MEENSUAL
Graduaciones. cumpleanos. R
aniversarios. Matrimonios v 15 16 209.74 3.355.86
Ficstas cmpresariales 0.25 173.44 43.36
Lanzamientos de productos, 2 421.73 843.47
Reuniones de negocio 2 R 3920 78.41
SCMINArios, Cursos 2l 101 .64 203.28
TOTALES POR MES 22 945 76 4.524.38

[INGRESO ANUAL

554,292.53

En los cuadros anteriormente efectuamos los calculos de ingresos

mensuales v anuales para cada periodo con el porcentaje de cobro

para los clientes v proveedores por el costo del servicio v dependiendo

del mercado objetivo que esperamos captar.
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6.3. PROVEEDORES

'MERCADO DE PROVEEDORES EN NUESTRO SITIO

TIPOS DI CANTIDAD PERIODO [ CANTIDAD PERIODO| CANTIDAD || CANTIDAD
PRONTELEDORES HSEMESTRI 2) I 2 PERIODO 33 PLERIODO 4

— - - e — i
Hoteles 12 14 17] 26|
L | l
frarcteria 5 ) 71 i 21|
| |
‘r\llui('lns voAtaches | 6 A O
‘ I
Catenng B A 8 o] o
\
hh&%)ﬁﬂmum 3 4 H 12
{ —
Filmacion v
\
TFotodrafia 7 Hl 10 5
‘_ i — _ ‘ _ 1
Servicio de ‘
Proyectores y
| |
Datashow 5 G 7 of
ﬁ?uwmkm o5 0 7 S
|
Discno grafico = 7 -
COrporativo 5 (& 7] )
Floreria I o 7 B ¢
TOTALES sof 71 as o2

|
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INGRESO PROVEEDORES POR PUBLICIDAD EN NUESTRO SITIO .

CANTIDAD PERIODO 1

(SEMESTRIE 2)

CANTIDAD

PERIOIX) 2

CANTIDAD

PERIODO) 3

[ CANTIDAD

| PERIODO 4

INGRESO

lll}(b‘

542 480 (0

se1.71 2]

88,086 52

COSTO POR PERIODO DE PUBLICIDAD EN NUESTRO SITIO A 1LOS PROVEEDORES

CANTIDAD PERIODO

HSEMESTRIE 2)

CANTIDAD

PERIODO 2

CANTIDAD

PERIODO 3

 CANTIDAD

PERIODO) 4

T

“costo

:mnnn]

720 00)

864.00)

1.036.80)

¢ Hemos considerado

drrancar  con

una

cantidad

proveedores v luego ir aumentando en un 20%

minima de

¢+ Hemos considerado cobro mensual por publicidad en nuestro sitio,

al inicio del segundo periodo en 50 USD. e incrementar un 20% en

cada periodo.
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6.4. PRESUPUESTO DE INGRESOS

PRESUPUESTO DE INGRESOS

[ reriono || I ( [ 3 T 3

[ ANo | ek [ 2D0 [ 3RO [ 4TO B
L R T T L SER. C4T0. | aER T T T T [ 2o ] ek 410
Ventas Brotas | s3.0768 | syorose ][ saens o] saensao][ ssessao][ s4zssao] sasooao][ sesouao][ sasonie][ sssoo o] siaszaoas] seaaza ] seans ] siann s
Ingresos por | oonl ool Toszooo] 1oszooo] 1062000 10,620 00 15,202 RO 13202 80 1520280 1520280 2202163 ‘ 22021 a4 220zt ea| 22o21.63
Publicidacd a | ‘ ‘

| Provecdores |

Y 300 22 se022] r7ssos] 1L7skos 1.788.65 L7enos][ asorac] 2s01a6]l 2aorae]l asorae]l acziaz]l aeviar] aeriaz] 4277
[ventas News |2 707o0] 2roreo] s 4] isniera] asai674][ 1sa16.74][ 2120080 21,201.K0 ETIRTTRT o]l a2

[ 21.20180

21.201.80

ars2aae]l 3

|
[
|

| s2,051.2 SHOTG.R2

514.502.53

514,905,349

S 14,905 39

S5 14,4415 .34

S22.5H8 (4

$24.002.06 |

524,002 06

S24.04)2 .96

S M3 77

| $35.594. 76

a2 a0

S35.594 .76

Nuestra empresa no otorgara credito. La forma de pago sera 50% al inicio del contrato v 50% al final una

semana antes. el tiempo maximo

de organizacion de un evento es de

2

=

meses por lo que los ingresos de

efectivos seran 50% al inicio y 50% despucs de 2 meses. Hemos considerado el cobro mensual por publicidad a

nuestros potenciales proveedores.
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6.5. FLUJO DE CAJA

FLUJO DE CAJA PRESUPUESTADO A 4 ANOS TOMANDO EN CONSIDERACION EL PERIODO O
TER. ANO
i I PERIODO 2 - | PERIODO 5 - [ PERIODO 4 -
PERIODO 0 - 1ER | PERIODO 1 - || PERIODO 1 || PERIODO |- [ PERIODO 1+ || PERIODO 1+ | PERIODO 1 - ARt A Ao+ |
‘ |
SEMESTRE [ 7MO MES - HAVO MIES GNO MES - 1OMO MES - TIAVO MES || 12AV0 MES :
: ; |
[+ Hngresos Efectivos por so.o0f S512 K satz.a $1.025.61 S1.025.61 S 1,025 61 stoznat] saozis o] saa sen a1] sra0 788 07
Prestacion de Senicios I {
L |
1 Costo de Venta (va 12%) u(x1| 61.54] G1.54] 123.07] 12:3.07] 1233 n‘r[ 12307 7. 1045, 24 I_ IETIETNE 16,504 57|
.
I Costos Fgos— U.uull 1.712.08 1.712.0 vrzod Lrizod r7rzodf trizod  zisdcoof  2iooatd zeo0.a5)
!
[ Costos Vanables 0.0 I 495.77] 495.77] 495.77] 495.77] 490577 -m;'..."?"- 7.076.50 16, KO6G. 0 20,8454
I | . .
(=1 Utilicdad cde Operacion 0K i 1.757.44) 1,757 48] 130622 12306, 22 13046 _'3" Lozl L2k 2"57{ T azTieTH|[ 7osTE 4l
| | |
O Impuesto a la Renta segan ke || 0.0 0008 000 0.1 ood o oo zos o3 el 10570 00|
Unilickiad Obtenula \ |
{=1 Utilidad Neta oo 1.757 48] -1.757 4&' 1306, 22 LG22 taoo 22l raouaz] 2ioso u.‘r 0174 58 60,208 1
) version En Capital De Trabajo 12 884 80 Gl.2 ‘ 61 .en” G1.28] G120 T 6l Enl{ 6120 1657003 1094695 12,244 |
I — ———— |
() COsIO Financiero 0.0 o oo SRS | 000 ()‘t)ﬂ[ nc)n[ QO o ooff 0 ony nnnl|
L .
(=) Flugo De Caga 12.884 80 1LHIRTT 1.B18.77 1367 50 153067 :ui 1.367 50) 1.367.50) asTt|  2m227 64 am.054 12|
I | [
. I L - e —— |
| | TOTALJ 0. 107.55) :
; SEMESTRE ; ]
| |
Aportacion de Socios S12.H84 Ht1[ SILRIR 7T S1BI18.77 S1.67 .‘.nH IR .'.:1[ sl‘.us“fﬁﬁ 3700 [ I ' ]
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6.6. BALANCE GENERAL

E PRESUPUESTACION DE BAI
| 1R ‘ ——
AL BB | |
| 2 s I e
| U OPRIODOT | pronpo 2| PERIODO 3 | prwono s
x | - v I -1
[\( o Circulante ]: ] h | I |
[ (:.u&l_‘\;l’mlll()." ]‘L .‘-}TUHHIJ 52 41!]1)7][ S33 213 81 | SHJ';_HHHH(')II S169.46G15 3
Cowersiones ‘r o ] ]
Temporales | BEEY 0068 O OAx [SK3.
Iva Cobrado Por T I a
ANHCTpaco t [RASY fii.'a.ll'-\ T 106G 24 11,384 4% 16 HO4 57
—1
Suma De Activo { I J
Circulante L ST MM S3.0016 (<4 ) 32007 98,192 ¢ 1845 506 €l
=+ — —
LACTiVO No Circalante E [
— ——
[ ACtivo Fljo I | l
Erpupos e ] o
CONPULACION Y 1De Oficing S50 (XN S50 (X S50 (X 55044 X S04 (X
[ Depreciacion [ o
Aoum De Equipos De
Compuiacion Y De Oficinag S0 40 LMD 80 201 Gy 302 4t 403 208
’” Fapuipos (e S h - - -
SOMPRacIon Y e Oficinag
NCTOS 453 0300 4003 24 302 4 201 1001 S
Mucbles Y Enseres TTO KN TTON T 0N FTOAX TTOAN
Depreciadcion De
Muchles Y Enseres Acun. 48 Si TT W 154 (0 231 00f 308 (0
Mucebles Y Enseres
INC10S 731 50N HO3 G116 (0N 53000 462 (X
Vehiculos OO0 (.(K AN 0N XS
Depreciacion En
‘chiculos Acum O (K 0N O ) 00N XS
Vehiculos Netos [ O (X O r nun“ 1).06
Suina De AcCtivo Fijo S1.185 1t S1AKM 24 SO1H -u‘[ ST 40 .60
Activo Intangibie
L INVersiones e
[isoftware SO 1<) (R EUHELIRE S S6G O K SG. 199 (0N SO 199 (x
[ Amorizacion De
EsOtware G199 N 1239 M 2,479 640 3T 1 40N 4.959 21
I Software Nelo I 5.579 I 4 !L','.I.’li[ 3 T19 40 r 2 479 640 1230 8
Suma De ACivo [_ [ o
Tangiblce | S5.5749 11 S4.954 2( S3. 719410 S2. 479 640 S12.3) H
ma e ACIive No | J
dArculante 56,764 21 56,055 M 54.637 80| $3.220.2(8 51 802 61
[I'ﬂtiﬂ 1 Activos ST 4T3 [ 50071 -1-&[ 544 957 H.":q{ S1O1 412 89 SIBH 312 2(
E'm-hu [ l
r m—
[ Iva Por Pagar | SO AN S6I1S 36 ST 1 24 S11.384.03 S16. 894 57
[ Lixp DN o oo 000y 0.00H AN
Inpuesios Por Paglar 0 nnl[ 0 ui: 1 119 55 G, 384 20H 14 HO3 24
Total De Pasivos Sty in [ G156 9,025 PM'IJ 17.768 23 69T H|
AMTINONIo Neto I [ [ [
il - [ ] - ] S Il .
Capilal Social Apornado S12.884 B 21.9492 35 21.992.35 21.992 .35 21,92 Ii'-]
Resultados — 1 D : |
Acunlados triN EEIRNEE || 1.3.536 254 13,9309 704 G652 31
SuperanatGan: Reten [ |
L Resullados Dol ercicio S.410 40 Ho124 48| 27.475.94 47,712 60N T2 'H34)
Towl Patrimonio Neto ST 473iny SH 456 17 535,932 05 SH G444 G| SI156.614 30
i —
| .
[10[.1] Pasivo + Patrinnonio ST 473 t!ﬂ SHOTL 4 Ll| 544 957 H.';]‘ S1O1.412 HOf S188. 312 2
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6.7.

ESTADO DE RESULTADOS

ESTADOS DE RESULTADOS PRESUPUESTADO

I

PERIODO O

PERIODO 1

PERIODO 2

PERIODO 3

PERIOI 4

cntas (Ingresos

7 - ——

\
r —
|
{

’__

SO4 866G 91|

I:{k-vn\'( 5) l SO.OO) S5,128.03 550.218 ﬁnﬂ 5140.788 07]
) Totales de Gastos de || ,I[ [
IPCTACion i OO0 4.677.404 9,400 GO LO.231. 10 11,136 .85
— =y - —
l |
(-1 Total Gastos de ‘ [
L\(ll‘l)lﬂl_‘-’:ll’il{‘u'ﬂ\ Y Ventas) t O (0 8.575.11 20,413 .56 30.539.01 41 878 24 1
E=) Utilicladd cle i
IPeracion O OO -HB.124 .4 29.395.53 54,096 81 87.772 f)H-I
OIros Gastos ¢ INGresos
I = I = D [ D | - B [
(-} Otros Gastos o [ i
NVersiones 5411 80 0.00) 0.00f 0.0 000
[H) Otros INgresos II n‘()ﬂl ().()ol ().()ﬂl! 0.0 [ OO0

[:=) Utilidad antes de

-5.411.80)

29.395.53

54.09G.81

B7.772 18

MPUestos

S5-5.411.80)

527.475.9

(-) Impuesto a la Renta 0).O0) 0.00) 1.919.55 6,384 2(4[ 14.803 24-]

— _— ] — - = —

L | | N
o8 e

E) Uilidkad Neta 5-8.124 48| 547.712 !i()]i S$72.96H 7:4[
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CAPITULO 7 ANALISIS DE RIESGOS INTANGIBLES

7.1. RIESGOS DE MERCADO

De darse la posibilidad que surgieran competidores cuyas actividades
sean muy similares a las nuestras. tendriamos que contrarrestar st
participacion en el mercado trabajando con promociones atractivas
como  proporcionar servicios agregados o descuentos tantos  a
nuestros clientes como a nuestros proveedores. Considerando  que
para ese momento estaremos posicionados en el mercado v podremos
manejar diferentes tipos de promociones que no afecten mavormente
los presupuestos financieros, sin embargo. si esto ocurriere al inicio de
nuestro negocio deberiamos explotar nuevos mercados como los que

mencionamaos a continuacion:

LUGAR [MERCADO OBJETIVO -
\ |
Duran [Empresas ndustriales v Camaroneras |
= — |
Daule l[-_m; resas Industriales
Santa Elena Camaroneras., Pesd [U(‘Til.‘-rir{' Industriales
Pascuales Empresas Industriales
Samborondon || Empresas Industriales

Tabla 2.1

En el caso de que nuestro mercado objetivo de clientes se vea
reducido por efecto de la competencia u otras variables como puede
ser la economia  tendremos que atacar otros mercados potenciales,
como instituciones  bancarias, quicnes tambien realizan  eventos:

lanzamientos de productos en su linea v organizacion de seminarios;
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centros comerciales o expandirnos a otras regiones de la costa (Ver

Tabla 2. 1),

Sionuestras ventas  en Guavaquil no  cumplieren el presupuesto,
Incursionariamos con nuestros servicios en la ciudad de Quito. Cuenca
v Manta, debido a que estan entre las ciudades mas grandes de
nuestro pais y cuentan con un aceptable niumero de empresas. Para
cllo, tendremos que replantear los analisis necesarios siendo esta
nuestra  via para determinar  cuales  serian nuestros  posibles

proveedores y clientes.

De darse la situacion de que los proveedores que trabajen asociados a
nuestros servicios, quisieran dar por terminada la alianza con nuestra
compania, para contrarrestar este riesgo procederiamos a asociarnos
con proveedores cuvas firmas no son muy conocidas pero si brinden

un buen servicio.

7.2. RIESGOS TECNICOS

En el caso que no se puedan cumplir los plazos establecidos para
entrar en operacion con nuestro servicio, se tendria que contratar
personal de apovo principalmente en lo que refiere al desarrollo de la
pagina web que va a ser nuestra herramienta fundamental de trabajo v
no implicaria un gasto elevado puesto que seria una inversion minima
de S1600,00 USD. por este recurso, ademas se tendria que replantear
¢l presupuesto economico - financiero para ver si existe la posibilidad

de aporte de capital o un preéstamo con alguna entidad financiera.
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L'no de los riesgos que mas se puede dar en nuestro negocio de
comercio electronico es que nuestra pagina web no este disponible
para nuestros usuarios las 24 horas del dia v los 365 dias del ano. n
nuestro caso, no tendriamos este problema porque estamos trabajando
con un proveedor de hosting v dominio quienes seran los encargados
de dar el servicio. si llegaran a incumplir con el contrato nos
manejariamos con otras alternativas de proveedores. Por nuestra partc,
Nnos preocuparemos por tener nuestro sitio web actualizado y que el

acceso a los datos este en optimas condiciones.

7.3. RIESGOS ECONOMICOS

De wvernos obligados a realizar ajustes en cobros de nuestras
comisiones. es decir, reduccion de porcentaje con nuestros clientes v/
0 proveedores, atacariamos otros mercados posiblemente potenciales
a traves de publicidad por medios de comunicacion masiva yva sea
prensa escrita o radial especialmente donde se presenten programas de

farandula (Tabla 2.1).
En el caso del incremento de los costos fijos o variables nosotros
hemos considerado  en  nuestros  presupuestos  financieros vy

cconomicos provectados a 4 anos considerando un periodo o para el

desarrollo de nuestro servicio v en cada ano presupuestamos el

incremento de un 10% en costos tantos fijos como variables.
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7.4. RIESGOS FINANCIEROS

Nuestra empresa unicamente estara sostenida economicamente con la
aportacion de los socios v sin este aporte no podriamos con el
desarrollo de nuestro servicio. Al menos deberiamos tener el costo
para cubrir los gastos y costos del primer mes principalmente para
cubrir los gastos de desarrollo de la pagina web en su etapa inicial. Si
necesitaramos cubrir costos de operacion de nuestros servicios por
insuficiencia de capital, podriamos recurrir a préstamos de entidades

financieras.
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CAPITULO 8  ESPECIFICACIONES DEL PROYECTO

8.1. RIESGOS DE MERCADO

Previo a la justificacion de nuestro provecto queremos ofrecer una
breve explicacion acerca de como se solicita una organizacion de un

evento a traves de Internet.

<COMO organizamos un Evento a traveés de Internet?

En la actualidad existen eventos a diario que son emprendidos por
personas  particulares(matrimonios, quinceaneras, cumpleanos, etc.),
por empresas(lanzamientos de productos. seminarios, ferias, etc.) o
instituciones educativas(olimpiadas, novatadas v fiestas) debido a que
cn ocasiones no se cuenta con tiempo suficiente para planificarlo con
anticipacion v con una debida organizacion. por este motivo quedan de
lado detalles importantes porque no se conoce a que proveedor

especializado en cada servicio recurrir,

La organizacion de eventos a traves de Internet es un medio mediante
el cual facilitamos la organizacion de un evento, encargandonos de
todos los detalles en coordinacion con los provecdores seleccionados
por nuestro cliente utilizando para ello la red de redes (Internet), con las
mismas caracteristicas de uso que en un ambiente de relaciones
comerciales tradicionales, evitandole al cliente tomarse la molestia de

tratar personalmente con los proveedores.
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Al no desarrollarse la actividad en el mundo real sino en el virtual, se

cvidencian un conjunto de caracteristicas diferenciales como son:

¢ raciidad del servicio
Para los clientes, Comodidad vy rapidez en el envio de la solicitud de
las cotizaciones v retorno de respuesta.
Para los proveedores, Agilidad del proceso de seleccion para
incluirlos en la lista de nuestro sitio web.

¢ Disponibiliciacl
Poder realizar la solicitud de organizacion de eventos en cualquier
momento v desde cualquier lugar donde exista una maquina con

conexion a internet.

¢ Integracion de servicios
Disponibilidad de proveedores especializados en cada servicio
asociado a la actividad de realizacion de eventos, junto a nuestra
capacidad para integrar los elementos necesarios vy poder brindar
una asistencia de calidad a nuestro cliente constituye una gran

ventaja competitiva,

En virtud de lo mencionado previamente, podemos mencionar que la
organizacion de un evento a traves del sitio web de EventSolution, es
un servicio en el cual el usuario, en el caso de ser cliente, estara en la
capacidad de solicitar cotizaciones acerca de los servicios que requiere
cn su evento, escogiendo para ello los proveedores de su preferencia v
a st vez tendra la facilidad de consultar en linea el estado de avance de

Su evento, o si se tratase de un proveedor tendra la facilidad de incluir
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SUS servicios en nuestra Pagina v gozar de los beneficios que nuestra
cmpresa le ofrece como: publicidad permanente. incremento de su
cartera de clientes, ingresos adicionales a los percibidos por su propia

gestion, etc,

Tomando en cuenta el analisis de la investigacion especificada
anteriormente, nace la oportunidad de desarrollar un provecto, que
permita cubrir la necesidad de tener un medio de organizacion de
ceventos que pueda ser realizado con una mavor rapidez, agilidad,
seguridad vy facilidad de acceso., como lo es a traveés del Internet,

pudiendolo realizar desde cualquier lugar donde se encuentre.

8.2. ESPECIFICACIONES FUNCIONALES

Crear un sitio virtual que permita realizar asesoramiento de organizacion
de todo tipo de eventos a traves de Internet de una de forma sencilla v
amigable las 24 horas del dia v los 365 dias del ano. El cliente accesara
a nuestro sitio http://www . eventsolution.com.ec, el cual sera un sitio
seguro v confiable. Este permitira que el cliente pueda realizar solicitud
de cotizaciones de servicios para su evento v con la misma facilidad,
los proveedores puedan ofrecer sus servicios en sus respectivas

lineas.
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8.3. LIMITACIONES Y RESTRICCIONES.

Entre las limitaciones tenemos las siguientes:

¢+ El proveedor no podra ofrecer sus servicios si no se encuentra

registrado en el sistema.

¢ Ningun usuario podra realizar la cancelacion de su  evento

directamente en la Pagina web.

Entre las restricciones tenemos las siguientes:

¢+ Que el usuario no tenga un computa(i()r acceso a Internet.
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CAPITULO 9 MODELO DE NEGOCIOS

9.1. DEFINICION DEL MODELO DE NEGOCIOS.

El sitio web de Eventsolution esta basado en el modelo de negocios
B2C (Business to Consumer), yva que se ajusta a las normas de vender
a una persona particular, empresas o instituciones educativas servicios

a traves del Internet.

El modelo de negocio de Eventsolution consiste en brindar un valor
agregado, a los proveedores de servicios para organizacion de eventos
v a los clientes que deseen organizarlos. Por este motivo, nuestra
pagina se constituye como una herramienta puesta a servicio del

usuario va sea cliente o proveedor de eventos.

9.2. FUNCIONALIDAD GENERAL.

El principal proposito de EventSolution es el de permitir que cualquier
persona pueda consultar vy efectuar solicitudes de cotizaciones de
eventos de todo servicio que haya sido publicado en este sitio web por
nuestros  proveedores, a  continuacion  se  detalla brevemente el

esquema de funcionamiento de EventSolution:
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En el caso de ser cliente

¢

Al usuario se le presentara una pantalla con todos los tipos de
eventos v podra elegir un evento en particular v se mostraran todos
los servicios asociados que ofrecemos.

Luego de escoger un servicio especifico, se presentara una pantalla
de ingreso de los datos principales del evento, a continuacion se
procedera a cotizar todos los subservicios. Y podra escoger uno de
cllos para que posteriormente le aparczcan todos los proveedores

con estos tipos de servicios.

El cliente podra escoger su proveedor favorito o no elegir ninguno,
cno cuyo caso nosotros lo podremos sugerir de acuerdo al
presupuesto ingresado, como resultado de esto. el usuario vera a
manera de carrito todos los subservicios elegidos v eliminar/
adicionar otros antes de enviar la solicitud.

A continuacion se solicita el ingreso de sus datos personales v se
procede a enviar la cotizacion.

El servidor de Internet se conecta a una base de datos para poder
grabar los datos del cliente v de la solicitud de cotizacion todo esto
lo hacemos en el hosting vy luego via ftp respaldaremos la
informacion de la base de datos.

Mediante nuestra pagina web administrativa que también se
cncontrara en el servidor hosting ecstaremos  recibiendo  las
solicitudes  enviadas por nuestros clientes v enviandole las
cotizaciones respectivas incluidos los costos.

LLa cotizacion es enviada al cliente v una vez que este acepta la
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misma vy se llega a un acuerdo con el cliente de manera personal. €l

podra consultar el estado de avance de su evento.

:n el caso de ser proveedor:

¢ Bl proveedor ingresara los datos de su empresa v presionara el

boton servicios.

¢ Aqui en esta pantalla procedera a registrar los servicios que ofrece
con sus respectivos precios en unidades respectivas. Hemos
considerado que cuando escoja un servicio se le presentaran los
subservicios asociados a este servicio y ademas tendra este
servicio tendra asociado en una tabla de parametros su respectiva

unidad en sera medida.

¢+ Una vez que presione el boton aplicar este se guardara en una
tabla temporal v se mostrara en la pantalla para que el proveedor
vea los servicios que esta ingresando v pueda eliminarlos si desea
siempre v cuando presione el boton eliminar asociado a cada
registro a manera de enlace. Y una vez que ingrese todos los

servicios presionara ¢l boton enviar.

¢ El Servidor de Internet se conecta a una base de datos para poder

grabar los datos del proveedor v de la solicitud todo esto de lado

del hosting,
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La respuesta de la solicitud del proveedor es enviada a traves de
nuestra pagina web administrativa y una vez que éste aceptara las
politicas de nuestra empresa se llega a un acuerdo y publicaremos

SUS servicios en nuestro sitio web,
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9.3. DIAGRAMA DEL FLUJO DE PROCESO.

Se presenta de manera grafica los procesos mas importantes (ue

ntervienen en el sitio Eventsolution.

Escuela Superior Descripcion de Fecha de
Politécnica del Litoral Sitio Web Elaboracion:

5 27/Mayo/2003
Autor: LSI-ESPOL
Integrantes: Proyecto de Sitio Web
Tamara Carasco para Licenciatura de
Lisett Manzano Sistemas de Informacion Version 1.0
Walter Criollo

250,

Detault ASP
Menuizquierdo.ASP
ServiciosDisp. ASP
Cabecerakvento.ASP
InfoCliente. ASP
GrabarCotizacion. ASP

Paginas HTML - Pagina ASP

Diagrama de Proceso: Solicitud de Cotizacion

| P o]
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; proveedores de cotizacion y
ti
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evento, senvicios, g i

subsenvicios, —P Y

reqistrado si existieren

datos generales

personales T

Servicios Proveedores y

Base de Clientes y
Cotizaciones

clientes

Descripcion de Procesos

1. En el menu de la izquierda de la Pagina principal default.asp escoger el fipo de
evento, y los servicios asociados a este.

2. En base alo anterior, consultar los tipos de subsenvicios y sus proveedores asociados.

3. Y por uitimo, se envia la informacion del cliente y la solicitud es almacenada en la
base de datos.

Observaciones

Las tablas que intervienen en el proceso pertenecen al sistema de Administracion de Sitio
Web.

Pag 115



PO Escuela Superior Descripcion de Fecha de
o d Politécnica del Litoral Sitio Web Elaboracion:
@ 27/Mayo/2003

Autor: LSI-ESPOL
Integrantes: Proyecto de Sitio Web
Tamara Carrasco para Licenciatura de
Lisett Manzano Sistemas de Informacion Version 1.0
Walter Criollo
ID: GrabarSolicitudProveedores.
ASP o m s
SewviciosProveedoresdisp. ASP Pagina HTML - Pagina ASI
InfoProveedor. ASP
Diagrama de Proceso: Pagina de Ingreso de Solicitud de proveedores
I P o]
Recuperacion de Envio de solicitud
scfossrsictos v datos
U I
Datos disponibles —» S -
proveedores y
sevicios que
ofrece

i

Servicios y Subservicios

Base de Proveedores

Descripcion de Procesos

1. En el menu de la izquierda de la Pagina principal defautt.asp seleccionar el link de

proveedores.

2. Ingresar datos personales o de la empresa y escoger/ ingresar los servicios/

subservicios que ofrece, asi como detallar los costos de sus senvicios.

3. Finalmente, se envia la informacion del proveedor y la solicitud a la base.

Observaciones
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Base de Usuarios

Descripcion de Procesos

1. Elegir en el menu izquierdo la opcion de registro

2. Ingresar datos personales o de su empresa

3. Enviar los datos del usuario a la base para su posterior uso.

Observaciones

Las tablas que intervienen en el proceso pertenecen al sistena de Administracion de Sitio

Web.
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ID:

Consultakvento.asp

ConsultaDetalleEvento.asp Paging HIML.y Pagina:ASP.

Diagrama de Proceso Consulta de Avance de Eventos senvicios.
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Ingreso de Usuario eventos Cotizados en
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Datos de Evento
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g del evento y el
estado de su
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Descripcion de Procesos

Opcidn solo para uso de clientes
1. Ingresar el usuario y la confrasena.
2. Recupera el evento con sus respectivos subservicios y el estado de los mismaos.
3. Presentar los datos en el browser.

Observaciones

Las tablas que intervienen en el proceso pertenecen al sistema de Administracion de Sitio Web.
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9.4. SEGURIDAD

En Internet la palabra “Seguridad”™ cobra mayor importancia. va que la

misma debe estar presente en toda la ejecucion de una transaccion,

debido a la naturaleza de medio publico que reviste a la Red,

debicndose garantizar la privacidad de los datos de los usuarios, al

cfectuar transacciones.

En nuestro sitio web todas las seguridades estaran cubiertas

*

por nuestra parte trabajaremos con un usuario v password para
revisar los avances de los eventos.

No permitiremos ver la informacion con la que estamos trabajando
en la barra de estado ni en el panel de direcciones en el browser
todo esto mediante javascript.

NO permitiremos copiar nuestros codigo fuente esto lo logramos
desactivando los menu del click derecho del mouse v del menti
del browser.

Utilizaremos procedimientos almacenados del lado de la base de
datos 5QL server con el cual garantizamos la seguridad en el caso
de que logren acceder a nuestro codigo fuente vy puedan ver las
instrucciones que afectan a la base datos solo veran llamadas a los
procedimientos almacenados.

Por parte del proveedor de servicio hosting ellos se encargaran de

brindar la seguridad necesaria a nuestro sitio,
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Mediante software corta fucgo firewalls para proteger nuestro sitio
de los intrusos v poder realizar los filtrados de los paquetes de
informacion,

certificado digital con clave privada vy clave publica.

Denegacion selectiva por direccion ip.
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CAPITULO 10 ARQUITECTURA DEL SISTEMA

10.1. SELECCION DEL MODELO

En el desarrollo  de nuestro proyecto utilizamos la arquitectura cliente /
servidor va que de esta forma nos permite manejar de una manera

optima v confiable la transaccionalidad.

Mediante el modelo cliente / servidor tenemos la posibilidad de ampliar
0 agregar componentes al sitio web sin necesidad de realizar grandes
cambios a la aplicacion, asi mismo, el usuario puede manejar la
herramienta que le ofrecemos. utilizando los mismos elementos de
hardware / software que utiliza para su navegacion habitual en Internet,

sin necesidad de requerimientos especiales.
El modelo cliente / servidor nos ha permitido obtener optimos

resultados en cuanto a la funcionalidad de nuestro sitio web,

permitiendo a su vez escalabilidad.

10.2. TIPOS DE PROCESOS CLIENTES

El sitio web de EventSolution esta compuesto por dos tipos de clientes,

los cuales son: dependiente e independiente.
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¢ Cliente Dependiente. - Es el sitio virtual a ser utilizado por el
usuariocliente /servidor). El lenguaje de programacion en que fue
desarrollado es ASP,  utilizando como herramienta de  soporte
Visual InterDev. En este caso la aplicacion s¢ ve obligada a
depender de un medio para ser ejecutada como es ¢l browser

Microsoft Internet Explorer.

¢+ Cliente Independiente.- Es el sistema aplicativo en donde se
realizara el mantenimiento de los datos que seran utilizados en el
sitio virtual. La aplicacion fue desarrollada en Microsoft Visual Basic
6.0, la misma que esta dirigida al usuario administrativo v no
depende de un contenedor para ser ejecutada.  Se utilizo este tipo
de cliente debido a que no necesita ser publicado en Internet ya

que sera utilizado por personal de nuestra empresa.

10.3. TIPOS DE PROCESOS SERVIDORES.

En el desarrollo de nuestro sitio web se utilizo dos tipos de procesos

servidores:  servidor web v base de datos.

¢ Servidor Web.- Microsoft Internet Information Server (1IS) es el
servidor web, que se utilizo para la publicacion y administracion de
nuestro sitio web. Su uso es ventajoso debido a la compatibilidad v
posibilidades de uso en conjunto con los productos de la familia
Microsoft como lo es SQL. Server. Entre los servicios basicos que

nos proporciona 1S hemos uatilizado el HTTP.
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¢ Basc de datos.- Es el repositorio donde se van a almacenar los
datos del sitio virtual.  En nuestro caso utilizamos Microsoft SQI.
server 7.0 como proceso de Base de Datos en el cual vamos a
mancjar definicion de tablas. almacenamiento de datos v
procedimientos almacenados los cuales van a coadyuvar en el

optimo manejo de la informacion.

10.4. TIPOS DE MIDDLEWARE.

A continuacion se presentan los diferentes tipos de Middleware que se

utilizan en el sitio de EventSolution.

El Protocolo de Transferencia de HiperTexto (Hypertext Transfer
Protocol) es un sencillo protocolo cliente-servidor que articula los
intercambios de informacion entre los clientes Web v los servidores

HTTP

OL.DB es utilizado para accesar al Servidor de base de datos y ademas
para tener mas control sobre el comportamiento de la aplicacion vy el

rendimiento

10.5. TECNOLOGIAS Y HERRAMIENTAS ESCOGIDAS PARA LA
IMPLEMENTACION.

A continuacion se presentan las tecnologias que hemos utilizado

para el desarrollo del sitio webh WebPagos.
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¢ ACtive Server Page

Protocolo HTTP

*

¢+ Tecnologia OLEDB

¢ Tecnologia ADO

LLas herramientas utilizadas son las siguientes:
¢ Microsoft Visual Interdev 6.0

¢ Microsoft Visual Basic 6.0

+ Microsoft Sl Server 7.0

+ Macromedia Flash

¢+ Macromedia Fireworks

10.6. REQUERIMIENTOS DE HARWARE Y SOFTWARE PARA LA

PUESTA EN PRODUCCION.

10.6.1. REQUERIMIENTOS DE HARDWARE (SERVER)
Un computador con las siguientes caracteristicas:

¢+ Capacidad en DD 40GB o superior

¢ 256 MB en Memoria Ram o superior

¢+ Procesador Pentium Il o superior

¢ Con conexion a Internet dedicada.

10.6.2. REQUERIMIENTOS DE HARDWARE (CLIENTE)
Un computador con las siguientes caracteristicas :
¢+ Capacidad en DD 306G o superior

¢ 128 MB ¢n Memoria Ram o superior
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¢ Procesador Pentium 1 o superior

¢ Conexion a Internet

10.6.3. REQUERIMIENTOS DE SOFTWARE (SERVER)

El software que se requiere es el siguiente:

¢ Windows 2000 que incluva Com+ e Internet Information Server (11S).
¢ Microsoft SQL. Server 7.0 (SP3)

¢ Microsoft Internet Explorer 4.0 o superior

¢ ADO 2.5 es utilizado para los accesos a las bases de datos sQL.

10.6.4. REQUERIMIENTOS DE SOFTWARE (CLIENTE)
El software que se requiere es el siguiente:
¢+ Windows 98 o superior.

¢ Microsoft Internet Explorer 4.0 o superior

Profesionales de nuestra empresa van a estar a cargo de la
implementacion v mantenimiento del equipo servidor asi como de la
informacion que en el se maneje, el cual va a ser la fuente desde
donde los usuarios podran obtener la informacion v de igual

manera posibilite la disponibilidad de nuestra pagina web.

Una de nuestras principales tareas va a consistir en proporcionar las
mejores comodidades al cliente de principio a fin, por esta razon. las
condiciones requeridas para su acceso a la pagina de EventSolution, en
cuanto a hardware v a software corresponden a las mismas solicitadas

para una navegacion normal en cualquier sitio web.
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CAPITULO 11
IMPLEMENTACION DE LA CAPA DE DATOS

11.1. IMPLEMENTACION DE LA CAPA DE DATOS.

EVTCCOTIZA

ccosecuen e EVSERKEVE EVMSERVICIO
tipid srvcodig (FK) wrvcodig
ccodg (FK) tpdenc tipd (FK)
tipad (FK) x :tm:p wrwdescnp
ccofeceve e —0':‘«“ IRty
ccostatus | tpfecrno wrvfacn
ccocontrato tipuser wrvfecmo
CCOnUMper EVMPROVEEDOR rvuser
ccopretup
ceodurac prvcody
ccowalor EVTDCOTIZA prarombre
ceoiva prufecreg EVSUBSERVICIO
ccototal prvTuc
ccofecn prdirec
ccobecrno prv activid unkodg (FK)
ccouser T R I prvarnal subdescrp
1 prvpiwd qubstatus
prutelefono
. prvfar T
EVTAVANCE ; a9
ccosecuen (FK) EVMCLIENTE prufecmo L
etacodig (FK) cheodig l prouter ===
avastaus chinombre prystatus
avaobsery chapel |
avafecn checreq EVMUNIMED
afecmo chdirecc I unicodiq
chtelefono — £ VSUBXDRY . S—
chtelmov P— — unidescrp
chernad EVTSUGEREMNCLA unist atys
EVMETAPA chprwed | sugecuen undfecin
chstatus. unifecmo
stacodig cifacin | chcodig (FK) uniser
etadescnp chifecro sugterto
etastatus chuzer — —®sughecreg
etafecin sughecin
etafecmo sughecmo
etauser SuguIer parcotiza
parTuger
| ——
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11.2. MODELO FISICO

EVTICCOTIZA

ccosecuen: [INTEGER

cicodig: INTEGER
tiped: INTEGER
ccofeceve: DATETIME
ceostatus: CHAR(D)
ccocontrato: DATETIME
cconumpar: INTEGER
ccopresup: DECIMAL(E 2)
ccodurac: DECIMALY2)
ccowalor; DECIMALS,2)
ccoiva: DECIMALR,2)
ccototal: DECIMAL(S.2)
ccofeon: DATETIME
ccofecmo: DATETIME
ccouser; VARCHAR(30)

EVTAVANCE

ccosecuen: INTEGER
Iﬁuo&q: SMALLINT

EVMTIPO

tipad: INTEGER

— —q

tipdescrip: VARCHAR(S0)
tipstatus: CHAR(1)
tipfecin: DATETIME
tipfecmo: DATETIME

EVSERXEVE

tipwd: INTEGER

srvcodig: INTEGER

EVMSERVICIO

srvcodig: INTEGER

T | tipuser: VARCHART30) EVMPROVEEDOR
prvcodig: INTEGER
EVTDCOTIZA prvnombre: YARCHAR(ED)
ccosecuen: INTEGER prvfecreq: DATETIME
deotecuen: INTEGER prvnuc: VARCHAR(15)
prvdirec: VARCHAR(RD)
wrvcodigr INTEGER preactivid: VARCHAR(E0)
prvcodiq: DECIMALE.2) prvemail: VARCHAR(30)
— deocantis INTEGER prvpswd: VARCHAR(30)
deovaluni: DECIMALS,2) protalefono: VARCHAR(15)
deovakot: DECIMALB.2) profai: VARCHAR(1S)
prvfecn: DATETIME
EVMCLIENTE prvfecmo: DATETIME
chcodig: INTEGER prvuser: VARCHAR(30)

avastatus: CHAR(18)
avaobiery: CHAR(18)

auauser: CHAR(18)

EVMETAPA

etacodig: SMALLINT

etadescrp: VARCHAR(S0)
etastatys: CHAR(T)
etafean: DATETIME
etafecrno: DATETIME
etauser: VARCHAR(30)

chemail: VAR

digtatuy: CHAR(T)
difecin: CHAR{18)

dipswed: VARCHAR(30)

cifecmo: DATETIME
diuser: VARCHAR(30)

dinombre: VARCHAR(S0) |
diapel: VARCHAR(S0)
cifecreg: DATETIME |
chdirecc: VARCHAR(ED)
ditelefono: VARCHAR(1S) ko
ditelmov: VARCHAR(1S) £—

EVTSUGERENCIA

srvdescnp: VARCHAR(S0)
sruitatus: CHAR(L)
srufecn: DATETIME
srufecmo: DATETIME
sruyter: VARCHAR(I0)

prostatus: CHAR(L)

substatus: CHAR(L)

EVSUBSERVICIO
1rvcodiq: INTEGER

sugsecuen: INTEGER

| cheodiq: INTEGER

L sugeaxto: VARCHAR(250)
~® sugfecreq: DATETIME

sugfecin: DATETIME

sugfecmo: DATETIME

suquser VARCHAR(30)

prvcodiq: DECIMAL(S.2)
srveodigr INTEGER

upcosto: CHAR(18)

EVPARAM

parcotiza: INTEGER
parsugen: INTEGER

T

|'—_I

EVUNIMED

urucodig: INTEGER

uridescrip: VARCHAR(R0)
unistatus: CHAR(1)
unifecin: DATETIME
unifecno: DATETIME
uniuser: VARCHAR(30)
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11.3. MODELO ENTIDAD-RELACION

['__E‘atqu} —JewmsErvicic)

i
EVTCCO len"l
-/
| EVMPROVEEDOR
I . ofsbsERvicio]
p [eviocarza -
[EvTavance } L

|
L

Heveeeey

|—dsv‘rsuﬁ£n€»:u| -
EMTADA,
gwuml EVUNIMED
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1 1.4. PROCEDIMIENTOS ALMACENADOS.

A continuacion se detalla una lista de Stored Procedures que han

sido utilizados en el Sitio Web Eventsolution.

sPO Escuela Superior Descripcion de Fecha de
Yol Politécnica del Litoral Store Procedures Elaboracion:
A 5/Julio/2003
Autor: LSI-ESPOL
Integrantes: Proyecto de Sitio Web Versién 1.0
Tamara Carrasco para Licenciatura de
Walter Criollo Sistemas de Informacioén
Lisett Manzano
ID: evspCEEvent Parametros;
@iidevent int
@osmsger varchar(250)

Descripcion de Procedimiento Aimacenado:

v Consulta especifica de un evento. Aqui se presenta el avance del evento, es decir, Ias
actividades realizadas y las tareas pendientes.
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<SP0, Escuela Superior Descripcionde |  Fechade
Politecnica del Litoral Store Procedures Elaboracion:
5/Julio/2003

Autor: [SI-ESPOL

Integrantes: Proyecto de Sitio Web Version 1.0
Tamara Carrasco para Licenciatura de
Walter Criollo Sistemas de Informacion

Lisett Manzano

ID: evspCGSubSernxTipEve Parametros:
@iiidtipeve int,
@osmsgerr varchar(250)

Descripcion de Procedimiento Alimacenado:

¥ Este procedimiento lista los subservicios posibles que se pueden requerir de acuerdo al tipo

de evento.
PO Escuela Superior Descripcion de Fecha de
%] Politécnica del Litoral Store Procedures Elaboracion:
& 5/Julio/2003

o o s

Autor: LSI-ESPOL

Integrantes: Proyecto de Sitio Web Version 1.0
Tamara Carrasco para Licenciatura de
Walter Cricllo Sistemas de Informacioén

Lisett Manzano

ID: evspCEPvxSubSer Parametros:
(@iiidsubser int

Descripcion de Procedimiento Aimacenado:

¥ Procedimiento que presenta los proveedores que brindan los subservicios requeridos por el

cliente.
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Escuela Superior Descripcion de Fecha de
Politécnica del Litoral Store Procedures Elaboracion:
5/Julio/2003

Autor: LSI-ESPOL

Integrantes: Proyecto de Sitio Web Version 1.0
Tamara Carasco para Licenciatura de
Walter Criollo Sistemas de Informacion

Lisett Manzano

Parametros:
ID: @isiduser varchar(30)
evspCEEmailUsuario @osmsgerr varchar(250)

Descripcion de Procedimiento Almacenado:

¥ Este procedimiento permite conocer toda la informacion de un usuario.

PO Escuela Superior Descripcion de Fecha de
s Politécnica del Litoral Store Procedures Elaboracion:
A 5/Julio/2003

Autor: LSI-ESPOL

Integrantes: Proyecto de Sitio Web Version 1.0
Tamara Carrasco para Licenciatura de
Walter Criollo Sistemas de Informacion

Lisett Manzano

Parametros:
ID: @iidiservicio int,
evspCEEmpresasxServicio @osmsgerr varchar(250)

Descripcion de Procedimiento Aimacenado:
¥ Este procedimiento permite conocer las empresas que estas relacionadas con un tipo

especifico de senicio.
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Escuela Superior
Politecnica del Litoral

Autor: LSI-ESPOL
Integrantes:
Tamara Canasco
Walter Criollo
Lisett Manzano

Descripcion de
Store Procedures

Fecha de
Elaboracion:
5/Julio/2003

Proyecto de Sitio Web
para Licenciatura de
Sistemnas de Informacién

Version 1.0

1D:
evpGANUmeroCotizacion

Parametros:

@oiseccotiza int

Descripcion de Procedimiento Aimacenado:

v Este procedimiento permite generar un numero de cofizacion gue se utilizard  como

identificador Unico de la cotizacion realizada por el cliente.

45P0, Es;.::uelc: Superior Descripcion de Fecha de
Politecnica del Litoral Store Procedures Elaboracion:
= 5/Julio/2003
l
Autor: LSI-ESPOL
Integrantes: Proyecto de Sitio Web Version 1.0
Tamara Carasco para Licenciatura de
Walter Cricllo Sistemas de Informacion

Lisett Manzano

Parametros:

ID:
evspCGTipCliente

@osmsgerr varchar(250)

Descripcion de Procedimiento Almacenado:

v Este procedimiento permite listar todos los tipos de clientes de nuestro portal.

Pag. 132



P Escuela Superior Descripcion de Fecha de
$hm L Politecnica del Litoral Store Procedures Elaboracion:
@ 5/Julio/2003

Autor: LSI-ESPOL

Integrantes: Proyecto de Sitio Web Version 1.0
Tamara Carasco para Licenciatura de

Walter Criollo Sistemas de Informacion

Lisett Manzano

ID:
evspMSubSerxProveedor

Parametros:

@iiproveedor int ,
(@iisubservicio int ,
@incosto decimal(8,2)

Descripcion de Procedimiento Aimacenado:

v Este procedimiento permite dar mantenimiento a los subservicios que brindan los
proveedores.
¢%20, Escuela Superior Descripcion de Fecha de
Politécnica del Litoral Store Elaboracion:
| Procedures 5/1ulio/2003
Autor: LSI-ESPOL
Integrantes: Provecto de Sitio Web Version 1.0
Tamara Carrasco para Licenciatura de
walter Cniollo Sistemas de
Liselt Manzano Informacion
Parametros:

1D: (@isidcliente varchar (15),
evspMAChent @isnombre varchar (50),

(@isapellido varchar (50),

(@idfecreg datetime,

(@idfecing datetime

@isdireccion varchar(40)

(@istelefono varchar(15),

@istelmov varchar(12),

@isemnail varchar(30),

(@ispassword varchar(30)
Descripcion de Procedimiento Almacenado:
¥ Mantenimiento  de  Clientes:  ingreso v o actualizacion  de  datos en la  ficha

COIresporn liente,
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4°80,

Escuela Superior

Politécnica del Litoral

Descripcion de
Store Procedures

Fecha de
Elaboracion:
5/Julio/2003

Autor: LSI-ESPOL
Integrantes:
Tamara Canrasco
Walter Criollo
Lisett Manzano

Proyecto de Sitio Web
para Licenciatura de
Sistemas de Informacion

Version 1.0

evspMAPIov

Parametros:

@iicodigo int,

(@isnombre varchar (30)

(@idfecreg datetime ,
@isruc varchar(15) ,
@idfecing datetime ,

@isdireccion varchar (40) ,
(@isactividad varchar(50) ,

(@iistatus char(1) ,
@isemail varchar(30) .

@ispassword varchar(30) ,

(@istelefono varchar(15),
(@isfax varchar (15)

Descripcion de Procedimiento Almacenado:

v Mantenimiento de Proveedores de Servicios: ingreso y actualizacion de datos.
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Autor: LSI-ESPOL

<SP0, _ _I_Esguela Superior
§ Politécnica del Litoral

e

Al

Descripcion de Fecha de
Store Procedures Elaboracion:
5/Julio/2003

Integrantes: Proyecto

Tamara Carraco
Walter Criollo
Lisett Manzano

1D:

evspGAPrecxCotizacion

para Licenciatura de
Sistemas de Informacion

de Sitio Web Version 1.0

Pardmetros:
@iisecuencia_evento int
@osmsgerr varchar(250)

Descripcion de Procedimiento Alimacenado:

v

Este procedimiento pemite generar a
cliente. Es decir, toma el precio d

seleccionado.

utomaticamente el costo de la cotizacion para el

e venta de acuerdo al subservicio y proveedor
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Escuela Superior
Politécnica del Litoral

| Descripcion de
Store Procedures

Fecha de
Elaboracion:
5/Julio/2003

Autor: LSI-ESPOL
Integrantes:
Tamara Carrasco
Walter Criollo
Lisett Manzano

Proyecto de Sitio Web
para Licenciatura de
Sistemas de Informacion

Version 1.0

ID:
evspMCCotizacion

Parametios:

(@isuser varchar (30),
@idfecing datetime ,
(@idcontaro datetime |
@idfeceve datetime ,
@isstatus char (1)
(@istipeve int,
@isobserv varchar(250),
@iinumper int,

(@invalpresup decimal(8.2),

(@induracion decimail(4.2),
@insubtot decimal(8,2),
@invaliva decimal(8.2).
@intotal decimal(8, 2),
@iiedad int

Descripcion de Procedimiento Almacenado:

v Este procedimiento registra la cabecera de cotizacion .
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Escuela Superior
Politecnica del Litora

Descripcion de
| Store Procedures

Fecha de
Elaboracion:
5/Julio/2003

Autor: LSI-ESPOL
Integrantes:
Tamara Carrasco
Walter Criollo
Lisett Manzano

para Lic

Proyecto de Sitio Web

Sistemas de Informacion

enciatura de

Version 1.0

ID:
evspMDCotizacion

Parametros:

@iisecuencia eventoint,

(@iiproveedor int,
(@iiservicio int
(wiisubservicio int |
@isunidad char (3) ,
@iicantidad int ,

@idvaluni decimail(8,
(@idvaliva decimal(8,

2,
2],

@idsubtotal decimal(8,2),
@idvaltot decimail(8,2)

Descripcion de Procedimiento Almacenado:

¥ Este procedimiento graba el detalle de la cotizacion de sevicios del cliente.
sPO, Escuela Superior Descripcion de Fecha de
s Politécnica del Litoral Store Procedures Elaboracion:

5/Julio/2003

Autor: LSI-ESPOL
Integrantes: Proyecto de Sitio Web Version 1.0
Tamara Carrasco para Licenciatura de
Waltter Criollo Sistemas de Informacion
Lisett Manzano
Parametros:

ID: (@iisecuencia int,
evspMSugerencia (@isuser varchar (30),

@idfecreg datetime,

@iscomentario varchar (500)

Descripcion de Procedimiento Almacenado:

v

clientes.

Este procedimiento permite registrar las sugerencias y comentarios realizados por nuestros
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CAPITULO 12 IMPLEMENTACION DE LA
CAPA DE PRESENTACION

12.1. DISENO DEL SITIO WEB - CLIENTE BASADO EN
BROWSER.

DIAGRAMA CONCEPTUAL DEL SITIO
EVENTSOLUTION

Default |
Consultas Empresa Login (access) Senvcios Registrarse Contactencs

Reliitad Pices [] p,.m::s | Cotzaon de | Related Pages
I s L Mision - Vision | | i Eventos
- Relate§ Pages | | Relatod Pages |
Objetivos

[I]-

_H)!J"J‘Q

Clientes
Gl Rt o
Legend
Epage - Pages 10 be created
1 Gateway 1o the site I
__Relanonships between pages _E, Groups of related pages

andior components

Page components(content or

m Groups of similar pages
apphcation that appears on a page)
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12.2. SITIO WEB ADMINISTRATIVO.

Eventsolution ha implementado un sitio web administrativo (ue estara
alojado en el hosting en el mismo lugar donde estara nuestra pagina
web  principal; utilizando como  herramienta de  desarrollo a Visual
Interdev, dentro del cual se maneja la parte administrativa del sitio;
como el mantenimiento de las tablas de parametrizacion, el ingreso de
informacion manejada fuera de linea, el procesamiento v envio de las
cotizaciones a los clientes, respuestas de solicitudes a los proveedores

v respuestas a las sugerencias.

Dentro de la seccion mantenimiento existen las siguientes opciones:

¢ LEvento por Tipo de Cliente, eventos asociados a un tipo de cliente.
Ejemplo: Tipo de Cliente: Empresa, Eventos: Congresos. Reuniones de
Negocio, etc.

¢  Servicios por Evento

Ejemplo: Evento: Congreso, Servicio: Local. Proyector. Buffet, etc.

¢ Scrvicio.

Ejemplo: Local, Catering, Luces v Sonido.

¢ Subservicio, subservicios asociados a servicios.

Ejemplo: Servicio: Local, Subservicio: Capacidad 20 personas,
Capacidad 50 personas.

¢+ Proveedor, suscritos fuera de la pagina web.

Ejemplo: Hotel Hilton Colon, Decorcintas, etc

¢ Subservicio por proveedor, subservicios que ofrece cada provedor

asociado a nuestra cmpresa.
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Ejemplo: Proveedor: Hotel Hilton Colon, Subservicio: Local para 10

personas, Local para 50 personas.

¢ Tipo de Cliente.

Ejemplo: Empresa, Instituciones Educativas, Personas Naturales

¢ Cliente.

Ejemplo: Jaboneria Nacional, Instituto Particular Abdon Calderon, Ing.
Paul Mcneany.

¢ Cotizacion de Eventos. anular cotizaciones, confirmar contratos

¢ Parametros, manejo de unidades de medida por subservicios.

12.3. CLIENTE HTML.

En nuestra pagina web, el codigo HTML utiizado se encuentra
embebido dentro del ASP va que en el sitio solo se implementaron

paginas de este tipo.

12.4. CLIENTE SCRIPT-DHTML.

Se implemento JavaScript, para todas las validaciones que se ejecutan
del lado del cliente, va que es ¢l mas recomendado porque no tiene
problemas al ser ejecutado desde cualquier tipo de browser.

Entre las ventajas mas importantes que tiene este lenguaje tenemaos
(que casi todos los navegadores lo soporta lo que posibilita su

portabilidad.
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12.5. SERVER SCRIPT - ASP.

Todas las paginas fucron desarrolladas con Tecnologia llamada Active
server Page (ASP), va que es una tecnologia de paginas activas que
permite el uso de diferentes scripts v componentes en conjunto con cl

tradicional HTML. para mostrar paginas generadas dinamicamente

LLas Active Server Pages son un ambiente de aplicacion abierto en el
(que se puede combinar codigo HTML., scripts v componentes ActiveX

del servidor para crear soluciones dinamicas v poderosas para el web.

12.6. CSS.

En el Sitio Web se utilizo hojas de estilo para dar formato de
presentacion en todas las paginas. el CSS fue aplicado en cabeceras,

textos, cajas de texto, etc.

De esta forma al querer cambiar el formato de las paginas solo se

modificara el archivo de hojas de estilos.

12.7. PROCESO SERVIDOR WEB.

El proceso servidor web de nuestra pagina es el Internet Information
server. Este permite el desarrollo de aplicaciones de negocio basadas
cn Web que se pueden extender a Internet o distribuir en intranets
corporativas. Internet Information Server, introduce un nuevo concepto

en Internet: las aplicaciones transaccionales. Las transacciones son los
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conductos que hacen posible ejecutar aplicaciones reales de negocio

con desarrollos rapidos, escalables v fiables.
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CONCLUSIONES

Eventsolution frente a los avances tecnologicos como es el “Internet”,
ve la oportunidad de cubrir la necesidad de organizar eventos sociales,
culturales v/o deportivos de manera mas rapida v directa buscando
llevar a cabo una tarea coordinada vy con ¢xito para beneficio de
nuestros  clientes, ofreciendoles una alternativa eficaz. El presente
rabajo ha sido desarrollado con el proposito de suplir estas
necesidades, tanto a las empresas de servicios(proveedores) como a
nuestros  clientes  (empresas, instituciones educativas v - personas

particulares.)

Nuestro proposito es cumplir con todas las expectativas planteadas a lo

largo de este documento.
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SEGURIDADES

Entre las seguridades (JUE Vamos a tomar con respecto a nuestro Sitio

web, [)()(i('l11()5 mencionar cormo mas importantes las siguientes:

¢

Tener una persona encargada para la administracion.

Respaldar semanalmente los datos. asi como el respaldo de los
fuentes.

Mantener el estandar en las nuevas paginas que se adhieran al sitio
web como al sistema administrativo.

Mantener actualizada la informacion de EventSolution mediante ¢l
Sistema Administrativo.

Depurar la informacion ingresada por los usuarios.

Manejar historicos / dar de baja informacion no manejada con

frecuencia para evitar sobrecarga en la base de datos.
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APENDICES

APENDICE A~ ARQUITECTURA /S

CONCEPTOS

El concepto de cliente/servidor proporciona una forma eficiente de
utilizar todos estos recursos de maquina. de tal forma que la seguridacd
v fiabilidad que proporcionan los entornos mainframe se traspasa a la
red de area local. A esto hay que anadir la ventaja de la potencia v

simplicidad de los ordenadores personales.

La arquitectura cliente/servidor es un modelo para el desarrollo de
sistemas de informacion, en el que las transacciones se dividen en
procesos independientes que cooperan entre si para intercambiar
informacion, servicios o recursos. Se denomina cliente al proceso que
inicia el dialogo o solicita los recursos vy servidor. al proceso que

responde a las solicitudes.

Es el modelo de interaccion mas comun entre aplicaciones en una red.
No forma parte de los conceptos de la Internet como los protocolos 1P,
TCP o UDP. sin embargo todos los servicios estandares de alto nivel

propuestos en Internet funcionan segin este modelo.
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lLos  principales  componentes  del  esquema  cliente/servidor  son
cntonces  los  Clientes,  los  Servidores v la  infraestructura de
comtunicaciones.

En este modelo, las aplicaciones se dividen de forma que el servidor
contiene la parte que debe ser compartida por varios usuarios. v en el

cliente permanece solo lo particular de cada usuario.

LLos Clientes interactuan con el usuario, usualmente en forma grafica.
Frecuentemente  se  comunican con  procesos  auxiliares  que  se
encargan de establecer conexion con el servidor, enviar el pedido.
recibir la respuesta. manejar las fallas v realizar actividades de

sincronizacion y de seguridad.

LLos clientes realizan generalmente funciones como:

+ Manejo de la interfase del usuario.
¢+ Captura vy validacion de los datos de entrada.

¢+ Generacion de consultas e informes sobre las bases de datos.

[.os Servidores proporcionan un servicio al cliente v devuelven los
resultados. En algunos casos  existen procesos auxiliares que  se
cncargan de recibir las solicitudes del cliente, verificar la proteccion,
activar un proceso  servidor para satisfacer el pedido. recibir su
respuesta  y  enviarla  al  cliente.  Ademas,  deben  manejar  los
interbloqueos. la recuperacion ante fallas. y otros aspectos afines. Por

las razones anteriores, la plataforma computacional asociada con los
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servidores es mas poderosa que la de los clientes. Por esta razon se
utilizan PC's poderosas, estaciones de trabajo, minicomputadores o
sistemas grandes.  Ademas  deben manejar - servicios  como
administracion de la red. mensajes. control y administracion de la
entrada al sistema ("login"), auditoria v recuperacion v contabilidad.
Usualmente en los servidores existe algun tipo de servicio de bases de
datos. En ciertas circunstancias, este termino designara a una maquina.
Este sera el caso si dicha maquina esta dedicada a un servicio
particular, por ejemplo: servidores de impresion, servidor de archivos,

servidor de correo electronico, etc

Por su parte los servidores realizan, entre otras, las siguientes

funciones:

¢ Gestion de periféricos compartidos.

+ Control de accesos concurrentes a bases de datos compartidas.

¢+ Lnlaces de comunicaciones con otras redes de area local o extensa.

¢ Siempre que un cliente requiere un servicio lo solicita al servidor
correspondiente y  eéste, le responde  proporcionandolo.
Normalmente, pero no necesariamente, el cliente y el servidor estan
ubicados en distintos procesadores. Los clientes se suelen situar en
ordenadores personales v/0 estaciones de trabajo v los servidores

cn procesadores departamentales o de grupo.

Para que los clientes y los servidores puedan comunicarse se requiere

una infraestructura  de  comunicaciones, la cual proporciona los

mecanismos basicos de direccionamiento v transporte. La mayvoria de
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los sistemas Cliente /Servidor actuales, se basan en redes locales v por
lo tanto utilizan protocolos no orientados a conexion, lo cual implica que
las aplicaciones deben hacer las verificaciones. La red debe tener
caracteristicas adecuadas de desempeno. confiabilidad, transparencia v

administracion.

Entre las principales caracteristicas de la arquitectura cliente / servidor,

se pueden destacar las siguientes:

El servidor presenta a todos sus clientes una interfase tinica vy bien
definida. El cliente no necesita conocer la logica del servidor, solo su
interfase externa. El cliente no depende de la ubicacion fisica del
servidor, ni del tipo de equipo fisico en el que se encuentra, ni de su
sistema operativo. Los cambios en el servidor implican pocos o ningun

~ambio en el cliente.

Como ejemplos de clientes pueden citarse interfaces de usuario para
enviar comandos a un servidor, API's para el desarrollo de aplicaciones
distribuidas, herramientas en el cliente para hacer acceso a servidores
remotos (por ejemplo, servidores de SQL.) o aplicaciones que solicitan

acceso a servidores para algunos servicios.

como ejemplos de servidores pueden citarse servidores de ventanas
como X-Windows, servidores de archivos como NFS. servidores para ¢l
manejo de bases de datos (como los servidores de SQL), servidores de

diseno y manufactura asistidos por computador, etc.

Pag. 150



Procesos servidores

Varios tipos de servidores especializados:

File server

El mas elemental de todos

Solo provee el servicio de dar acceso a archivos

Si bien el concepto de computador dedicado a la tarea de file server
(NetWware) va no es aplicable, el servicio file server sigue v seguira

siendo implementado en los sistemas operativos

DataBase Servers

L

El mas fundamental de todos

Recibe requerimientos de los clientes(tipicamente en lenguaje SQL)
a los que devuelve el resultado

Es quien implementa finalmente la insercion, modificacion,
eliminacion y consulta de los datos

En ciertos casos participa dentro de la arquitectura junto con un

proceso intermediario

Transaction Processing server

*

*

L 4

+

Concepto heredado del mundo de los Mainframe
Mediador entre procesos clientes v servidores
Administrador de Transacciones

Proceso que permite ejecutar otros procesos
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GroupWare server

*

Oricntado a mejorar la comunicacion entre grupos de personas
¢+ Pcormiten el manejo de informacion no estructurada

¢ Recibe requerimientos HTTP del proceso cliente (wWeb Browser)
¢ Rctorna al cliente la respuesta en codigo HTML

¢ Han llevado la tecnologia C/S a otra dimension

+ LIs lanueva tendencia en el desarrollo de aplicaciones C/S

¢+ Basado en el concepto de ORB (Object Request Broker)

Estan sujetos a 2 arquitecturas basicas:
¢ CORBA (Common ORB Architecture)

¢+ DCOM (Distributed Component Object Model)

Procesos Clientes
¢+ Clientes Independientes (standalone)

+ Clientes Dependientes
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APENDICE B.- PROGRAMACION EN EL WEB.

HITMIL.

HTML. es un lenguaje sencillo pensado para presentar informacion en la
WWW. HTML. (HyperText Markup Languaje). como su nombre indica es
un lenguaje de marcas para la creacion de hipertextos. Por hipertexto
entenderemos texto con una presentacion agradable, con inclusion de
clementos multimedia (graficos, video, audio) v con la presencia de
hiperenlaces que permiten relacionar otras fuentes de informacion en
documentos hipertextos. Es el lenguaje utilizado para representar

documentos en la WwWw (World Wide wWeb).

Como se ha dicho es un lenguaje de marcas va que en el las
instrucciones son trozos de texto resaltados convenientemente que
definiran la estructura logica del documento. Por tanto un documento
HTML. constara de texto que sera el contenido y la informacion del
documento v de instrucciones HTML que resaltaran este contenido v le
daran un formato facil v agradable de leer v con la posibilidad de

relacionar documentos v fuentes de informacion mediante hiperenlaces.
El lenguaje HTML actualmente esta en su version 2.0, aunque se

encuentra en desarrollo la 3.0. En este estandar se definen las etiquetas

basicas v las estructuras de datos que forman el lenguaje.
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DHTMI.

El HTML Dinamico (DHTML) no ¢s mas que. en pocas palabras. una
forma que tienen las paginas de aportar interactividad a las mismas.
DHTML es una caracteristica de Netscape Communicator 4.0, v
Microsoft Explorer 4.0 v posteriores versiones de ambos navegadores,
v esta orientada al usuario. Es tarca del navegador mostrar v manipular

las paginas web.

El DHTML tiene la ventaja de que es una herramienta con la que se
pueden crear efectos que requieren poco ancho de banda, a la hora de
bajarlos de Internet v, son estos efectos los que aumentan la
funcionalidad de la pagina. Se puede utilizar para crear animaciones,
juegos. aplicaciones, para introducir nuevas formas de navegar a traves
de los sitios web, v para crear un auténtico entramado de capas que
con solo el HTML seria imposible abordar. Aunque muchas de las
-aracteristicas del DHTML. se podrian duplicar con otras herramientas
como Java o Flash, el DHTML ofrece la ventaja de que no requiere

ningun tipo de plug-in para poder utilizarlo.

Aungue las tecnologias en las que se basa el DHTML (HTML, CSS.
Javascript) estan estandarizadas, la forma en que Netscape y Microsoft
las implementan difieren entre si. Por este motivo, la creacion de
paginas web que usen esta tecnologia, puede llegar a convertirse en
Lna tarea muy compleja. puesto que hay que conseguir que la pagina

se visualice perfectamente en ambos navegadores.
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LLos €SS son una adicion al HTML que aporta a los desarrolladores tina
manera mas sofisticada de estructurar paginas web. Esto lo consigue
separando el contenido de la pagina web (el texto), de la visualizacion

(colores, estilos, posicionamiento, etc).

LLos Cascading Style Sheets Positioning (CSSP) son una extension de
los CSS. que permiten un control a nivel de pixels de las posiciones de

los elementos HTMI..

JAVA SCRIPT

El JavaScript aparecio. en primer lugar. para Netscape 2.0, y anadia
funcionalidad a los formularios del HTML., a los frames v a las ventanas.
Netscape 3.0 aportd nuevas caracteristicas como el cambio de
imagenes y controles audio/video. El Explorer 3.0, que salio poco
después que el Netscape 3.0, también implementaba JavaScript, pero
comercializado como JScript, que era esencialmente lo mismo que el
JavaScript, aunque con algunas diferencias ¢ incompatibilidades con las
que Microsoft intento hacer que los desarrolladores utilicen su version

de JavaScript.

Tanto en el Netscape 4.0 como en el Explorer 4.0, se introdujeron

nuevas extensiones (ue ofrecian a los creadores de paginas web una

torma de trabajar con el DHTML. De cualquier manera, estas
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extensiones no se estandarizaron antes  de  la aparicion  de  estas
versiones de los dos navegadores. Por este motivo, ahora tenemos dos

versiones tan ncompatibles de JavaScript.
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APENIICE C.- IS Y ASP

INTRODUCCION DE IS Y ASP
LEstos servicios, integrados en la platatorma de aplicaciones Microsoft,
permiten un enlace de alto rendimiento con la capa de presentacion. El

producto Microsott Internet Information Server (11S) permite el desarrollo

de aplicaciones de negocio basadas en web que se pueden extender a
Internet o distribuir en intranets corporativas. Con Internet Information
Server. Microsoft introduce un nuevo concepto en  Internet; las
aplicaciones transaccionales. Las transacciones son los conductos que
hacen posible ejecutar aplicaciones reales de negocio con desarrollos

rapidos, escalables vy fiables.

Active Server Pages (ASP), un componente de Internet Information
Server, €s el entorno de scripting de servidor, sin necesidad de compilar
e independiente del lenguaje, que se usa para crear Yy o ejecutar
aplicaciones web dinamicas e interactivas. Mediante la combinacion de
DHTML., scripts vy componentes, ASP permite que los desarrolladores
de aplicaciones  generen contenido  Web interactivo  y  potentes

aplicaciones Web,

Ccon la actual tendencia a distribuir los procesos e¢n los entornos
empresariales, es importante tener comunicaciones flexibles vy fiables
entre  las  aplicaciones. Los negocios requieren a menudo que
aplicaciones independientes en sistemas distintos se comuniquen entre

sl ¢ intercambien mensajes  incluso  aunque  las  aplicaciones no
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funcionen al mismo tiempo. Las aplicaciones construidas combinando
scripts ASP v oen comunicacion con los componentes cooperativos

pueden interactuar con los sistemas existentes, aplicaciones v datos.

INTERNET INFORMATION SERVER

LLOos servicios de Internet Information Server (11S) constituyen el servidor
Web de Microsoft. En un principio, este producto se cred para Windows
NT Server. La version mas reciente es 1S 5.0, que se distribuye con
windows 2000. Al igual que los demas productos del servidor web, 1IS
administra las peticiones entrantes de  HTTP  enviadas por las
aplicaciones cliente. las versiones anteriores de IS se utilizaron
fundamentalmente para paginas Web estaticas.  Actualmente,
numerosas aplicaciones basadas en Web se sirven de IS para ejecutar

procesamientos personalizados en todas las peticiones entrantes.

1S exhibe una API registrada denominada Internet Server APl (ISAPI)
para los desarrolladores que desean crear aplicaciones Web con una
logica personalizada del lado del servidor. Aquellos programadores que
programan con ISAPI crean directamente modulos de  software
denominados extensiones ISAPI v filtros ISAPL Aunque la escritura de
software basado en ISAPI proporciona los niveles mas elevados de
rendimiento v flexibilidad, este enfoque tambieén presenta costes
significativos, va que es preciso el desarrollo en C o C++ en lugar de en
Visual Basic, con lo cual. los programadores se veran obligados a tratar
con detalles de infraestructura de bajo nivel, como la escritura de un

administrador de agrupamiento de subprocesos.
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Numerosas empresas se niegan a programar directamente con 1SAPI
debido a que no disponen de la experiencia necesaria o no desean
invertir el tiempo o el dinero necesarios para ponerla en practica. 1S
ofrece una alternativa a ISAPI con un marco de trabajo denominado
paginas Active Server (ASP). El marco de trabajo de ASP es, en si
mismo. una extension de ISAPI que permite a los programadores
escribir una logica del lado del servidor utilizando lenguajes de

secuencias de comandos v Visual Basic.

LLas aplicaciones Web que se crean mediante ISAPI 0 ASP proporcionan
soluciones HTML., ahora bien, esta en nuestras manos la decision de
con qué exploradores sera compatible la aplicacion. Podemos
aprovechar al maximo las posibilidades de exploradores, como Internet

Explorer en un entorno de intranet utilizando dichas aplicaciones web.

En un gran namero de empresas se han generado sitios bastante
sofisticados mediante el uso de ASP unicamente. Resulta muy sencillo
escribir una logica empresarial en el servidor y un codigo de acceso a
datos utilizando lenguajes de secuencia de comandos como Visual
Basic, Scripting Edition (VBScript) v JavaScript ademas de una
herramienta de desarrollo como Microsoft Visual InterDev®. No
obstante, las empresas también han reparado en la dificultad que
conlleva la reutilizacion, el mantenimiento v la extension de la logica
difundida en distintas paginas, dificultad que se hace mas evidente a

medida que aumenta el tamano del sitio. Un enfoque mas adecuado
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consiste en encapsular la logica empresarial v el codigo de acceso a

datos dentro de componentes compilados.

La integracion entre ASP vy COM+ facilita la creacion v la ejecucion de
objetos empresariales personalizados desde una pagina ASP. De este
modo, se puede distribuir la mayor parte de la logica del servidor
utilizando componentes  en  lugar de secuencias de comandos
incrustados en las paginas ASP. El uso de componentes facilita la
reutilizacion, el mantenimiento v la extension del codigo. Dichos
componentes se pueden crear con Visual Basic, que ofrece mejores
mecanismos  de  comprobacion v depuracion que  las  demas
herramientas de desarrollo basadas en ASP. Numerosas empresas han
reparado en el hecho de que el uso de ASP con Visual Basic
proporciona el mejor equilibrio entre la productividad, el mantenimiento

v el rendimiento.

ASP

ASP responden al nombre Active Server Pajes, que en castellano

significa Paginas de Servidor Activas.

Gracias a esta tecnologia creada por Microsoft, el usuario de Internet
puede recibir paginas generadas dinamicamente en el servidor.

Agrupadas en la categoria de lenguajes de script (guion) las paginas
ASP contienen ademas de los tags de HTML habituales en las paginas
web, fragmentos de codigo que el servidor resolvera antes de enviarlo

al navegador,
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Aplicaciones de las paginas ASP

L.a facilidad para conectar con una Base de datos v extracr datos de la
misma dinamicamente visualizandolos en el navegador es la utilidad

mas practicada de las paginas ASP.

Puede conectarse a gestores de Base de datos SQL., Access. Oracle, o

cualquier otro motor que disponga de driver ODBC.

Comercio electronico, portales, sedes personalizables v todas aquellas

aplicaciones en las que el protagonista es la informacion dinamica.

Requisitos

Para procesar una pagina ASP no existe ninguna restriccion especial en
el lado del cliente, por lo que es indiferente la utilizacion del navegador
Internet Explorer o Netscape Comunicator sin embargo, en el lado del
servidor, es necesario un servidor web de Microsoft. Se utiliza el archivo
ASP.DLL para interpretar el codigo, siendo el servidor mas extendido

Internet Information Server (mas conocido como 11S).

Estos son los servidores de contenidos ASP posibles para plataformas

Microsoft

¢ Internet Information Server 3.0 0 superior (para sistema operativo
NT)

¢+ Personal Web Server (para Windows 95 v Windows 98)
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Para plataformas Unix es necesario anadir un software que acne de

interprete siendo algunos de los mas conocidos:

¢ Chilisoft

¢ Instant ASP
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